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IL NETWORK

Chi siamo

Dotconsul Consulting Network opera sul mercato dal 1999. Un
network professionale promosso e finanziato dall’UE per lo
sviluppo della Società dell’Informazione (2000-2006).

Network dal 
1999 1

Rete di 
consulenti

E’ una rete di professionisti e consulenti, che offrire a imprese ed
enti una completa gamma di servizi qualificati di assistenza e
consulenza globale, garantiti da un marchio di qualità.
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Competenze 
integrate

Il network, operante su scala globale, integra e coordina varie
competenze specialistiche, coniugando livello qualitativo con
specializzazione nei diversi ambiti della consulenza d’impresa.
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Innovazione
La strategia è basata sulla collaborazione di consulenti e
professionisti e su partnership con operatori specializzati
nei settori a maggiore innovazione.
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Implementazione 
operativa

Il modello di business si basa sulla comprensione delle
esigenze aziendali e sulla ricerca di soluzioni innovative per la
progettazione e l’implementazione operativa.
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Composizione
Il network può contare su un qualificato staff interno, oltre 150
professionisti/consulenti,partnership nei principali mercati,
rapporti istituzionali in diversi paesi e referenti in organismi
internazionali e nelle principali istituzioni finanziarie
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L’offerta

I nostri servizi

Forniamo consulenza e servizi di supporto al processo di
internazionalizzazione delle imprese sui mercati esteri

I  nostri paesi1

I nostri servizi
Insediamenti produttivi; assistenza import/export; ricerca partner
per JV; assistenza legale, contrattuale e fiscale; costituzione e
start up all'estero; innovazione e trasferimento tecnologico.
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I settori seguiti
Costruzioni e sviluppo infrastrutture; moda e abbigliamento;
agroalimentare; meccanica; prodotti d’arredo;energia e ambiente;
reti commerciali; progetti di franchising
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Greenfield
Avvio e sviluppo di nuove unità produttive con supporto
alle aziende per analisi strategica, normativa e finanziaria
volta all’apertura di nuovi stabilimenti industriali
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Partnership
Forniamo servizi per individuare potenziali partners
commerciali, industriali, scientifici e finanziari sul mercato
internazionale.
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Consulenza 
strategica

Assistiamo i clienti nel miglioramento e l’implementazione di
strategie, processi e operazioni aziendali attraverso l’analisi
della domanda, delle funzioni e dei servizi offerti
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Le attivitàScelta del mercato e
modalità di ingresso

Comprensione del modello di business della società e del
mercato in cui la stessa opera, propedeutica per la successiva 
analisi

Modello di
business1

Raccolta
informazioni 
sul mercato

Pianificazione e raccolta delle informazioni da parte di molteplici
fonti (la società, soggetti istituzionali, corrispondenti esteri, ecc.)2

Analisi di mercato
e di consumer Studio del nuovo mercato: previsione della domanda, analisi

delle risorse, mappatura del contesto normativo locale e dei rischi3

Capacità interne e
posizionamento Comprensione delle potenzialità interne alla società e del

relativo posizionamento ipotizzabile nel nuovo mercato4

Elaborazione dati
e valutazione

opzioni

Analisi di conformità business-mercato (es. SWOT analysis) e
valutazione/prioritizzazione delle possibili opzioni di ingresso5

Condivisione e
selezione opzione 
di ingresso (SPV)

Esposizione/condivisione delle risultanze emerse ed
identificazione della migliore opzione di ingresso (best preferred
Special Purpose Vehicle)
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Le attività propedeutiche
Preparazione per
l’ingresso nel
mercato

Definizione con la società di un set di criteri oggettivi e requisiti
fondamentali per il processo di selezione di un partner/target 
ottimale

Definizione criteri
di selezione1

Liste di
Partner
/target

Redazione di una lista di partner/target capaci di soddisfare i
requisiti definiti (Long list) e successiva „scrematura‟ ad opera
della società (short list)
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Contatto iniziale con i diversi partner/target per una
comprensione di alto livello dei relativi rischi/opportunità e del
grado di interesse verso un’eventuale collaborazione/vendita

Contatti e
verifiche3

Individuazione di un panel di partner/targets e definizione
dell’approccio da seguire nei meeting successivi con i 
partners

4 Panel di partners Greenfield

Meeting con
partners

Realizzazione dei meeting con i partner/target  utili alla
comprensione delle effettive potenzialità/sinergie con la società5 Sviluppo di un

Business Plan
tramite la costruzione
di un modello econo-
mico finanziario

Redazione
di un 

Business 
PlanSelezione

Partner/target
Debriefing delle riunioni tenutesi con i partners ed 
eventuale selezione del partner/target ottimale6



Le attività successive

2Implementazione

Definizione di un action plan di ingresso necessario per
comprendere gli impegni necessari all‟implementazione1 Pianificazione

Redazione della “lettera di incarico” con la ns. 
organizzazione e i partners con termini e condizioni 2 Lettera di

incarico

Sviluppo di Due diligence (Acquisizione)/Studio di fattibilità
(Alleanze/JV/ Greenfield)3 Analisi

Definizione del
prezzo/impegno

Pricing o impegno contrattuale per l’avvio delle 
attività/costituzione dell’alleanza alla luce delle 
risultanze emerse

4 Greenfield

Contrattualistica
e adempimenti

Implementazione
del piano: approvvi-
gionamento, acquisto/ 
costruzione immobili, 
assunzione personale, 
ecc.

5 Closing trattative e compliance degli adempimenti legali Implemen-
tazione 

Business 
Plan

Implementazione
operazione/

alleanza

Gestione dell’operazione/integrazione in tutti i suoi aspetti 
(assetto organizzativo, struttura finanziaria, efficienza delle 
operations)
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Due Diligence

FASI DOCUMENTO

Richiesta scritta documenti
contabili e fiscali Executive

summary
Interviste verbali o scritte al
management

Analisi delle carte di lavoro Analisi di
supporto

Incontri con i consulenti
e partners

Appendice
Analisi di report di due
diligence già esistenti

VALORE INVESTIMENTO/AZIENDA

Conto economico Stato 
patrimoniale Le attuali 
vendite Key findings

Dettagli di:
Conto economico
Stato patrimoniale
Le attuali vendite

Esempi:
Dettagli vendite
Analisi legale



ni                             g

Le tempistiche medie per le
singole fasiMarket entry

strategy

Scelta del mercato
e modalità di 
ingresso

100
gg

Preparazione per
l’ingresso nel
mercato 1 anno

100
gg

200
gg

Implementazione



10 consigli pratici per affrontare al
meglio il processo di internazionalizzazione

Le 10 regole


