


Dalla Qualita del Prodotto...alla Qualita del Fatturato!

Il problema chiave comune di molte aziende & “Come frovare e mantenere una fonte di crescita sostenuta e
redditizia?”

Diversamente dagli anni di crescita, in cui il collo di bottiglia era la produzione, oggi le azioni da implementare non
possono essere limitate a sistemi produttivi focalizzati su risorse interne come il Total Quality o la Lean Production, che
portano I'azienda ad eccellere solo in alcune attivita (efficacia operativa).

Con la caduta dei mercati, il collo di bottiglia ora sono le vendite. Occorre quindi gestire le opportunita / minacce
esterne e integrare prodotto, rete vendita, servizio e brand per rafforzare l'unicita della strategia, e costruire una
adeguata organizzazione manageriale che rende efficace la sua esecuzione.

L 'obiettivo & creare valore per il cliente e sviluppare asset intangibili difficili da replicare.

Dopo il lavoro fatto nello stabilimento con il TQM per migliorare la Qualita del Prodotto, oggi sul mercato si deve
migliorare la Qualita del Fatturato, incrementando il margine unitario attraverso un’adeguata gestione di prezzo, rete
vendita e servizio.

Il prezzo non € la scorciatoia per arrivare all’'ordine: € lo strumento per estrarre valore dal cliente.
Nei mercati maturi competitivi i tagli di prezzo concessi per sostenere i volumi di vendita, generano poi la cultura della
aggressivita che porta alla trappola della crescita: il fatturato tiene, gli impianti girano e il profitto... calal

Le aziende ad alta redditivita hanno spesso gli stessi prodotti e costi delle aziende a media redditivita. Hanno pero
un uso piu sofisticato del marketing con cui generano ricavi dai clienti con il piu alto profitto potenziale, e non solo
fatturato... tanto per fatturare.

Il limite a questo cambio di marcia & I'adeguarsi al sapere convenzionale del settore !
Dalla cultura aggressiva, basata sull’errato concetto che il business € guerra, I'azienda deve passare alla competizione
pacifica attuando una mirata strategia.

Partecipando al convegno, sara possibile confrontarsi con imprenditori e manager che hanno realizzato efficaci
cambiamenti di strategia e di organizzazione in aziende leader mondiali.

L’ EVOLUZ'ON E Passare dalla
DEI SISTEMI generata dals guerra delprezzi oon
D| MANAGEM ENT i concorrenti per sostenere i volumi

alla
COMPETIZIONE PACIFICA

Budget Pianificazione Total Strategia Gestione Gestire per Innovazione
strategica Quality competitiva strategica il profitto, non di valore
del mercato per i volumi
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Chi non deve mancare el
. Imprenditore e direttore generale. 3883
. Direttore commerciale e responsabile vendite. _
. Direttore marketing e product manager. % §
. Responsabile servizio clienti / assistenza tecnica. =3
42
. . >8
| benefici del convegno >
. Sottrarsi alla guerra del prezzo con i concorrenti. %_;0
. Identificare nuove opportunita di profitto. S
. Sviluppare una strategia guidata dal mercato. mFS

. Trasformare sales e service in leve competitive.
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Reinventare la strategia
Organizzare sales e service per costruire profitto

PROGRAMMA DI MARTEDI 24 NOVEMBRE 2009
Padova, Hotel Sheraton

Fabio Venturi

Recuperare il concetto di strategia.

» L’evoluzione dei sistemi di management.

» Come gestire i tre driver del profitto nei mercati maturi iper-competitivi.

» La strategia per conquistare un Vantaggio Competitivo Difendibile.

» Dalla cultura aggressiva alla competizione pacifica con due strategie:
- Gestire per il profitto, non per i volumi
- L'innovazione di valore.

Alfonso Marra - Managing Director Gruppo Tyrolit

TYROLIT. Costruire la strategia: dal mercato ai collaboratori.

* Il gruppo Tyrolit e la sua organizzazione.

La visione strategica Tyrolit: mappatura del mercato e sviluppo a lungo termine.

La crescita selettiva: la creazione di valore per linee interne ed esterne.

| progetti strategici, la loro gestione, la canalizzazione delle risorse e degli investimenti.

Le risorse umane: da gestori ad imprenditori.

La strategia Tyrolit al tempo della crisi: organizzazione, costi, finanza, mercato, concorrenti.

10.45/ 11.00 Coffee break

Fabio Venturi

Strategie di crescita.

» La strategia guidata dal mercato.

« L’audit di marketing per individuare le strategie alternative.

» La strategia delle PMI “campioni nascosti”: differenziazione focalizzata.
» Crescere intorno alle adiacenze del core business. La replicabilita.

» |l posizionamento strategico.

Alberto Caletti - Amministratore Delegato Komatsu Italia
KOMATSU. Affrontare il futuro insieme.

La strategia aziendale nella direzione dei servizi globali.
Il cliente finale al centro di tutto.

La rete di vendita: bene fondamentale.

La formazione della rete di vendita nella fase di crisi.

La ricerca di nuovi settori di business.

Il prodotto come base per la ripresa del mercato.

13.00/ 14.00 Colazione

Fabio Venturi

Gestire per il profitto, non per i volumi.

Cambia il modo di vedere il business.

Apprendi come competere pacificamente.

Usa i dati interni per trovare le opportunita di profitto.

Stima preferenze e volonta di pagare per quantificare queste opportunita.
Ottimizza il tuo marketing mix.

Non ingraziarti i clienti.

Focalizza rete vendita ed incentivi sul profitto.

15.30/ 15.45 Coffee break

Alberto Stella - Presidente Estel

ESTEL. Creare valore offrendo Qualita-Bellezza-Servizio ed economicita.
* |l mercato dell’arredamento.

« |'offerta di valore Estel.

* Larete commerciale ed il servizio.

e La costruzione del brand Estel.

Valerio Del Curto - Amministratore Delegato Demag Cranes & Components
DEMAG CRANES AG. Crescere profittevolmente nel new business e nel service.
Introduzione: Demag Cranes AG e Demag Cranes & Components ltalia.

Strategia e Vision aziendale.

Valori.

Obiettivi strategici: crescita profittevole sostenibile nel “new business”.

Obiettivi strategici: crescita profittevole sostenibile nel “Service”.

Organizzazione e progetti strategici.

www.studioventuri.com
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Reinventare la strategia
Organizzare sales e service per costruire profitto

PROGRAMMA DI MERCOLEDI 25 NOVEMBRE 2009
Padova, Hotel Sheraton

9.00/9.45 Fabio Venturi
Ripensare la rete vendita
+ Vendita semplice e complessa: come cambia il mix efficienza/efficacia.
* Il come vendi € oggi piu importante del cosa vendi (commodity).
* Il ruolo del venditore: da comunicare valore (standard), a creare valore.
* Crea valore al cliente prima della transazione.
* Adegua la strategia di vendita al comportamento d’acquisto del cliente.
10.00/10.45 Elio Marioni - Presidente Askoll
Askol$ ASKOLL. Costruire il successo partendo dalla crisi.
SKOll¥ Il mercato di riferimento.
+ Forza e debolezza.
+ Gliinterventi.
* | risultati.

10.45/ 11.00 Coffee break

11.00/11.45 Fabio Venturi
Sviluppare venditori ad alte performance.
» Il ruolo del manager nel processo di vendita.
Motivazione e performance.
Training e coaching a confronto.
I migliori venditori non sanno dire perché sono piu capaci. Scopritelo voi!
Definire I'efficacia del vendere nel vostro settore.
Valutare la performance dei venditori.

12.00/ 12.45 Marcello Carraro — Amministratore delegato Antonio Carraro

ANTONIO CARRARO. La strategia di differenzazione focalizzata: formulazione ed esecuzione.
La formulazione della strategia in Antonio Carraro.

Da un approccio marketing generalista, ad uno differenziato.

L’adeguamento dei metodi di vendita e di servizio per fascia di prodotti.

Il sistema di pianificazione. |l ruolo del Comitato Direttivo.

Il punto chiave per I'esecuzione della strategia: coinvolgere i collaboratori.

ANTONI

(3¢) o
\*Y CARRARO

13.00/ 14.00 Colazione

14.00/15.30 Fabio Venturi
Gestire il cliente nella competizione basata sul servizio.
* Perché investire nel servizio.
L'evoluzione del customer service: verso il CRM.
Il ciclo del servizio ed i momenti della verita.
Come gestire i reclami a proprio vantaggio.
Il servizio interno: come orientare gli altri reparti al cliente.
Il marketing relazionale che genera brand experience e customer intimacy.
Professionalita ed abilita specifiche di comunicazione nel service.
Il tecnico che ripara anche il cliente
Sviluppare le abilita che fidelizzano il cliente.

15.30/ 15.45 Coffee break

15.45/16.30 Michele Padovese - Direttore Service Italia Electrolux
Thinking o ,f,,.,@LECTROLU_X. L’After Sales Service come leva di marketing e centro di profitto.
+ La strategia del servizio pre e post vendita.
[ Electrolux - 1iruolo del trade.
* Il call center.
» La gestione della rete di assistenza tecnica.
* La vendita dei ricambi e degli accessori.
» Controllo dei costi e del livello di servizio, sviluppo del business.

16.45/17.30 Fabio Venturi
Costruire la brand leadership.
* Nello stabilimento facciamo un prodotto, ... ma nel mercato il cliente compra un brand.
+ Le attivita di potenziamento della marca (brand building).
» Creare rilevanza, differenziazione ed energia nel brand.
» Come spostare il brand verso la fascia economica e alta del mercato.

www.studioventuri.com



RELATORI E PROFILI AZIENDALI

ANTONIO CARRARO - Marcello Carraro - Amministratore Delegato Antonio Carraro Spa

La Antonio Carraro spa ¢ situata a Campodarsego (Pd). Fondata nel 1910 ad opera di Giovanni Carraro, giovane fabbro fantasioso e
geniale, € oggi il marchio n. 1 dei trattori compatti a trazione integrale per I'agricoltura specializzata dai 20 ai 100hp.

La filosofia costruttiva dei prodotti AC € basata sulla continua innovazione tecnologica secondo il principio giapponese Kaizen.

Il reparto R&D di ricerca e sviluppo dell’azienda attualmente € in possesso di 25 brevetti industriali depositati nei Paesi CE e in alcuni
stati strategici del mondo quali Usa e America del Sud.

| settori di vendita Antonio Carraro si distinguono in quattro business units: Tractor people, Groundcare, Dolcevita e ACFamily.

In ltalia opera con 177 concessionari, mentre nel mondo si avvale di una rete di 6 filiali e importatori diretti.

ASKOLL - Elio Marioni - Presidente Askoll Srl

Fondata nel 1978, Askoll & leader mondiale nello sviluppo, progettazione e produzione di pompe e di motori elettrici sincroni per
lavabiancheria, lavastoviglie, acquariologia e riscaldamento. La tecnologia sincrona ¢ il filo rosso che unisce i suoi business.

Realta italiana nella mente e nel cuore, Askoll & oggi un gruppo internazionale che, grazie all'acquisizione della divisione Emerson
Appliance Motors Europe dal gruppo americano Emerson, nel 2008 ha consolidato la sua presenza come fornitore globale per
l'industria dell’elettrodomestico.

Dueville (Vicenza) € sede della capogruppo; I'azienda conta inoltre 11 unita operative con stabilimenti in Italia, Brasile, Messico,
Slovacchia, Romania e Cina, rappresentanze commerciali negli Stati Uniti e in Corea del Sud.

Askoll sviluppa un fatturato di oltre 400 milioni di Euro a cui contribuiscono 2800 collaboratori.

DEMAG CRANES AG - Valerio Del Curto - Amministratore Delegato Demag Cranes & Components Spa

Il Gruppo Demag Cranes AG e uno dei maggiori fornitori a livello mondiale di carriponte industriali, componenti per carroponte e
dispositivi di sollevamento (paranchi, gru a bandiera,...), carriponte e sistemi di automazione per il settore portuale (Gottwald).
Il service, in particolare la manutenzione ed il rinnovamento degli impianti di sollevamento, & un altro degli elementi chiave della
strategia di Gruppo.

Nell’anno finanziario 2008 Demag Cranes AG, con i suoi 6.093 dipendenti, ha generato vendite per oltre 1.2 miliardi di Euro.

Oggi la Demag Cranes & Components &€ una societa a struttura internazionale con sede e stabilimenti in Germania e in tutti i
continenti (in ltalia dal 1929),organizzata nelle Business Unit Carriponte, Handling Technology/Azionamenti e Service.

ELECTROLUX - Michele Padovese - Direttore Service Italia Electrolux

Electrolux € un leader globale nel settore degli elettrodomestici e delle apparecchiature per uso professionale, vendendo ogni anno
oltre 40 milioni di prodotti ai consumatori di 150 paesi. Electrolux &€ un’azienda focalizzata su prodotti innovativi dal design attento e
accurato, sviluppati in base a una profonda comprensione delle esigenze dei consumatori e degli utenti professionali, per rispondere
alle loro reali necessita.

Electrolux produce frigoriferi, lavastoviglie, lavabiancheria, aspirapolvere e cucine, con marchi prestigiosi come Electrolux, AEG-
Electrolux, Eureka e Frigidaire.

Nel 2008 Electrolux ha raggiunto un fatturato di circa 11 miliardi di Euro con un totale di 55.000 dipendenti.

REINVENTARE LA STRATEGIA

ESTEL - Alberto Stella - Presidente Estel

Estel, | 5 Sensi dell’habitat, ¢ il risultato delle sinergie dei settori Ufficio e Casa dell’azienda fondata da Alfredo Stella nel 1937. Dopo
il primo grande successo dellarmadio ad ante scorrevoli degli anni 60, gli anni successivi segnano una crescita eccezionale con la
nascita di Progetto Ufficio. Nel 2000 si & aggiunta la divisione Contract che nel 2008 ha realizzato oltre 2000 cantieri in Italia ed
Europa per clienti come Banca Intesa, Fiat, Ras, Porsche lItalia, Microsoft,... Estel ha acquisito diverse aziende, tra cui Frighetto e
Contin (2005) e Deko Collezioni (2006) Nel 2008 Estel ha acquisito i prest|g|08| marchi Simon, Triangolo, Zeritalia e Sica confluiti
nella nuova denominazione Design D’Autore. Si sono cosi aggiunti maestri come Carlo Scarpa Oscar Niemayer, Renzo Piano e
artisti come Balla Oppenheim, Matta e Man Ray: prodotti senza tempo che aumentano di valore nel tempo.

KOMATSU - Alberto Caletti - Amministratore Delegato Komatsu Italia

Komatsu lItalia appartiene al gruppo giapponese Komatsu Ltd leader mondiale nella produzione e vendita di macchine movimento
terra fondato nel 1921. Komatsu ltalia € la societa di Komatsu ltd che si occupa della distribuzione in esclusiva per I'ltalia delle
macchine movimento terra della Linea Utility (specifiche per I'edilizia) e della Linea Construction (specifiche per il movimento terra
pesante e l'industria estrattiva).

Con sede in Noventa Vicentina (V1) ed un organico diretto di 100 persone ed un fatturato nel 2008 di 140 Min €, Komatsu ltalia
distribuisce i prodotti ed i servizi (noleggio, ricambi, service, finance) ai clienti finali grazie ad una storica rete di 45 concessionari
esclusivi ed oltre 60 officine specializzate.

TYROLIT - Alfonso Marra - Amministratore Delegato Gruppo Tyrolit

Tyrolit &€ un gruppo privato austriaco interamente controllato dalla famiglia Swarovski.

E’ uno dei maggiori produttori mondiali di utensili per la molatura, il taglio, la perforazione e la ravvivatura, partner nell’offerta di sistemi
macchina utensile. Opera nei settori metallurgia di precisione, industria edile, pietra naturale e vetro.

E’ un partner di sistema che offre ai propri clienti soluzioni complete e personalizzate nel campo della tecnologia della molatura.

Nel 2008 ha fatturato 504 milioni € con 4.580 dipendenti, di cui 1.266 nella sede centrale di Schwaz.

Ha 25 unita produttive in 15 paesi e 29 societa commerciali.

Fabio Venturi - Consulente-formatore e titolare dello Studio Venturi. Responsabile scientifico e coordinatore del convegno.

STUDIO VENTURI
Lo Studio Venturi dal 1984 svolge attivita di Training e Consulenza in Marketing, Vendite e Customer Service.
Si differenzia per il training pratico ed interattivo, 'approccio consulenziale e la personalizzazione del servizio.

I Clienti dello Studio sono: Control Techniques, Coopsette, Costan, Cuoa Impresa / Risorse in Crescita, Dimensione Turismo,
Esmach, Ever Intec, Fila Industria Chimica, Filca cooperative, Fondazione Cuoa, Formazione Unindustria Treviso, Galdi, Gasparini,
Gea Procomac, Glaston Italy, Gruppo Mastrotto, Ideal Standard, Igus, Ims Deltamatic, Komatsu, Liebherr, Mcz, Miele, Pavan, Pietro
Fiorentini, Salvagnini, Set, Siad Macchine Impianti, Siemens, Silcart, Sisma, Tria, Assoservizi Unindustria Pordenone, Wagner Colora,
Werfen Instrumentation Laboratory.

Analisi di mercato, Posizionamento Formazione venditori, Relazione comportamentale e telefonica,
strategico, Piano di marketing. Direzione vendite. Service strategy.

Viale Montegrappa 20 - 23900 LECCO (LC) - Tel. 0341 25 16 61 - Fax 0341 25 41 40 - info@studioventuri.com - www.studioventuri.com

Stubpio VENTURI ‘ MARKETING VENDITE CUSTOMER SERVICE

Training e Consulenza






