
 

 ESPORTARE IL MADE IN ITALY 
  

INCONTRA  IL TUO RAPPRESENTANTE PER MEDIO 
ORIENTE, MAGHREB, TURCHIA, SUDAFRICA 

 
Giovedì 26 settembre 2013  
Centro Pastorale Cardinal Urbani 



ORGANIZZAZIONE DEL CONVEGNO 

NELL�[AMBITO DELLA 4A  EDIZIONE DELLA �Z��MERENDINA �[��ABBIAMO IL 
PIACERE DI PRESENTARVI  IL CONVEGNO 

ESPORTARE IL MADE IN ITALY 
IN COLLABORAZIONE CON  



 
�‡ DARVI INFORMAZIONI UTILI DA CHI HA ESPERIENZA DIRETTA 

IN QUESTE AREE 
 

�‡ TRASFERIRE UN PATRIMONIO DI CONOSCENZE 
 

�‡ IDENTIFICARE OPPORTUNITÀ DI VENDITA PER I VOSTRI 
PRODOTTI E AZIENDE �t COLLOQUI BUSINESS TO BUSINESS 

 

SCOPO DEL CONVEGNO 



 9:00 SALUTI INIZIALI  

�‡ OPPORTUNITÀ DEL SUDAFRICA ( WEBIZ LTD ) 

�‡ OPPORTUNITÀ DEI PAESI DEL MAGHREB E TURCHIA (SERGIO BATTALLIARD )  

10.40 COFFEE BREAK  
�‡ �&�/�E���E�•�/���D���E�d�/���W���Z���>�[�/�E�d���Z�E���•�/�K�E���>�/�•�•���•�/�K�E���� ( INFORMEST CONSULTING SRL  ) 

�‡ �^�d�Z�h�D���E�d�/���W���Z���s���E�����Z�������>�>�[���^�d���Z�K�� ( ROMIRI DATA MANAGEMENT SRL  ) 

�‡ OPPORTUNITÀ DEL MEDIO ORIENTE  (ROMIRI SRL JLT BRANCH )  

13:00 LUNCH  
�‡ INCONTRI CON GLI OPERATORI  

16:00 SALUTI FINALI  

 

IL PROGRAMMA E I PARTNER 



APRIRE NUOVI  MERCATI  IN  
SUD AFRICA 

SUPPORTO ALLA   
INTERNAZIONALIZZAZIONE  

WEBIZ(pty) Ltd �t info@webiz.co.za- www.webiz.co.za   
Cape Town +27 (0) 79 179 7812 - +27 (0) 21 418 1570  fabio@webiz.co.za  

Vicenza - +39 (0) 335 708 3716 - claudio@webiz.co.za  

mailto:info@webiz.co.za-
mailto:info@webiz.co.za-
http://www.webiz.co.za
mailto:claudio@webiz.co.za
mailto:claudio@webiz.co.za


 
 
 

�‡ È il paese più civilizzato  
del continente: infrastrutture  
e servizi 

�‡ Produce circa il 26% del PIL  
di tutta �O�·�$�I�U�L�F�D (seguito dalla  
Nigeria con il 20%.  
Poi circa 10 nazioni tra �O�·1 e il 5%.  
Tutte le altre minore di 1) 

�‡ È la �´Porta di Ingresso�µ per  
�O�·�$�I�U�L�F�D 
 

Perchè Sud Africa? 



 
 
 

Nel 2010 è entrato a far parte dei BRICS: non per la dimensione 
del mercato ma per �O�·�D�S�H�U�W�X�U�D verso �O�·�$�I�U�L�F�D 

 
 

Perchè Sud Africa? 



 
 
 

Fa parte di SADC (Southern African Development 
Community), un mercato comune tra vari paesi 

 
 
 

Perchè Sud Africa? 



�‡ Ha un trattato commerciale con UE  
che facilita gli scambi (no dazi doganali) 

 

�‡ �/�·Italia ha una storia con il  Sud 
Africa che comincia con la seconda 
guerra mondiale: 100.000 prigionieri 
deportati, 30.000 dei quali rimasti o 
ritornati. 

Perchè Sud Africa? 



I Sudafricani hanno una speciale predilezione per tutto ciò 
che è italiano: riconoscono lo stile, la creatività, la cultura 
millenaria, la sensibilità alla bellezza e il cibo�«  

Perchè Sud Africa? 



�«�P�D��sopratutto macchine utensili, per processo food, 
impianti vitivinicoli , packaging e molto altro.  

Perchè Sud Africa? 



 
 
 

 

Sud Africa: dati macroeconomici 



 
 
 

 

Sud Africa: dati macroeconomici 



 
 
 

 

Sud Africa: dati macroeconomici 



Sud Africa: dati macroeconomici 
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Sud Africa: dati macroeconomici 
 
 
 

 

Sud Africa: dati macroeconomici 



 
 
 

 

Sud Africa: dati macroeconomici 



 
 
 

 

�‡ Industria del mobile: 870 M�½/anno 
�‡ Del mobile di design: �Ø 500 M�½/anno 

�‡ Macchine per panificazione industriale:  
100 M�½ nei prossimi 3 anni 

Sud Africa: esempi di dimensioni 



 
 
 

 

WEBIZ(pty) Ltd �t info@webiz.co.za- www.webiz.co.za   
Cape Town +27 (0) 79 179 7812 - +27 (0) 21 418 1570  fabio@webiz.co.za  
Vicenza - +39 (0) 335 708 3716 - claudio@webiz.co.za  

 

Industria del vino: 
�‡ 100.000 ettari (Italia 700.000), 1.400 

000 tonnellate di uva pigiata, 1 Mlitri 
prodotti (Italia 4Mlitri), circa 400M�½ 
di fatturato 

�‡ 360 Mlitri consumati internamente, 
420 Mlitri esportati 

�‡ �Ø������������produttori di uva  
�‡ �Ø���������F�D�V�H��vinicole 

Sud Africa: esempi di dimensioni 



 
 
 

�‡ IVA (VAT): 14%, alcune esenzioni 
�‡ Capital Gain Tax: 14,5%, Dividendi esenti 
�‡ Tasse società: 

 
 

 
 

�‡ Tasse Persone Fisiche: 

Sud Africa: tassazione 



 
 
 

�‡ I modelli di business sudafricani si discostano molto da 
quelli italiani e in generale del mondo occidentale. 

 

Sud Africa: Business Models 

�‡ Il regime �G�H�O�O�·�D�S�D�U�W�K�H�L�G ha radicato in modo  
profondissimo il concetto di AUTOSOSTENIBILITÀ  
e di difesa dallo straniero. 

�‡ La capacità di autarchia sviluppata a causa degli 
embarghi internazionali è un fattore culturale. 



 
 
 

�‡ Negli ultimi anni moltissimi esempi di fallimenti a causa di 
applicazione di modelli di business non appropriati. 

�‡ Uno fra tutti: Chateaux �G�·�$�X�[. Apertura in grande stile in 
Settembre 2012, show room di 750mq. Oggi: 
 
 

Sud Africa: Business Models 



 
 
 

�‡ È assolutamente necessario approcciare il  mercato 
correttamente e utilizzare un modello che possa soddisfare 
entrambe le parti 

 
Il nostro lavoro è principalmente quello di: 

Mediatore Culturale 

Sud Africa: Business Models 



 
 
 

I clienti trovano in Webiz ogni tipo di supporto quali: 
 

 
 

�‡ ricerche di mercato e valutazione delle stesse 

�‡ individuazione strategie di penetrazione: 
distribuzione diretta, tramite distributori e 
tramite grande distribuzione 

�‡ selezione di possibili partners 

�‡ analisi e matching tra i partners individuati e 
il cliente 

�/�·�R�I�I�H�U�W�D: EntrySA 1/2 



 
 
 

I clienti trovano in Webiz ogni tipo di supporto quali: 

�/�·�R�I�I�H�U�W�D: EntrySA 2/2 

�‡ supporto sul territorio: legale, fiscale, organizzativo 

�‡ continua supervisione degli eventuali partners e 
�G�H�O�O�·andamento del business e della relazione 

�‡ Interim management su iniziative dirette 

�‡ Selezione e supervisione di professionisti 
sul territorio 



�‡ è indispensabile prima di fare qualsiasi passo verso 
�O�·�L�Q�W�H�U�Q�D�]�L�R�Q�D�O�L�]�]�D�]�L�R�Q�H valutare il  mercato rispetto ai 
propri prodotti 

�‡ è estremamente più efficace ed efficiente lavorare in 
partnership con una realtà presente nel mercato di 
riferimento piuttosto che approcciare il mercato da  
soli e senza conoscenze dirette 

�‡ Certezza del livello di investimento richiesto, pre-analisi 
sui prodotti, focalizzazione sui players  
presenti 

Webiz ha recentemente approntato una proposta per la valutazione del mercato 
per le società italiane in quanto: 
 

�/�·�R�I�I�H�U�W�D: EntrySA 



 
 
 

EntrySA è il pacchetto offerto per �O�·�D�Q�D�O�L�V�L e lo studio della possibilità di 
esportare in Sud Africa. Comprende: 

 
 

�/�·�R�I�I�H�U�W�D: EntrySA 

�‡ approfondita ricerca di mercato per individuare i  
possibili target e la tipologia di prodotto da proporre.  
La ricerca è articolata e prende in considerazione il  
mercato locale, i canali distributivi, la concorrenza e  
�O�·�H�Y�H�Q�W�X�D�O�H presenza di altri players stranieri 

�‡ collezione dei dati statistici per il  mercato  
e dimensionamento dello stesso in modo da 
poter fare delle considerazioni non solo 
qualitative ma anche quantitative.  



 
 
 

Affiancamento durante la missione, organizzazione  
logistica e supporto sul territorio. 

�/�·�R�I�I�H�U�W�D: EntrySA 

Analisi della concorrenza corredata da SWOT 
analysis per meglio posizionare il proprio prodotto 

Analisi dei vari players sul mercato per identificare il più "compatibile" per 
tipologia di prodotti trattati, target a cui si rivolge e cultura aziendale.  

Contatti preliminari, approntamento di agenda di appuntamenti 
per missione di incontri bilaterali con le società identificate. 



 
 
 

�‡ Il pacchetto �´EntrySA�µ��viene offerto a un 
prezzo forfettario in relazione alla tipologia 
di prodotto e di mercato 

�/�·�R�I�I�H�U�W�D: EntrySA 

�‡ Il pacchetto viene quotato con apposito  
preventivo, durante i primi contatti 



 
 
 

�‡ weBiz (www.webiz.co.za) opera nel campo della consulenza 
aziendale 
 

�‡ La società, con trentennale esperienza, si occupa di supporto 
business per piccole e medie imprese, fornisce servizi 
�D�O�O�·�L�Q�G�X�V�W�U�L�D e consulenza di sviluppo business 

 

�‡ weBiz è il coordinatore di Business Networking Circle 
(www.bncct.co.za), �X�Q�·�R�U�J�D�Q�L�]�]�D�]�L�R�Q�H creata sotto 
�O�·�H�J�L�G�D del consolato Italiano in Sud Africa,  
con lo scopo di supportare �O�·�L�Q�W�H�U�V�F�D�P�E�L�R tra  
società in Sud Africa e in Italia.  

 
	

Chi siamo 



 
 
 

Business Networking Circle si occupa inoltre di tutte le relazioni 
con i vari enti locali dedicati al business quali la Cape Chamber 
of  Commerce, la Camera di commercio Francese, Tedesca, 
Svizzera e Austriaca e con Alliance Francaise. 
 Ci sono contatti attivi con organizzazioni del Brasile e Portoghesi 
della provincia del Capo e con il console dello Sri Lanka. 
 

	

Chi siamo 



 
 
 

�‡ Cape Town è stata nominata Design Capital 2014 
�‡ Design Capital è �X�Q�·�L�Q�L�]�L�D�W�L�Y�D del World Design 

Capital Organization 
�‡ 4 Edizione: 2008 Torino - 2010 Seoul - 2012 Helsinki - 

2014 Cape Town 

Cape Town Design Capital 2014 

WEBIZ in collaborazione con Ambasciata, Consolato, 
ICE sta organizzando gli eventi di presentazione delle 
aziende italiane.  

CONTATTACI  PER INFORMAZIONI  



 
 
 

Sede di Città del Capo 
 

Fabio Valsasina, +27 (0) 79 179 7812 fabio@webiz.co.za 
Giovanna Sartor, +27 (0) 72 305 6678 giovanna@webiz.co.za  

 

Sede di Vicenza 
 

Claudio Rigotti, +39 335 708 3716 claudio@webiz.co.za 

Contatti 

 
weBiz (pty) ltd 
22 Jarvis Street 

Green Point 
Cape Town, 8005 

South Africa 
 



OPPORTUNITÀ  
DEI PAESI DEL MAGHREB   
E TURCHIA 

SERGIO BATTALLIARD  
BUSINESS DEVELOPER 



 
 
 

MI PRESENTO�Y 

 

Svolgo ATTIVITÀ DI CONSULENZA e COMPRAVENDITA 
commerciale nel SETTORE AGROALIMENTARE: vendita 
impianti  e prodotto finito.  

DA SEMPRE A CONTATTO CON I MERCATI ESTERI, 
in particolare con Algeria, Marocco, Tunisia e Turchia. 

SERGIO BATTALLIARD 



1990  
COMMERCIALE per 

azienda 
esportatrice 

settore impianti 
avicoli nel 

MERCATO ALGERINO 

LA MIA ESPERIENZA�Y 

1997  
DIRETTORE 

COMMERCIALE  
AFRICA e 

MEDIORIENTE per 
azienda del settore 

molitorio 

2004  
Costituzione SOCIETÀ DI 

SERVIZI in MAROCCO E 
ALGERIA 

Numerosi viaggi  
per trattative 

commerciali in TUNISIA 
 



 AL-MAGHREB 1/6 

MAGHREB �~�ôccidente�_�• è il nome con il quale gli Arabi 
designano complessivamente i paesi �����o�o�[Africa 
settentrionale.  
Varie le accezioni: dalla più comune che comprende 
Tunisia, Algeria e Marocco, a una più ampia che include 
anche Libia e Mauritania.  

Questa regione non ha mai costituito �µ�v�[���v�š�]�š�� politica unitaria, è abitata da 
popolazioni di stirpe araba e berbera; �o�[���o���u���v�š�} comune e aggregante è �o�[�/�•�o���u. 



LINGUE  
Francese  
Arabo (dialettale, misto francese)  
Berbero- Kabyl 

ABITANTI*    
Libia    circa   6.700.000 ab.  
Tunisia   circa 10.700.000 ab. 
Algeria   circa 36.000.000 ab. 
Marocco   circa 33.000.000 ab. 
Mauritania  circa   3.400.000 ab. 
TOTALE   CIRCA 89.800.000 AB.
  

AL-MAGHREB 2/6 

Nel 1989 è stata istituita, al fine di avere un mercato comune, L�[�hNIONE DEL MAGHREB  
ARABO tra Libia, Tunisia, Algeria, Marocco e Mauritania.  

*FONTE: http://www.indexmundi.com/    



 
 
 

AL-MAGHREB 3/6 
�>�[�/�š���o�]�� negli ultimi 5 anni ha via via aumentato le esportazioni verso i Paesi oggi 
oggetto del convegno. 

2010 2011 2012 2013 
Primi mesi 

Libia 2.702  
(+10,8) 

610  
(-77,4) 

2.404 
(+293,8) 

1.126  
(+17,1) 

Tunisia 3.429 
(+34,8) 

3.048 
(-11,1) 

3.170 
(+4,0) 

239 
(+30,0) 

Algeria 2.871 
(+11,0) 

3.013 
(+4,9) 

3.767 
(+25,00) 

892 
(+12,9) 

Marocco 1.429 
(+4,4) 

1.477  
(+3,3) 

1.367 
(-7,4) 

371 
(+24,3) 

EXPORT ITALIA  
(valori in milioni di euro) 

FONTE: MINISTERO DELLO SVILUPPO ECONOMICO  



PRINCIPALI PRODOTTI ITALIANI ESPORTATI NEI PAESI DEL MAGHREB 

�9 Costruzioni (infrastrutture e residenziale) 
 

�9 Macchinari  e attrezzature settore alimentare 
 

�9 Food and Beverage 
 

�9 Macchinari in genere settore industriale 
 

�9 Mobili e arredo (in primis Marocco e Tunisia) 
 

AL-MAGHREB 4/6 



AL-MAGHREB �t 5/6 

MAGHREB BANK FOR INVESTMENT AND FOREIGN TRADE 

���o�o�[�]�v�]�Ì�]�}�������o���î�ì�í�ï���o�[�h�v�]�}�v���������o���D���P�Z�Œ���������Œ�����}���Z�����o���v���]���š�}���µ�v�����v�µ�}�À���������v������
pubblica di investimento, con una dotazione di USD 100 milioni, per finanziare 
�‰�Œ�}�P���š�š�]���]�v�(�Œ���•�š�Œ�µ�š�š�µ�Œ���o�]���v���o�o�[���Œ�����X�� 
 

La MAGHREB BANK FOR INVESTMENT AND FOREIGN TRADE finanzierà progetti come la 
costruzione di autostrade, la promozione delle nuove tecnologie, lo sviluppo 
infrastrutturale nel settore energetico.  



 
 
 

 
I MOTIVI PER VENDERE IN MAGHREB: 

AL-MAGHREB �t 6/6 

�9 Area in forte crescita 

�9 Disponibilità finanziarie legate alla presenza di risorse naturali importanti 

�9 Vicinanza geografica 

�9 Pagamenti sicuri (es. Lettera Credito obbligatoria in Algeria) 

�9 Preferenza a lavorare con Italiani per la nostra flessibilità 

�9 Attratti dal made in Italy 

 



Superficie: 783.562 km² 
Moneta ufficiale: lira turca 
Abitanti: circa 75.000.000 
Lingua: turco, la nuova classe dirigente parla inglese 
Religione: islamica 

TURCHIA - PAESE DALLE GRANDI PROSPETTIVE 1/5 

STRUTTURA DEMOGRAFICA:  
0-14 anni: 25,3%  
15-64 anni:67,4%  
over 65 anni: 7,3% 
Età media 29,7 



�‡ Dopo la crisi del 2001, la Turchia ha ottenuto forti aiuti dal F.M.I. e si è 
progressivamente inoltrata sulla strada del liberalismo economico. 
 

�‡ La Turchia ha attuato una nuova politica estera, perseguendo una maggiore 
integrazione nell'economia globale ed estendendo i suoi commerci in Medio Oriente e 
Nord Africa, curando sempre le relazioni con l'Europa. 
 

�‡ Forte la penetrazione delle imprese italiane in Turchia. 
 

TURCHIA - PAESE DALLE GRANDI PROSPETTIVE 2/5 

2010 2011 2012 

Turchia 8.029 
(+42,0) 

9.634 
(+20,0) 

10.618 
(+10,2) 

EXPORT ITALIA  
(valori in milioni di euro) 

FONTE: MINISTERO DELLO SVILUPPO ECONOMICO  



�9 Nel 2011 il PIL è aumentato �����o�o�[ 8,5% rispetto al 2010 (772 mld $) 
 

�9 Nel 2012 PIL aumentato del 2,5% malgrado la crisi europea 
 

�9 Stime 2013 PIL + 4% (Istituto statistico turco) 
 

�9 Innalzamento del reddito medio pro capite 
 

�9 Nascita di una nuova classe imprenditoriale 

TURCHIA - PAESE DALLE GRANDI PROSPETTIVE 3/5 



 
 
 

La Turchia ha registrato negli ultimi anni un NOTEVOLE MIGLIORAMENTO sul PIANO 
LOGISTICO, tuttora settore altamente dinamico. Entro il 2023 (centenario delle 
Repubblica turca) il Paese punta: 
  

�9 alla costruzione di 16 nuovi centri logistici di grandi dimensioni 
�9 ���o�o�[ampliamento della rete stradale  
�9 ���o�o�[ammodernamento e potenziamento della linea ferroviaria      
�9   (23,5 miliardi di dollari stanziati fino al 2023) 
�9 alla costruzione di nuovi aeroporti (investimenti per 165 milioni di euro) 
�9 ���o�o�[aumento del numero dei porti turistici (100 strutture per 50.000 yacht) 
�9 alla capacità di movimentazione container di 32 milioni di TEU 

TURCHIA - PAESE DALLE GRANDI PROSPETTIVE 4/5 



 
 
 

 
I MOTIVI PER VENDERE IN TURCHIA: 

�9 �W�����•�����]�v�����Œ���•���]�š���W�����[�������v�š�µ�•�]���•�u�}�� 

�9 Porta per il Medio Oriente 

�9 Notevole dimensione dei progetti 

�9 �>�[�µ�}�u�}�����[���(�(���Œ�]���š�µ�Œ���}���������(�(�]�������]�o���U���‰�Œ�����]�•�}�������‰�µ�v�š�µ���o�����u�������µ�Œ�}���v���o�o�����š�Œ���š�š���š�]�À����

commerciali 

�9  Modalità di pagamento sicure  

�9  Danno fiducia 

TURCHIA - PAESE DALLE GRANDI PROSPETTIVE 5/5 



COSA POSSO FARE PER LA VOSTRA AZIENDA 

AREA MANAGER per MAGHREB e/o TURCHIA:  
 

�9 ���o�����}�Œ���Ì�]�}�v���������o�o�����•�š�Œ���š���P�]�����‰���Œ���o�[�]�v�P�Œ���•�•�}�������]�o�����}�v�•�}�o�]�����u���v�š�}�������o�o�����‰�Œ���•���v�Ì����
aziendale nei Paesi scelti 
 

�9 Identificazione e selezione delle principali opportunità di business 
 

�9 Progettazione e organizzazione della rete di distribuzione del prodotto/servizio 
nel Paese estero 
 

�9 Gestione e stipulazione accordi commerciali e istituzionali con partner locali 



SERGIO BATTALLIARD 
AIRAKI INTERNATIONAL SAGL 

 
 

SEDE SVIZZERA 
PIAZZA DELLA RISCOSSA 16, 6900 LUGANO �t SWITZERLAND 

T: +41 (0)91 9702384 
INFO@AIRAKI.COM 

  
SEDE ITALIA  

C/O ROMIRI SRL - VIA A. LAZZARI 10/6, 30172 MESTRE - ITALIA 
T: 041 971992 



STRUMENTI PER VENDERE ALL�[ESTERO 
ROMIRI DATA MANAGEMENT SRL 



TRATTO DA �ZTRA LE NUVOLE�[ 



IL � P̂ARADIGMA DEL MOCASSINO�_ 



ESIGENZE IN VIAGGIO 

VELOCITÀ 

COMODITÀ 
 

EFFICIENZA 
 



IL PESO DELLA VALIGIA 
 
ANNI �Z�õ�ì��SI VIAGGIAVA CON UNA VALIGETTA DI LISTINI/CATALOGHI 
 
ANNI 2000 SI VIAGGIAVA CON IL PC PORTATILE 
 
OGGI PER ESSERE ANCORA PIÙ SMART SI VIAGGIA CON IL SOLO 

TABLET 
 

LA TECNOLOGIA E IL VIAGGIO (1) 



PARLARE CON LA NOSTRA FAMIGLIA IN ITALIA 
 
ANNI �Z�õ�ì��POCHE TELEFONATE DA POSTI PUBBLICI O HOTEL 
 
ANNI 2000 USO DEL TELEFONINO PERSONALE/AZIENDALE 
 
OGGI VIDEOCONFERENZA (FACE TIME �t SKYPE ECC�X�•���Y���'RATIS 
 
 

LA TECNOLOGIA E IL VIAGGIO (2) 



IN VIAGGIO COME A CASA: 

 
LA TECNOLOGIA OGGI PERMETTE DI AVERE I 

DOCUMENTI AZIENDALI SEMPRE A DISPOSIZIONE 



SE DEI DOCUMENTI IMPORTANTI ERANO RIMASTI IN UFFICIO, 
AVEVO PERSO UN�[OPPORTUNITÀ 

PRIMA DEL PARADIGMA DEL MOCASSINO 



CON IL PARADIGMA DEL MOCASSINO 

SISTEMI DI CONDIVISIONE DEI DOCUMENTI E DELLE INFORMAZIONI 

Estero Italia 



 SISTEMI DI CONDIVISIONE DEI FILE (ES. DROPBOX) 
 NON È UNA CONDIVISIONE GUIDATA, MA IMPOSTATA 
 DAGLI UTENTI SU UN SISTEMA GERARCHICO DI CARTELLE 
  

 
  

LA TECNOLOGIA E DOCUMENTI SEMPRE A DISPOSIZIONE (1)  



 SISTEMI DI CONDIVISIONE GUIDATA DEI FILE SU TABLET 
 

 
�‡ DISTRIBUZIONE DEI DOCUMENTI COMMERCIALI ALL�[INTERA 

FORZA VENDITA 
�‡  AGGIORNAMENTO LIVE DI OGNI TABLET COLLEGATO 
�‡ POSSIBILITÀ DI STABILIRE DIRITTI DIVERSI SUI DOCUMENTI PER 

RUOLI DIVERSI 

LA TECNOLOGIA E DOCUMENTI SEMPRE A DISPOSIZIONE (2)  



 SISTEMI DI ARCHIVIAZIONE  DOCUMENTALE ONLINE 
ACCESSIBILI DA PC, PORTATILI E TABLET 

  
 
�‡ INFORMAZIONI ORGANIZZATE E RICERCABILI PER CHIAVI DI 

RICERCA 
�‡ MOTORE DI RICERCA  ALL�[INTERNO DELLA NOSTRA AZIENDA 
�‡ DIRITTI DI ACCESSO E VISUALIZZAZIONE DIVERSA PER UTENTI 

DIVERSI 

LA TECNOLOGIA E DOCUMENTI SEMPRE A DISPOSIZIONE (3)  



LA TECNOLOGIA E DOCUMENTI SEMPRE A DISPOSIZIONE (3)  

- PROGETTI CAD E SIMILI 
- DOCUMENTI COMMERCIALI 
- DOCUMENTI CONTABILI/FINANZIARI 
- ETC�Y 

*Oggi pomeriggio chiedete informazione al tavolo Romiri Data Management 



IN VIAGGIO COME A CASA:  

 
LA TECNOLOGIA OGGI PERMETTE DI 

ESSERE SEMPRE IN CONTATTO CON LA SEDE IN 
ITALIA 



PRIMA DEL PARADIGMA DEL MOCASSINO 

 
QUANDO L�[IMPRENDITORE  
VA ALL�[ESTERO�Y 
 
 
 
 



CON IL PARADIGMA DEL MOCASSINO 



VIDEOCONFERENZA (ES. SKYPE) PER PARTECIPARE A 
DISCUSSIONI CHE RICHIEDONO LA NOSTRA �ZPRESENZA�[ 

 
 
 

COLLEGAMENTO CON LA SEDE ITALIANA (1) 



CLOUD COMPUTING 
PERMETTE DI ACCEDERE ALLE RISORSE AZIENDALI DEL 

CLOUD IN OGNI MOMENTO 
 
 
 

COLLEGAMENTO CON LA SEDE ITALIANA (3) 



CLOUD COMPUTING 
 NELL�[IMMEDIATO FUTURO SI STIMA CHE IL 56% 

DELLE PICCOLE AZIENDE E IL 62% DELLE MEDIE 
AZIENDE ADOTTERANNO SISTEMI CLOUD 

 (REPUBBLICA AFFARI E FINANZA) 

MOTIVI OLTRE ALL�[ACCESSIBILITÀ 
�‡ DISASTER RECOVERY 
�‡ GESTIONE DATABASE 
�‡ PIATTAFORME SERVIZIO PAAS 
 
 

COLLEGAMENTO CON LA SEDE ITALIANA (3) 



COMPIERE ATTIVITÀ D�[UFFICIO DALL�[ESTERO 
 

BUSINESS 4IPAD L�[���Z�W��NEL TABLET 
 
 
 
*OGGI POMERIGGIO CHIEDETE INFORMAZIONE AL TAVOLO ROMIRI DATA MANAGEMENT 

 

COLLEGAMENTO CON LA SEDE ITALIANA (2) 



COMPIERE ATTIVITÀ D�[UFFICIO DALL�[ESTERO 
�‡ CONSULTAZIONE STATISTICHE SU ORDINI E VENDITE DA TABLET 

O PC 
 

 
 
 

COLLEGAMENTO CON LA SEDE ITALIANA (2) 



COMPIERE ATTIVITÀ D�[UFFICIO DALL�[ESTERO 
�‡ INSERIMENTO ORDINI E OFFERTE 

 
 
 
 

COLLEGAMENTO CON LA SEDE ITALIANA (2) 



COMPIERE ATTIVITÀ D�[UFFICIO DALL�[ESTERO 
�‡ VISIONARE LA TESORERIA ���[���•�/���E���� 

 
 
 
 

COLLEGAMENTO CON LA SEDE ITALIANA (3) 



IN VIAGGIO COME A CASA:  

 
LA TECNOLOGIA OGGI PERMETTE DI 

POTER VENDERE ALL�[ESTERO COME SE FOSSIMO IN 
UFFICIO 



SEMPRE PRONTI A SPARARE LA CARTUCCIA CON IB 
 
 
 
 
 
 
 
SCARICA GRATUITAMENTE L'APP DI BUSINESS IB DA APPLE STORE 

VENDERE ALL�[ESTERO 



VENDITA DA CATALOGO GRAZIE A SALES & CATALOGUE DI SOFTEC 
SPA 

 
 
 
 
 
 
SCARICA LA VERSIONE LIGHT DALLO STORE (APPLE STORE, PLAY STORE, 

BLACKBERRY WORLD) 

 
 
 

VENDERE ALL�[ESTERO 



PROMUOVI I TUOI PRODOTTI NEGLI STORE DI APPLE, ANDROID, 
BLACKBERRY 

 
APP PERSONALIZZATE (CATALOGHI, SHOP, NEWS) 
 
�‡ IL TUO CLIENTE SCARICA L�[APP DIRETTAMENTE SUL TABLET E L�[AZIENDA RIDUCE 

I COSTI TIPOGRAFICI DI STAMPA. 
�‡ ARRICCHISCI I CATALOGHI CON CONTENUTI MULTIMEDIALI COME FILMATI, 

FOTOGALLERY, FILE AUDIO E LINK.  
�‡ INVII NEWS CON TECNOLOGIA PUSH 
�‡ IL CLIENTE PUÒ ACQUISTARE DALLA APP 
�‡ INTEGRABILE CON LA SOLUZIONE LOYALTY (PROGRAMMI FEDELTÀ) 

 
 
 

VENDERE ALL�[ESTERO 



PIATTAFORMA E-COMMERCE 
 
+ 22% DI VENDITE IN EUROPA NEL 2012 RISPETTO AL 2011 
 (TOT. DI 305 MILIARDI DI �¦ ) 
 
GERMANIA, FRANCIA, GRAN BRETAGNA CREANO IL 70%  DEL 

VOLUME E-COMMERCE 
 
AZIENDE ITALIANE CHE ESPORTANO: SOLO IL 30% HA UN SITO 

MULTILINGUA  
 
 
 

VENDERE ALL�[ESTERO 



PIATTAFORMA E-COMMERCE ZALANDO 
 
�‡ NEL 2012 + 125% DELLE VENDITE (1,5 MILIARDI �¦) 
�‡ MARCHIO MODA PIÙ CLICCATO IN ITALIA NEL 2012 
�‡ OLTRE 10 MILIONI DI CLIENTI 
�‡ APP ZALANDO, DISPONIBILE GRATIS SULL'APP STORE INTEGRATA 

CON BARCODE-SCANNER 
 
 
 
 
 

VENDERE ALL�[ESTERO 



PIATTAFORMA E-COMMERCE 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

VENDERE ALL�[ESTERO 

Zalando 
Germania 

Italia 

COSTI 
 
 
 
 

USCITA FINANZIARIA 
 
 
 
 

MARGINE 
 
 
 
 
 
 



QUANDO L�[AZIENDA PER AVERE UN E-COMMERCE DOVEVA ACQUISTARLO 
- COSTO FISSO 
- RISCHIO DI NON VENDERE 
- CHI PROMUOVE IL MIO E-COMMERCE? 
- COME FACCIO A DARGLI VISIBILITÀ? 

ORA LO PAGHI IN BASE A QUANTO VENDE  
- CREIAMO IL TUO E-COMMERCE 
- LO PUBBLICIZZIAMO E LO PROMUOVIAMO NEI CANALI ONLINE 
- ABBIAMO PER PRIMI INTERESSE CHE VENDA �Y��E MOLTO 
- I MARGINI RESTANO NELLA TUA AZIENDA 
- NON HAI UN FORNITORE MA UN PARTNER COMMERCIALE 

 
 

E-COMMERCE WIN - WIN 

In logica di performance marketing 
* chiedi maggiori informazioni oggi pomeriggio 



PERFORMANCE E-COMMERCE BY SOFTEC �t ROMIRI 
�‡ ANALISI MARKETING DEL PRODOTTO E DEL MERCATO 
�‡ CREAZIONE PORTALE E-COMMERCE 
�‡ MOBILE APP 
�‡ REPUTATION 
�‡ BLOG RELATION 
�‡ SEARCH MARKETING 
�‡ SOCIAL OPTIMISATION 
�‡ CLIENT LOYALTY 

 
*OGGI POMERIGGIO CHIEDETE INFORMAZIONE AL TAVOLO ROMIRI DATA MANAGEMENT 

 
 

E-COMMERCE WIN - WIN 



YOOX.COM 
�‡ FONDATO NEL 2000, BASE A BOLOGNA 
�‡ SCARPE E VESTITI ONLINE 
�‡ UNA CONSEGNA OGNI 12 SEC IN 101 PAESI DEL MONDO 
�‡ 2013 (PRIMO SEMESTRE) RICAVI ITALIA +14,6% 
�‡ DATI ISTAT (PRIMO SEMESTRE) RICAVI DI SETTORE -10% 
�‡ DONNE NAVIGANO 13MIN UOMINI 11MIN. SPESA MEDIA 

216 �¦ 
�‡ IN ITALIA 15% COMPRA DA TABLET E SMARTPHONE (% PIÙ 

ALTA AL MONDO)   

UN E-COMMERCE ITALIANO CHE FUNZIONA 



 
 
 
 
ROMIRI DATA MANAGEMENT SRL 
SEDE OPERATIVA: VIA LAZZARI 10/6 - 30172 VENEZIA-MESTRE 
 
SITO INTERNET: www.romiri.it  
E-MAIL: relazioniesterne@romiri.it 
 

CONTATTI ROMIRI DATA MANAGEMENT 



Strumenti  Operativi  
per vendere nei Paesi del Golfo 

ROMIRI SRL (JLT BRANCH) �t DUBAI 
UNIT NO. 30-01-881, BUILDING 3, PLOT 550-554 

J&G DMCC, SHEIK ZAYED ROAD, P. O. BOX 282506 DUBAI �t UAE  
TEL. +971 (0)56 3708890 FAX. +971 (0)4 4484627 E-

MAIL DUBAI@ROMIRI.IT 
 

 

ROMEO PASTORE 
MANAGING DIRECTOR ROMIRI SRL (JLT BRANCH) �t DUBAI 
 

 



Paesi del Golfo  

HUB 

Iraq 

Africa  

India  

Iran 



Paesi del Golfo  

�‡ Nazioni che per anni hanno �^�À�]�•�•�µ�š�} SOLO di �‰���š�Œ�}�o�]�}�_ e ora hanno 
deciso di crescere e prosperare investendo in altri settori 
 

�‡ Eventi pianificati per i prossimi 10 anni che implicano 
necessariamente investimenti cospicui 
 

�‡ Nazioni limitrofe che escono o usciranno da una guerra e che 
dovranno essere ricostruite 

POTENZIALITÀ: ENORMI  



I settori più promettenti  

Quantitativamente (perché qualitativamente sarebbe banale) sono 
sicuramente i seguenti: 
 

 

�‡ ���}�•�š�Œ�µ�Ì�]�}�v�������]���µ�v���—���}�v�š���v�]�š�}�Œ�������Æ���v�}�À�}�_��(ospedali, scuole, complessi 
residenziali) 

�‡ Interessante il "sotto settore" della ristrutturazione 
�‡ "Riempimento" del contenitore (attrezzature, mobili, arredo) 

�‡ Food & beverage 

�‡ Industria di produzione (siamo agli inizi) 



Limiti operativi - 1  

1. Volumi 

�‡ Se si vuole concorrere ai �_�‰�Œ�]�u�] �o�]�À���o�o�]�_ della catena bisogna essere in grado 
di fornire volumi a cui noi in Italia non siamo abituati. È chiaro che mano a 
mano che si scende nella catena (sub-fornitura della sub-fornitura) i volumi 
diminuiscono ma con essi anche i margini. 

 

2. Fiducia 

�‡ Il committente si fida di chi conosce: vuole avere la garanzia di poterlo 
incontrare anche il prossimo anno. Quindi, a parità di prezzo (ma anche a 
prezzi leggermente maggiori), vince chi è residente. 



Limiti operativi - 2  

 

3. Comunicazione 
�‡ La comunicazione diretta, � �̂��� visu�_�U è la modalità preferita. Si prediligono 
rapporti duraturi piuttosto che operazioni spot. 
 

 

4.  Concorrenza e forza del brand 
�‡ Il � m̂ade in �/�š���o�Ç�_ è molto apprezzato, ma è molto apprezzato anche il 
� ĉheap �‰�Œ�]�����_: non vi è alcun dubbio sul fatto che gli arabi siano amanti del 
lusso, ma non è vero che comperino tutto ciò che è caro. 

�‡ Va poi fatta una considerazione sul brand. In questi paesi se sbagli sei a 
casa dal giorno dopo. Quindi il management predilige puntare su prodotti 
noti. 
 

 



Come superare i limiti? - 1 

1. Aggregandosi 

 

 
  

Esistono numerose possibilità: consorzio, 
contratto di rete, ATI, joint venture. Si 
tratta in ogni caso di forme di 
collaborazione che implicano un 
cambiamento di mentalità e il 
superamento del timore di collaborare e 
condividere i risultati.  
Insieme è possibile trovare le risposte alle 
esigenze di un mercato che è cambiato e 
che non è più disposto a �^�•�‰���•���Œ���_ sprechi 
e inefficienze.  



Come superare i limiti? - 2 

�‡ La presenza costante sul territorio consente la 
possibilità di creare fiducia e quindi instaurare 
quelle relazioni durature che consentono di 
cogliere le opportunità prima degli altri. 

2. Prevedendo una presenza costante sul territorio 



Strumenti Operativi �± 1  

I canali di vendita tradizionali sono i soliti noti: 
 

�{ Fiere 

�{ Associazioni di categoria 
�{ Agente 

�{ Area manager dedicato al territorio 

�{ Filiale con venditori sul posto 



Strumenti Operativi �± 2  

Sono uno strumento ancora attuale, utile e sopratutto ben seguito dagli operatori locali.  

 

5 �t 8 novembre 2012 

50.000 visitatori circa 

25 �t 28 febbraio 2013 

60.000 visitatori circa 

Fiere 

Discorso diverso invece per Tekno/Tube Arabia 2013, Fiera Internazionale per macchine 
industriali, lavorazione del metallo, attrezzature e tubi che si è tenuta dal 7 al 10 gennaio 2013. 

ATTENZIONE alla gestione delle ATTIVITÀ POST-FIERA: in �‹�µ���•�š�[���Œ���� tali attività risultano più 
complicate che in altre zone geografiche. 



Strumenti Operativi �± 3 

 

I tempi sono cambiati: non servono più servizi di tenuta paghe o contabilità, 
ma attività di promozione sul territorio, facilitazione ���o�o�[���P�P�Œ���P���Ì�]�}�v��, 
lobbying. 

 

Quindi: 
 

�‡ organizzazione incontri B to B 
�‡ presenza in fiera raggruppando la filiera e promuovendo il "Made in �/�š���o�Ç�^ 

 
 

UN ESEMPIO da seguire: partecipazione della TURCHIA a GULFOOD 2013 

Associazioni di categoria 



Strumenti Operativi - 4  

Si tratta di una figura che già nel nostro mercato sta sparendo, figuriamoci in 
queste aree. 

Qui il tessuto economico è giovanissimo, per cui non è facile individuare un 
�^�(�����]�o�]�š���š�}�Œ���_ come può essere il nostro classico agente. 
 

Va poi considerata: 

�‡ l'alta competitività: qui tutto il mondo è presente, non solo noi italiani, per cui 
l'agente per garantirsi il pane offre un BAZAR, non potendo disporre di alti 
volumi per singolo cliente; 

�‡ la cultura araba che preferisce avere rapporti con l'uomo azienda anziché con 
un agente per il solo fatto che viene identificato come un maggior prezzo del 
prodotto visto che percepisce una provvigione. 

Agente  



Strumenti Operativi - 5  

Rappresenta sicuramente la strada migliore e quella da percorrere, ma si 
pone un problema di facile comprensione che finora non abbiamo 
affrontato: 

 
 

 

Area manager dedicato e apertura filiale 

IL COSTO 



Strumenti Operativi �± 6  

Parliamo �����o�o�[���Œ���� manager, in quanto maggiormente si addice alla realtà medio - 
piccola del nostro tessuto industriale rispetto alla filiale. 
 

Un Area Manager, in termini di costo azienda, premi e costi di trasferta (fiere e 
documentazione promozionale escluse),  costa circa �¦ 150.000 �o�[���v�v�}. 
 

Ritenendo adeguato un costo fisso commerciale del 10-15%, il nostro Area 
Manager si �^�•�‰���•���_ dopo aver conseguito un fatturato superiore al milione di euro 
nel territorio assegnatogli. 
 

Da non dimenticare il fattore tempo: dovendo partire da zero, ci vogliono anni per 
raggiungere il fatidico milione di euro.  

Area manager 



Strumenti Operativi - 7  

COME PUÒ PENSARE UN�[AZIENDA CHE FATTURA SOLO POCHI MILIONI DI 
EURO DI SOSTENERE UN TALE COSTO? 

 

 

���[�������Z�]���o�[�Z�����(���š�š�}�������}�P�P�]���‰�µ�~�����]�Œ�������]�����À���Œ�����À�µ�š�}���Œ���P�]�}�v�����v���o���Œ�]�•���Z�]���Œ���X���D��������
partito in momenti storici diversi. 

 

���[�� chi, rinunciando ad una presenza costante sul territorio, privilegia 
�o�[���•�š���v�•�]�}�v�� dello stesso in una logica di maggior sostenibilità dei costi. 

 

 

NON ���[�� SOLUZIONE? 
 

 



Strumenti Operativi - 8  

COSA PUÒ FARE OGGI UNA PMI PER ESSERE PRESENTE NEI PAESI DEL GOLFO CON 
COSTANZA E PERSEVERANZA, A COSTI ACCESSIBILI?  

 

PUÒ AGGREGARSI! 
 

Diversi gli schemi e i format possibili, tra cui quello che io chiamo Area 
Manager di Rete che consente di mettere insieme più aziende con prodotti 
non in concorrenza, permettendo: 

�‡ di essere presenti con costanza e perseveranza �v���o�o�[���Œ���� 

�‡ di fruire di un servizio indispensabile per lo sviluppo del business a costi 
accessibili: se un investimento di �¦ 150.000 per 2-3 anni non è sostenibile, un 
investimento di �¦ 20.000 / 30.000 assume �š�µ�š�š�[���o�š�Œ�� dimensione 

�‡ di ampliare la gamma di prodotti/servizi offerti 



Strumenti Operativi - 9  

Quattro aziende con prodotti complementari hanno tutte un proprio commerciale 
estero il quale, dati i volumi di ogni singola azienda, non è in grado di seguire 
specificatamente �µ�v�[���Œ���� geografica. 

 

Disponiamo pertanto di �ð���À���v���]�š�}�Œ�]���š�µ�š�š�]���^�P���}�P�Œ���(�]�����u���v�š�����P���v���Œ���o�]�•�š�]�_�X 
 

���}�•�����•�µ�������������•�����‹�µ���•�š�����ð�����Ì�]���v�������•�]��� �̂��}�v�•�}�Œ�Ì�]���v�}�_�������u���š�š�}�v�}�� 
assieme i propri 4 venditori? 

 

1. Ogni venditore si specializza in �µ�v�[���Œ���� e la �^�•���P�µ���_ con costanza e 
perseveranza 

2. �>�[�����‹�µ�]�Œ���v�š�� è più soddisfatto perché è meglio seguito e dispone di un unico 
interlocutore  

 

UNA PROVOCAZIONE 



Conclusioni 1/2  

�‡Se si necessita di fatturato �^�� breve �š���Œ�u�]�v���_ si rischia di farsi male. 
Questo è un mercato ricco, in forte crescita, ma che non garantisce 
risultati �v���o�o�[�]�u�u�����]���š�}. 
 

�‡Pagamenti: non sono un problema se gestiti con lettera di credito o in via 
anticipata. 
 

�‡Quando, dopo molta fatica, si è riusciti a creare il giusto �^�(�����o�]�v�P�_�U non 
illudersi di aver conquistato il cliente per sempre. I clienti vanno 
monitorati e costantemente visitati perché dietro l'angolo c'è sempre un 
competitor. 



Conclusioni 2/2  

Può questo mercato essere considerato una bolla speculativa? 

Forse si, forse no!  
 

Di certo vi è che: 

�‡ nel 2020 Dubai sarà sede �����o�o�[���Æ�‰�}��(delibera prevista per novembre 2013 con 
probabilità di assegnazione pari al 99%)  

�‡ nel 2022 il Qatar ospiterà il campionato mondiale di calcio 
 

Difficilmente entro queste date potrà verificarsi lo scoppio di una eventuale 
bolla,  

���}�‰�}���Y�X�X�����]���‰���v�•���Œ���u�}�J 



 

Grazie ! 
 

�Y�X�X���]�u���v�š�]�����À�}�W 
  

non è un posto ideale per chi soffre il caldo!! 
 

www.romiri-dubai.com 



1. Vi abbiamo presentato 3 OPERATORI presenti in prima persona in 3 AREE dove il � M̂ADE IN 
ITALY�_ È PARTICOLARMENTE APPREZZATO e ha BUONE POTENZIALITÀ per essere venduto. 
 

2. OGNI PRODOTTO HA PERÒ UNA STORIA  A SÉ per cui va subito capito: 
 

�9 quali sono i prodotti/servizi più richiesti 
�9 quali sono i canali di vendita ideali per il mio prodotto 
�9 cosa devo fare per farmi conoscere e perché il consumatore finale dovrebbe 

privilegiare il mio prodotto a quello realizzato in loco 
�9 quanto devo investire e per quanto tempo 

 

3. Ognuno di questi operatori potrà farvi proposte concrete diverse ma TUTTI PUNTANO A 
CONSOLIDARE LA PRESENZA IN LOCO DELLE AZIENDE ITALIANE e ad evitare le �^�š�}�������š�� e �(�µ�P���_. 
Probabilmente noi tutti non riusciremo mai a diventare grandi ma cerchiamo almeno di 
essere COESI, ORGANIZZATI e UNITI. 

 

4. Durante il lunch e a seguire, sarà possibile approfondire i punti di cui sopra approfittando 
delle esperienze e delle opinioni di voi tutti. 

Esportare il Made in Italy 



 

 ESPORTARE IL MADE IN ITALY 
  

INCONTRA  IL TUO RAPPRESENTANTE PER MEDIO 
ORIENTE, MAGHREB, TURCHIA, SUDAFRICA 


