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Dal 2003 opero in qualità di partner professionale di enti, istituzioni, aziende pubbliche e private supportando e contribuendo al successo dei loro piani di sviluppo commerciale , di riorganizzazione, di miglioramento delle performance, e della formazione e realizzazione e coordinamento reti vendita , etc.

I numerosi interventi realizzati nel corso dei quasi 15 anni di attività in diversi settori dell’industria e dei servizi, in più contesti economici e territoriali, hanno consentito di acquisire e consolidare un know how specifico e di alto livello, il cui punto di forza risiede nella capacità di integrare competenze capaci di rispondere al meglio alle esigenze ed aspettative del Cliente.

Copro le principali aree di consulenza con un approccio teso ad anticipare le esigenze che i processi di innovazione e cambiamento impongono ai mercati di interesse.

Genero valore per i propri clienti: per ciascuna delle area di intervento e per ciascun settore, il criterio è l’orientamento al cliente, che si sostanzia nell'applicazione di un insieme di tecniche e metodologie tese al conseguimento di miglioramenti tangibili, secondo un piano di lavoro personalizzato e aderente alle specifiche esigenze.

Le principali aree di intervento  sono:

  
Sviluppo Business  
· Affiancamento alla Proprietà e/o Direzione Generale. 
· Direzione commerciale, Direzione Vendite , Sviluppo e realizzazioni di reti commerciali.
· Start – up di nuovi progetti commerciali, lancio di un nuovo brand/prodotto, apertura nuova business unit o fliali sul territorio italiano.
· Crescita sostenuta che richiede managerialità superiori per raccogliere nuove sfide di mercato.
· Cambio strategia aziendale, riposizionamento del brand , ricerche e analisi di mercato.
· Ricerca nuovi canali di vendita ( rivenditori, distributori, franchising ).
· Organizzazioni eventi e fiere; ideazione di un nuovo marchio/prodotto, co-branding e co-marketing.

Situazioni di crisi 
· Ristrutturazione, riorganizzazione e risanamento e rilancio aziendale ( parte riorganizzativa e commerciale ).
· Passaggio generazionale ( funzione di “ponte” tra fondatore e le nuove generazioni ).
· Assenza contingente o allontanamento di un manager di Direzione Commerciale.
· Gestione commerciale di una filiale, consociata.


 



Consulenza e Assistenza di Direzione Commerciale in Temporary Manager  o Manager  a Tempo

Consulenza e Assistenza di Direzione Vendite in Temporary Manager  o Manager  a Tempo

 Definizione della missione e degli obiettivi strategici, analisi della struttura aziendale, impiego massimo di risorse     
 per il potenziamento del vantaggio competitivo, qualità dei prodotti

 In Europa la diffusione del “temporary management” o “ manager a tempo” è cosa ormai nota.

Tuttavia, negli ultimi anni, anche nel nostro Paese, si è cominciato ad apprezzare i vantaggi che derivano dal ricorso ai manager a tempo.

Si propone il servizio di Direzione Commerciale e Direzione Vendite  in “temporary management” o “ manager a tempo” in particolare per le aziende di produzione e/o commercializzazione di Vini,Spumanti,Liquori , Beverage, Alimentari e Enogastronomiche.

L’obiettivo del servizio è quello di andare a ricoprire la funzione di Direzione Commerciale e/o Direzione Vendite dell’azienda committente, per un periodo di tempo limitato.

Infatti, in molte aziende non esiste la figura del Direttore Commerciale e/o Direttore  Vendite. 

E, ciò nonostante, ci sono momenti, o fasi della vita d’ogni azienda in cui il ruolo del Direttore  Commerciale e/o Direttore Vendite è fondamentale:
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La figura del Direttore Commerciale e/o Direttore Vendite può essere assente per via della giovane età dell’azienda, la quale non ha ancora dato un assetto definitivo al proprio organigramma.

Anche in questo caso, il manager a tempo si presenta come soluzione vantaggiosa. 

Infatti, la Committente si avvarrà di un “manager a tempo esterno” manager esperto che potrà lasciare il campo a un sostituto scelto dalla Committente stessa, opportunamente formato ed avviato dallo stesso e/o il manager aziendale esistente.

 In tutti questi casi, il temporary management rappresenta valida soluzione per introdurre in azienda nuova  cultura d'impresa ed accelerare i cambiamenti necessari per competere.

Nelle piccole e medie aziende, spesso, può apparire sproporzionato il costo di una Direzione permanente, legata  all’azienda dal  vincolo di dipendenza.

La soluzione è il “temporary management”. che riduce l'impatto economico e opera in azienda per il tempo limitato, necessario a  realizzare gli obiettivi concordati.

VANTAGGI PER L'AZIENDA

 Costi: il Temporary Manager viene pagato a giornata effettiva effettuata e il contratto a progetto standard del Temporary Manager prevede un solo mese di preavviso per la rescissione del contratto stesso. Ecco perché i costi di un Temporary Manager non si ripercuotono sull'equità interna, sono chiari e prestabiliti, non hanno ulteriori aggravi tipici del contratto a tempo indeterminato, come i vari benefits, auto, cellulare, PC, o come gli extra di allontanamento come i lunghi preavvisi, azioni legali, ecc.

Rapidità: la rapidità di una svolta è spesso prioritaria rispetto all’entità del cambiamento stesso. In altre parole la mancata soluzione di un problema o il mancato avvio di un progetto comportano costi non evidenti, oltre al mancato nuovo fatturato, sempre superiori a quelli del Temporary Manager.

Flessibilità: il Temporary Manager consente al cliente di definire su misura la durata del contratto a progetto e/o il numero delle giornate; apporta innovazione, competenze di alto livello e permette di sviluppare progetti nel cassetto o nuovi piani di business, per i quali le risorse interne sono considerate inadeguate.

 Efficacia: il Temporary Manager non è "viziato" dal modus operandi quotidiano, dai paradigmi del mercato e quindi prospetta soluzioni altrimenti estranee all'azienda; è un soggetto abituato ad agire e può inserirsi nel tessuto aziendale in meno di due settimane perchè, avendo già ricoperto ruoli di A.D. o D. G., conosce le dinamiche aziendali, sa comunicare con le risorse interne e interagire con queste in tempi brevi.

 Operatività: il Temporary Manager è intellettualmente indipendente, punta al risultato, si immerge da subito nella specifica realtà aziendale, è ben accetto dalla struttura, perché il suo intervento è rivolto alla crescita ed è limitato ad un arco temporale ben definito.

 Arricchimento: il Temporary Manager possiede esperienze e visione internazionali, conoscenza del mercato globale, ha accesso a risorse e collaborazioni eterogenee, sviluppa sinergie, e lascia tutto ciò come nuovo patrimonio in azienda.

 Ottimizzazione: anche se l'attività di un'azienda non è negativa, ci sono sempre grandi spazi di miglioramento, che si possono tradurre in un sensibile aumento del margine, il Temporary Manager ricerca di volta in volta soluzioni adeguate alla realtà aziendale di partenza.

 Coaching: il Temporary Manager, svolgendo il suo compito, trasferisce know-how e competenze al management interno di riferimento (quadri o nuove generazioni), garantendo il consolidamento dei risultati conseguiti e la continuità al termine del suo intervento.

Durata delle missioni da Temporary Manager
Un incarico può variare da alcune settimane (check up aziendali) a 1 o 2 anni (missioni a medio/lungo termine).
Per missioni che non richiedono un presidio quotidiano di funzione, non sempre è necessario un intervento full time, ma possono essere sufficienti 2/3 giornate alla settimana. Questa tipologia d’intervento è meno costosa per l’azienda, ma altrettanto efficace.

Contratti come Temporary Manager
A tempo determinato o con fattura, rinnovabili secondo le esigenze del cliente.

Spese
Rimborso spese vive giornaliere a pie' di lista con anticipo mensile. Rimborso chilometrico: secondo tabella ACI e/o con accordo forfettario .
Le spese di telefonia e Internet, invece, sono da considerarsi incluse nel compenso.

Compenso del Temporary Manager
Il compenso sarà concordato su base giornaliera o a forfait mensile, in funzione del numero delle giornate richieste.







CHECK-UP AZIENDALE
In anni come questi, di crisi e di ripensamento del business e dello sviluppo futuro in contesti non più solo regionali, ma globali e a grande velocità di cambiamento, il check-up da parte di un manager esterno all'azienda, super partes e con il quale confrontarsi, può aiutare molto un imprenditore lungimirante e innovativo, che desideri migliorare e rendere più efficaci le proprie azioni, adottando soluzioni che sono il frutto di un'esperienza pluriennale molto eterogenea. Tutto ciò a costi contenuti e con risposte molto rapide.
 
Analisi dei Costi Principali :

 Rotazione magazzino/scorte/acquisti
Analisi risorse umane, riduzioni del personale e ottimizzazioni
Delocalizzazioni produttive e logistiche
 
Area Commerciale & Sviluppo Business :

 Analisi rete vendita (mono e/o plurimandatari)
Sviluppo nuovi business
 Ricerca nuovi canali di vendita
 Progetti nel cassetto
ADV e marketing

Consulenza e Assistenza Direzionale per la Ristrutturazione e Riorganizzazione Aziendale

Nel corso della propria attività, l'imprenditore si trova ad affrontare situazioni nuove per le quali, talvolta, non è preparato. L’ attività di Consulenza direzionale d’Impresa è proprio rivolta a questo.

Vediamo in quali casi possiamo essere di aiuto con la Consulenza direzionale.

I casi che sono più normali sono, ad esempio:

fissare una visione di lungo termine
agevolare l'entrata di un figlio o di un parente stretto in azienda
condividere con i propri collaboratori i propri valori
fissare gli obiettivi di crescita della propria azienda e dei propri collaboratori
individuare un corretto sistema di verifica del lavoro svolto
strutturare un adeguato piano di incentivazione
analizzare il clima aziendale e determinare quali interventi effettuare 
sanare disaccordi tra soci e/o collaboratori

Consulenza e Assistenza per la Direzione e Realizzazione Reti Vendita

creazione, start-up e sviluppo della rete commerciale 
ricerca e selezione agenti/venditori 
formazione ed incentive 
follow-up di verifica e sostegno 


Sviluppo e gestione delle strategie commerciali aziendali, nonché l’attività di vendita coordinando e sviluppando la rete commerciale, gestire la promozione, l’offerta e la vendita del prodotti dell’azienda assistita, mantenendo qualificate relazione commerciali e perseguendo il miglior risultato quantitativo,qualitativo,reddituale,presso tutti i clienti dell’azienda assistita.

Gestione dei Clienti direzionali DO e GDO in stretto contatto con i Buyer di riferimento programmando , ordini, rinnovi contrattuali, ampliamento dell’assortimento con l’introduzione di nuove referenze, contrattazione dei listing e del premi di fine anno, pianificazione e programmazione delle attività promozionali con identificazione delle referenze e dei tempi di attuazione    (sell-in  sell-out). 
Raggiungere i budget prefissati dall’azienda assistita, garantire il monitoraggio del mercato   ( identificazione dei competitor, posizionamento, fascia di mercato, visibilità) ed informare l’azienda assistita degli eventi e movimenti di soggetti commerciali protagonisti, riportando le situazioni di difettosità e migliorabilità dei prodotti. 

Sviluppare l’area commerciale mediante analisi, la ricerca e l’acquisizione di nuovi clienti. 
Governare il personale diretto del settore commerciale,e se necessario, selezionare ed inserire nuovi elementi, curandone avviamento, formazione, motivazione, rendimento, sviluppo quantitativo e qualitativo. 

Presentare in tempi opportuni all’azienda assistita strategie e obbiettivi commerciali di vendita per la loro discussione e definizione finale ed accettazione. 

Governare tutti gli elementi organizzativi relativi al comparto commerciale ed in particolare al back office degli uffici commerciali. 

Consulenza e Assistenza per Sviluppo Commerciale Ricerca Canali di Vendita

Migliorare le performance di vendita applicando un modello che tende a seguire questo schema :

Segmentazione del mercato e della clientela : 
in base ai parametri più rilevanti cerchiamo di individuare quali sono i nostri clienti più potenziali, 
innanzitutto all’interno della clientela attuale.

Differenziazione dei target e delle strategie per area:
invece di definire gli stessi obiettivi per ogni regione e segmento, è molto più proficuo andare a vedere 
in base alle potenzialità e competitività diverse dei territori, quali possono essere dei realistici 
obiettivi per ciascuno di essi e definire quindi le strategie ed attività appropriate.

Aumento della produttività per venditore:
le migliori pratiche di vendita passano prima dall’aumento della produttività di ogni singolo venditore, e solo dopo dall’aumento del numero di venditori.

L’aumento della produttività si ottiene : 
vendendo prodotti e servizi adatti ad ogni singolo segmento di mercato recuperando efficienza con l’utilizzo dell’informatica, degli strumenti e delle procedure idonee gestendo i venditori secondo criteri che premiamo i comportamenti più virtuosi e le migliori performance segmentando la forza vendita in base alle opportunità del mercato (diretta, indiretta, ordine telefonico, etc...) così che i clienti attuali e potenziali posano essere serviti in modo efficace e profittevole.

Studio analisi e pianificazione e ricerca  e apertura di nuovi  canali di vendita  su tutto il territorio nazionale.
Studio e pianificazione per la ricerca attiva di terreni ed immobili sia in acquisto che in affitto adatti per caratteristiche tecniche e commerciali allo sviluppo ed insediamento di nuovi punti vendita, oltre 
che la verifica della fattibilità delle proposte.
Conduzione delle trattative relative alle caratteristiche degli immobili, agli aspetti contrattuali ed 
economici in relazione ai Budget assegnati dalla Società Mandante.
Conduzione dei Rapporti con Pubbliche Amministrazioni, Enti e Professionisti al fine di ottenere tutte le autorizzazioni utili all’apertura del punto vendita/filiale.
Assistenza in caso di contestazione del prodotto per problemi di qualità e/o altre problematiche commerciali con intervento diretto presso la struttura contestante.
Stipulare e seguire i contratti con la GDO/ DO e con i Grossisti di canale. 


 Rimanendo a vostra completa disposizione per eventuali informazioni e necessità nel dipartimento commerciale della vostra Azienda , porgo cordiali saluti 
Antonio Geretto
Business Consultant and Trainer
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