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Il mercato Nord Americano (USA e Canada vanno visti come un unicum) e quello Europeo, hanno circa
la stessa dimensione economica e simile popolazione, ma con un paio di peculiarita che rendono il
mercato Nord Americano un sicuro sbocco preferenziale.

USA / CANADA

GDP: $ 22 miliardi
Popolazione : 350 milioni

* 1 Valuta
* 1 Lingua
e 1 Mercato

GDP: $ 24 miliardi
Popolazione : 400 milionl

* 11 Valute
» 23 Lingue
e 28 Statl

Il prezzo da pagare e la necessita di strutturarsi localmente, ma il ritorno e I’accesso al mercato
probabilmente piu grande e ricco del mondo.
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® Per poter definire le aspettative e gli obiettivi aziendali ed elaborare il business plan (che sara necessariamente
molto flessibile in modo da adattarsi agli sviluppi reali dell'impresa) vanno valutati prima il prodotto, la concorrenza,

il mercato.

® Bisogna capire la ricevibilita del proprio prodotto sul mercato Americano e stimare gli eventuali investimenti
necessari (cioe, sono necessarie diverse certificazioni o modifiche tecniche?).

® \/a valutata poi I’eventuale necessita di un supporto tecnico locale, magari con ricambistica, ... un service center ...
o forse anche soltanto un call center remoto ...

® £’ fondamentale prestare molta attenzione anche alla struttura dell’azienda italiana! Questo e un aspetto che non
va lasciato assolutamente in secondo piano! Lo sforzo di espansione va supportato internamente con personale
dedicato e focalizzato all’obiettivo, che parli inglese e sia flessibile negli orari (e nelle giornate di ferie — vedasi agosto
... Qui le aziende non chiudono mai!). Nella mie esperienze ho sempre chiesto di avere a disposizione una persona di
riferimento dedicata alle attivita della filiale. Qualcuno in azienda che si prenda carico delle cose da fare, che batta

sulla spalla dei vari dipendenti per avere risposte in tempi brevi ...
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A seconda del mercato di sbocco (che siano costruttori di macchinari, distribuzione, utilizzatori finali ...) e della
tipologia di prodotto ... si determina la necessita di una presenza piu 0 meno capillare sul territorio per la vendita
e |’assistenza, si valuta se prevale la necessita di sviluppo o adeguamento tecnico, si prendono in considerazione le
politiche aziendali di controllo del marchio, del mercato, della clientela, del know-how ... si identifica in sintesi, la
tipologia di organizzazione piu adatta al raggiungimento dell’obiettivo.

® Un distributore classico per esempio, da’ meno problemi in termini di investimento e assistenza, ... perché

se ne occupa lui direttamente ... ma lascia I’azienda nel buio come conoscenza del mercato e nei rapporti con i
clienti (I'azienda di fatto rimane ... “ostaggio” del distributore stesso).

® Oppure, si puo pensare a personale completamente dipendente dell’azienda, soluzione che da maggiore
opportunita’ di controllo, ma costituisce un costo importante.

® ...0 aduncompromesso, con una struttura mista, costituita da una direzione interna supportata
commercialmente da una rete di agenti (questo per la parte vendite), personale interno o “contractors” esterni

(per altre attivita) ... si riducono cosi i costi fissi, rimanendo con costi, magari anche alti, ma proporzionati al
volume di vendite o all’attivita della filiale stessa.
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** Si puo ovviamente avviare una filiale vera e propria. Presumo questo sia I’obiettivo ultimo (soprattutto se si
pensa anche di produrre la merce in loco). Ma ritengo che sia opportuno fare dei passi intermedi prima,
facendo il “grosso” investimento solo dopo aver visto nella realta i primi risultati sul mercato e la fidelizzazione
della clientela.

** Si puo utilizzare un rivenditore “simulato”. Cioé una societa locale che agisca come distributore classico, ma
con prezzi e clientela trasparenti. L’ho fatto nel 2003-2005, facendo compra/vendita, ma con prezzi e margini
concordati con 'azienda italiana e in assoluta trasparenza appunto (tanto che le offerte addirittura venivano
fatte su carta intestata dell’azienda Italiana, che era sempre in copia).

** Oppure, un deposito fiscale (che & come B-GLOBAL sta operando adesso per conto di alcune aziende italiane)
... spiego brevemente ... La merce viene spedita dall’azienda italiana al mio magazzino (registrato fiscalmente
in Italia come un “loro” magazzino distaccato) merce che rimane quindi di proprieta della ditta Italiana. Una
volta che il cliente ritira la merce, noi spediamo e la ditta italiana fattura direttamente al cliente, che poi paga

direttamente I'azienda Italiana.

® Simantiene cosi la proprieta della merce fino alla vendita effettiva, e ... il pieno e assoluto controllo dei
livelli di magazzino e soprattutto della clientela, oltre che del denaro.




EBUDSINESS EARERLCHANNEL Y

Da: John Odonnell [j_jodonnell@yahoo com]
Inviato: Saturday, January 19, 2013 12:47 AM
A: matteo(@b-global biz

Ce: jacki@krippel net

Oggetto: Hello

Matteo:

I want to thank you for yvour dedicated service and effort to significantly assist in
establishing Malish as a Quality Name in Greater Europe. You accomplished far
more than any numerics will ever show.

I know vou faced obstacles that at times, only you could assess and measure as
our ...."Lone Ranger".._ so very far away from the Malish home Take stock in the
fact that vou know how high some of those hurdles were..."in real terms".

You did very well in creating the original PATH for Malish....and we thank you.
As such, yvou will always be the original pathfinder which 1n and of itself 1s your
own reward.

Wish you the very best in vour new pursuit; hope we can meet again Matteo
..... let's make a return visit to Jack's vineyards and toast a glass of wine!
God bless, take good care and
All the Best, John

John Odonnell - BOD member at "The Malish Corporation”
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A richiesta, possiamo mandarvi copia leggibile

Chicago, September 2015

To whom it may concern,

My name is Norman Bates. | first met Matteo in 1256 when | was the CFO of Kinetek, a Motor & Maotion
Contral Group which grew to nearky S500M in revenuss and was sold to Midec in 2012, |was
immediately impress=d with Matteo's enthusiasm and pazsion about winning business. | also had the
opportunity to work with Matteo during the time | was the Senior Wice President of Business
Development at Kinetek when we evaluated 3 number of potential acguisitions. Matteo ahways had a
keen insight into the potential symergies 3z well warning signs. Recently, | began working with Matteo
azain while President of Merkle-korff to further penetrate the food service eguipment business. Matteo
has 3 great ability to identify means in which to deliver value to his customers and clients. This is true
whether he iz acting 35 3 salesman or 35 3 business owner.

Matten was a competitor when we were first introduced, representing an Italian company entering the
us market and competing with one of Kinstek Group companies. Matteo was suocessful winning

business as a foreign competibor in the US market. ‘We immediately recognized his talent and eventually
hired him away from our competitor.

Matten then worked two years for Kinetek 3z Area manager for the 1talian market helping Imperial
Electric to establish a presence in Italy and Europe. During this period Matteo also supported Kinetek in
evaluating and negotiating with possible acguisitions in 1taly.

Matteo's entreprensurial spirit l=d him to start his own compamy, acting 3s a repressntative for multiple

foreign companies wishing to s=llinto the WS market. Matteo also represented American companiss
wishing to penetrate the Europsan market

Since lanuary 2012 Matteo has significantly increased sales in the US market for FIR Elettromeccanica
[“FIR"), am operating subsidiary of the Kinstek Group. He has also identified additional opportunities as

a zales representative for Merkle-Korffinside the US Market by leveraging the inroads developed by his
work for FIR.

Mattes's energy, breadth and business acumen has provided him 3 unigue skillset perfect foran
entreprensur. Inaddition to sales, Matteo has expertize in importfexport logistics, business
management, and technical knowledge. He has demonstrated a string of swooesses; starting a business
and helping globalize his clisnts.

Throughout my experiences with Matteo, he has shown great character, opsrating with high integrity
and honesty. He is knowledzeable and sensitive to cultural differences and embraces the diversity.

Regards,

Morman Bates
+1 [B47) 420 5571
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Per maggiori maggiori informazioni in merito all’iniziativa contattare

Alessia Marcenaro
Deputy Executive Director

Italy-America Chamber of Commerce Southeast
999 Brickell Ave., Suite 1002 | Miami, FL 33131

marketing@iacc-miami.com | www.laccse.com
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B-GLOBAL USA
105 Peach State Ct
Tyrone, GA 30290

Matteo Bortolaso
matteo@b-global.biz

+1 (404) 663-7656
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