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ActionConsult € un innovativo laboratorio di management. Il nostro focus consiste
nell’affiancare le aziende e condurle verso un miglioramento delle performance di
competitivita, per migliorare le vendite e la redditivita nei mercati internazionali e italiano.
Adottiamo strumenti e metodi nuovi, dettati dall’evoluzione del mercato e studiati su
misura del cliente BtoB o BtoC.

| nostri servizi sviluppano mercati, clienti, prodotti, offerte, fatturato e redditivita, offrono
opportunita di miglioramento dell'organizzazione interna, delle reti di vendita e di quelle
competenze di gestione che il mercato oggi richiede.

Ci rivolgiamo alle PMI che sentono di poter fare di piu, ma non trovano la giusta chiave per
aprire la porta della crescita.



11 SETTEMBRE 2001

INIZIA IL
CAMBIAMENTO
DEL TERZO MILLENNIO




UN MONDO DIVERSO
COME GESTIRLO?

GLOBALIZZAZIONE = AUMENTO DELLA
COMPETIZIONE

MONDO CHE CAMBIA REPENTINAMENTE
ORDINI SEMPRE PIU’ PICCOLI

INCASSI PIU’ DIFFICILI

PERDITA DI CLIENTI

CLIENTI CHE RESTANO CHIEDONO SEMPRE DI PIU’
SISTEMI DI GESTIONE NON FUNZIONANO PIU’
PROGRAMMI DIFFICILI DA MANTENERE
TUTTO PIU’ DIFFICILE

TUTTO PIU’ VELOCE




«Tutto cio che funzionava bene
per il mio business
oggi non funziona piu»

... il cambiamento continua a correre




IL NOSTRO SCHEMA
DI REAZIONE

PREDISPORRE L'AZIENDA AL NUOVO
MERCATO
COMINCIANDO DALL'INTERNO

Per Italia e Export



AREE CONVOLTE

TOOLS DI AMALISI
-Sintonizzarsi con i mercati

LEVE OBIETTIVO FINALE

COMMERCIALE

SVILUPPARE | RAPPORTI CON
IL CLIENTE

- Conoscenza e condivisione

) |

MARKETING + RICAVI

SVILUPPARE OPPORTUNITA’

-Aumentare il numero di
clienti in target

-Incrementare la redditivita

EXPORT

INCREMENTO
DEI
PROFITTI

MIGLIORARE L"OFFERTA

- Vendere valori che il
cliente cerca

ANDARE DOVE S0NO |

CLIENTI MIGLIORI

- Mercati obiettivo in Italia e
Export

AUTOMAZIONE
PROCESSI
PRODUTTIVI

- COSTI

| com
—

TRASFORMARE IL BUDGET IN
STRUMENTO DI MOTIVAZIONE

PIANIFICARE ED ESEGUIRE
IL PROCESSO SI COMPONE DI DUE FASI:

FASE 1: attivita di management per l'implementazione del progetto
FASE 2: gestione e controllo delle attivita con un software di gestione d’azienda

COMUNICARE PER ESSERE
PERCEPITI ADEGUATAMEMTE




SVILUPPARE NUOVE
COMPETENZE

PRODOTTI FLESSIBILI A MISURA DEL CLIENTE
NEL MOMENTO GIUSTO

MARKETING STRATEGICO TRADIZIONALE E WEB
CAPACITA’ DI COMPETERE E VINCERE
RAPIDAMENTE

GESTIONE DEI CLIENTI ONE TO ONE
RAPPORTI IN TEMPO REALE

COMPETENZE PER IL MANTENIMENTO E
SVILUPPO CLIENTI

INDIVIDUARE | CLIENTI PROFITTEVOLI E
SODDISFARLI




GESTIONE
COMMERCIALE
STRATEGICA

INDIVIDUARE E SVILUPPARE IL FATTURATO
NASCOSTO TRA | CLIENTI ATTIVI E TRASFORMARE |
CONTATTI IN CLIENTI PROFITTEVOLI CON TECNICHE
DI SEGMENTAZIONE STRATEGICA TRIDIMENSIONALE

Per Italia e Export



INTERNAZIONALIZZARE

AUMENTARE L’AREA DI ATTIVITA’

ANDARE DOVE | NOSTRI PRODOTTI SONO
RICHIESTI

UN NUOVO METODO

RAPIDO
SEMPLICE

ECONOMICO




DA BUENOS AIRES PER TUTTI I
PAESI DEL SUDAMERICA

partnership
con Estudio Miceli




NUOVE COMPETENZE
PER L'EXPORT

Analisi interna per la misurazione della propensione
all’export - pre-individuare i gap e colmarli

Analisi finanziaria per il progetto export

Individuare i Paesi potenziali - in base alle richieste
dai mercati

Sfruttare gli accordi commerciali tra Paesi per i dazi

Analisi desk + Web + diretta
Analisi dei rischi

Radar per I'internazionalizzazione - grafici

intuitivi per stabilire le priorita d’ingresso

Capire i Paesi e quali sono le abitudini al
consumo del prodotto - conoscere i valori per

quel mercato

Adeguare la propria offerta di valore al Paese
Individuare il partnher - distributore

Avviare i test di vendita

Controllo continuo di vendite e strategia



Geographic distribution
Location Opportunity Z  Local Monthly Searches 2 Competition 2
PRE_ANALISI WEB E Indonesia | ] 22.200 [ |
B Indonesian [ ] 22,200 |
minyak zaitun ] 22,200 [ |
Show additional keyword suggestions from Keyword Planner
Individuazione Paesi 8 Thailand — 100 | W
E English | | 1,000 |
Individuazione Partner dlive oil _— 1,000 | I
- . . . . . Show additional keyword suggestions from Keyword Planner
Quantita di prodotti come il mio acquistate per 8 Tha r— s100 |
P Widiznan | 8,100 |
gt Show additional keyword suggestions from Keyword Planner
Interesse verso il mio prodotto = Kazakhstar — 1,300
B Russian | 1,300
Competitor presenti e loro livello competitivo onuekosoe wacno [ 1,300
Show additional keyword suggestions from Keyword Planner
Philippines | 3,600 |
Gestire le informazioni in anticipo per Japan fr— 60.500 | M
essere pil incisivi, rapidi e piu economici India _— 33100 | -
per poter fare di piu Malaysia - 3600 | W

Esempio di analisi della richiesta di olio d’oliva dai mercati internazionali



Tel 438 085 2055808

e scormoorul §
3 -
512 Bearaea P2ra Saco Caore, 54
Azienda s
Analisi codice doganale 83071000
SECTION XV BASE METALS AND ARTICLES OF BASE METAL
CHAPTER 83 MISCELLANEOUS ARTICLES OF BASE METAL
8307 Flexible tubing of base metal, with or without
fittings
830710 « Of iron or steel
" x
Ind<cators Tmport Value to Import Qty to the  Cxport Valoe from  Export Qty from
the TUMS the EL/MS
(tur0) (euR0) (xg)
EU Member State(s) s ane s
Years 2018 2015 2015
artners B H c 5
lasria 20740 120,000
Andorrs 126 -
Anonia 01,257 40,529,956 2,593,000
Acxeds . 3 e
Achous aod Barbods » 1062 -
&peotos 520 329,901 104,000
Armecsa . sS40 -
Aatrts 90,706 £072.006 227,000
Azerbaien . 2141718 44,000

ANALISI DEI CODICI
DOGANALI

Individuazione dei Paesi maggiori acquirenti del
prodotto da esportare
Valore e n. unita vendute in un anno



IL CHECK PER L'EXPORT

La prima norma di sicurezza
per un progetto di successo




EXPORT MARATHON
PROGRAM

Alleniamo le aziende per correre
sui mercati internazionali

A'th;?ﬂ CONSULT

BUSINESS STRATEGY

IL NOSTRO PROGRAMMA

FASE 1 - Formiamo gli addetti all’Ufficio Export sui
huovi sistemi di analisi e gestione mercati

FASE 2 - Affianchiamo I'azienda per lo sviluppo dei
mercati e miglioramento dei mercati gia acquisiti

Un sistema aggiornato con sistemi web avanzati e
operativita sul campo.

Un metodo di lavoro che resta patrimonio dell’azienda

Rapido
Efficace
Economico
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ASE 1

MAZIONE

Check per verifica e risanamento delle criticita

0

0

FASE 1

Formazione Export Manager
da modulare in base a
esperienze e conoscenze gia
acquisite:

Individuare i Paesi maggior-
mente adeguati all'Azienda
ed ai propri prodotti

Detemminare la Mappa dei
Rischi di Paese

Definire la migliore strategia
di ingresso in base ai canali di
mercato ed alla presenza dei
competitor

Scegliere il partner ideale per
la gestione del mercato

Modificare/adeguare i prodotti
in base alla cultura e abitudini
del Paese obiettivo

Definire I'offerta competitiva
Comunicare i propri vantaggi

Definire il Piano Strategico
generale e di Paese, bussola
per le attivita ed i costi da
affrontare

Strutturare un radar di merca-
to per ricevere e analizzare i
feedback a vantaggio dello
sviluppo delle vendite

Le informazioni dal web per il
controllo della strategia e pre-
visione delle vendite

FASE 2

Affiancamento operativo per lo sviluppo
dei mercati:

Clienti internazionali gia attivi

Verifica stato dei rapporti

Analisi dei rischi

Definizione del potenziale inespresso
Analisi potenziale dell'area geografica
Programma attivita di incremento della
penetrazione e vendite

Contatti in corso - Prospect - Clienti

Analisi del potenziale commerciale e
finanziario

Verifica struttura operativa e area geo-
grafica

Distributore/Agente/Partner - gestione
dell'incontro nel suo mercato - come
muoversi e cosa fare in visita

Individuazione e sviluppo nuovi Paesi e
Partner

Strutturare un Radar Paesi per indivi-
duare i mercati adeguati ed a prova di
rischio

Verificare i prodotti competitor
Definire e adeguare i propri prodotti

Agenti - Grossisti - Distributore -
e-commerce

Individuare e conoscere il Partner - co-
me e cosa fare quando si € in visita

Gestione vendite: offerte - promozioni -
listini

FASE

AZION
EXPOR

EXPORT MARATHON PROGRAM



EXPORT MARATHON PROGRAM

- Pre-analisi Paesi

- Pre-analisi Web

- Definizione priorita Paesi

- Individuazione e selezione Partner
- Adeguamento prodotti e servizi

- Avvio campionature test

- Gestione feedback

- Definizione offerta di valore

- Awvio vendite

SERVIZI AGGIUNTIVI

ASSISTENZA ADEGUAMENTO
LEGALE IMMAGINE E

TUTELA DEL GRAFICA ALLA
BRAND E CULTURA DEL

BREVETTI v PAESE

PRESENTAZIONI
DEGUSTAZIONI
E MEETING

ASSISTENZA
PER FIERE

TOOLS

Web Analysis per individuazione dei
mercati piu reattivi ai prodotti dell’azienda
e individuazione di opportunita

Sistema Radar per la definizione delle
priorita di Paese

Indicatori di sicurezza

Sistema di gestione commerciale dei
mercati

Risk Analysis
Indicatori internazionali di performance
CRM system per la gestione dei rapporti

Sistema di Prodotti Halal per aziende
agroalimentari

Rete di imprese per aumento competitivita
PMI




VANTAGGI COMPETITIVI
ACTIONCONSULT

Esperienze acquisite dal 1981 per sviluppo competitivita
e internazionalizzazione

Esperienza di dirigenza commerciale sui mercati
internazionali e interno

Competenze frequentemente aggiornate secondo
standard internazionali

Approccio sicuro e risultati rapidi

Gruppo di lavoro di elevata professionalita ed
esperienza

Per tutti i nostri progetti viene eseguito uno scouting
dei finanziamenti disponibili e gestibili a nostra cura

ASSISTENZA FISCALE
FINANZA
FINANZIAMENTI

FINANCE
)

ANALISI E STRATEGIA
DI INGRESSI E
PENETRAZIONE MERCATI

INTERNATIONAL
BUSINESS

QUALITY

SISTEMI DI QUALITA
PER PAESI OBIETTIVO

LEGAL

CONTRATTI E
TUTELA DI BRAND
E BREVETTI

.ol

LOGISTIC

DOCUMENTAZIONE
ETICHETTATURE
SPEDIZIONE




Consulente del
Pontificio Consiglio della Cultura del

Vaticano

SPORT at tHe

SERVICE OF
Humanity

BPESTARRGE ¥ "5 0 ik

Sotto la leadership del cardi-

Nella prima conferenza globa-
le che esplorera il tema della
sinergia tra fede e sport, il Pon-
tificio Consiglio della Cultura
del Vaticano ha selezionato
come partner lo studio di con-
sulenza pescarese Action con-
sult.

Nell'ottica della promozio-
ne dei valori positivi della reli-
gione e dello sport tra giovani
e non, la societa di manage-
ment che si occupa d'interna-
zionalizzazione e sviluppo del-
la competitivita d'impresa di
Quirino Piccirilli partecipera
all'organizzazione della mani-
festazione denominata “Sport
at the Service of Humanity”.

CITTA’ DEL VATICANO - BUENOS AIRES
The First Global Conference on Faith and Sport

Studio pescarese “chiamato” dal Vaticano

L’Action consult tra gli organizzatori della manifestazione “Sport at the Service of Humanity”

muovere i valori, ispirare i gio-

to. La societa pescarese, che
presenta nell'organigramma
anche Fernando Piccirilli, fa
parte di un network che conta
circa seimila studi nel mondo
ed & specializzato nella defini-
zione di strategie per I'aumen-
to della competitivita el'inter-
ionalizzazione di piccole e

nale G Ravasi, aCit- vani e offrire un contributo
ta del Vaticano, dal 5 al 7 otto-  per il migli dell'uma-
bre imo cc nitay. L' ione & produrre dieil

personaggi di primo piano del-
lasocieta civile, con la benedi-
zione di Papa Francesco che
sara presente all'apertura del-
lakermesse.

L'obiettivo della conferenza
& creare uno spazio in cui lea-
der di pensiero, appartenenti
a diverse religioni e fedi, re-
sponsabili dello sport e delle
aziende, del mondo accademi-
co e dei media, possano incon-
trarsi per vagliare le modalita
migliori che consentano di va-
lorizzare le forze propulsive
della fede e dello sport, consi-
derati veicoli in grado di «pro-

risultati concreti e avviare un
movimento che abbracci i
maggiori leader ed esponenti
mondiali di fede, sport, busi-
ness e altre organizzazioni
con I'obiettivo di vivere, pen-
sare e agire in accordo con le
linee guida della
“Dichiarazione di principi di
sport at the Service of Huma-
nity”.

Quirino Piccirilli, titolare di
Action consult, & stato incari-
cato dal Pontificio Consiglio
della Cultura di individuare in
Italia e in altri Paesi europei al-
tre aziende partner dell'even-

prese.

«La conferenza “Sport at
the Service of Humanity”
spiega Quintino Piccirilli,
«vuole essere un momento di
riflessione durante l'anno del
Giubileo della Misericordia.
Ma non restera uno spazio a
sé stante, ma piuttosto la ma-
nifestazione sara replicata in
maniera trasversale per i pros-
simi tre anni, in modo da con-
dividerne il messaggio, ossia
la sinergia positiva tra sport e
fede a servizio del bene piu
grande».

Ylenia Gifuni
CAIPRODUZONERISERVATA



Partner dell’'incontro
annuale INN-D

con I maggiori player
dell’America del Sud
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Viale Luisa D’Annunzio 5
65126 Pescara

Tel +39 085 8964 268
mob +39 339 2895 856

info@actionconsult.it

facebook
Linked [T}].

www.actionconsult.it
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