


Aprirsi ai mercati esteriAprirsi ai mercati esteriAprirsi ai mercati esteri Aprirsi ai mercati esteri 
è un investimento che richiede:è un investimento che richiede:

l’impegno di risorse umane e finanziarie

delle competenze elevate

la strutturazione di un servizio 
attorno al prodotto offerto

In ogni caso, assicura la vendita essenzialmente 
dei prodotti di alta immagine e qualitàdei prodotti di alta immagine e qualità



Aspetti commerciali

Strategie possibiliStrategie possibili

presenza all’estero 
senza una propria organizzazionesenza una propria organizzazione

ll’ tpresenza all’estero 
attraverso una organizzazione altrui

presenza all’estero p
con una propria autonoma struttura



Aspetti contrattuali più importanti:

forma scrittaforma scritta 

utilizzo di testi standard di contrattoutilizzo di testi standard di contratto 
e/o di condizioni generali di vendita 

parti accessorie 
(o variabili)



Condizioni generali di vendita: vantaggi

1) impostare il “sistema operativo”
per tutte le transazioni commercialiper tutte le transazioni commerciali 

2) tradurre in formulazioni chiare i principali2) tradurre in formulazioni chiare i principali 
elementi, riducendo lo spazio a possibili 

“ t t i i”“contestazioni”

3) regolamentare gli aspetti “accessori”

4) affrontare da una posizione 
di forza un’eventuale controversia.di forza un eventuale controversia. 



5 requisiti di un buon contratto

1) Chiarezza

2) Trasparenza) p

3) Coerenza3) Coerenza 

4) Completezza4) Completezza 

5) Armonia (tra le clausole)5) Armonia (tra le clausole)
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Come orientarsi nella scelta della legge 
applicabile e nell’individuazione dellaapplicabile e nell individuazione della 
giurisdizione in caso di  controversia:

lingua del contratto

scelta della legge applicabilescelta della legge applicabile 

modi di risoluzione delle controversiemodi di risoluzione delle controversie

i i di i di i (f t t )giurisdizione ordinaria (foro competente)

arbitrato internazionale






