
Scegliere la strada giusta per 
il network all’estero 

Supporto nelle attività necessarie per l’implementazione di un 
progetto di internazionalizzazione che può riguardare sia i merca-
ti emergenti sia i paesi tradizionalmente sbocco dei prodotti e dei 

servizi delle imprese italiane. 

La consulenza è preceduta da un servizio di check-up 
che consente di effettuare, attraverso un modello di 
analisi, una valutazione oggettiva dell’azienda e del 
proprio progetto 

Analizzare le capacità e le competenze interne 
dell’azienda rispetto ad un progetto di internazio-
nalizzazione, identificando possibili percorsi di svi-
luppo e crescita, anche attraverso l’analisi del 
coefficiente di readiness dell’azienda 

Aggredire nuovi mercati e valutarne il grado di attratti-
vità, le modalità di assetto più appropriate e la ricerca 
dei partner 

Individuare i mercati ad elevato potenziale per il 
business specifico dell’azienda e valutare le modali-
tà di ingresso e strutturare di conseguenza il pro-
getto 
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RICERCA PARTNER 

partendo dal mercato target e identificando segmenti di clientela, viene selezionata 

una short list di potenziali partner, su cui verrà effettuata attività promozionale al 

fine di impostare una prima negoziazione commerciale, anche attraverso l’organiz-

zazione di missioni commerciali in loco 

CHECK UP INTERNAZIONALIZZAZIONE 

grazie ad una prima situation analysis, il servizio permette di formalizzare la 

posizione competitiva dell’azienda rispetto ai mercati internazionali, eviden-

ziando in maniera chiara punti di forza ed eventuali criticità che risiedono 

anzitutto all’interno della struttura aziendale.  

L’obiettivo è garantire un approccio sistemico, dove si proceda ad implemen-

tare una configurazione prodotto-mercato in grado di garantire una focalizza-

zione delle risorse disponibili 

TEMPORARY MANAGER 

la chiave di qualsiasi business all’estero è la creazione di contatti con il mercato. Il 

metodo migliore è avere un esperto del mercato, in grado di rappresentare l’azien-

da, creare e soprattutto mantenere i contatti sul territorio. Il servizio di temporary 

manager mette a disposizione un consulente parlante la lingua locale e l’italiano 

per garantire un collegamento diretto con il mercato 

 


