
Argomenti

Ø COSA VOGLIO FARE?
Ø BUDGET VENDITE
Ø DOVE VOGLIO ANDARE?



COSA VOGLIO FARE?





Cosa guida i nostri cambiamenti? 

Investiamo per affrontare
Ø i cambiamenti di mercato
Ø gli avanzamenti tecnologici 
Ø gli obblighi legislativi 
Ø o per contrastare la concorrenza

Condivisibili.. ma celano due rischi: 

sono delle reazioni e sono imposte da qualcun altro che decide 
dove dobbiamo andare



Cosa guida i nostri cambiamenti? 

Abbiamo una visione di chi/che cosa vogliamo 
diventare nei prossimi anni? 

VISION

Anche di fronte a potenziali finanziatori, è molto importante 
dimostrare di possedere una propria visione che indichi 

“ciò che l’organizzazione vuole raggiungere” 

indicando una direzione, facendo trasparire la propria 
ambizione e individuando gli obiettivi per misurare i progressi.



Il budget più importante

IL BUDGET VENDITE



Ma una assunzione di 
responsabilità, un 
impegno..

Il budget non è una 
previsione.



Ma un programma di 
azioni espresso in 
termini monetari

Il budget non è una 
autorizzazione a ..



Il budget più importante

BUDGET 
DELLE 

VENDITE

Storia

Strategia

Mercato 



Come elaborarlo

Coinvolgendo quelli che lo 
devono poi realizzare: 
AGENTI / VENDITORI



Come elaborarlo

Fornendo un’adeguata 
lettura/informativa per clienti/prodotti



Aspetti Strategici

Dove vendere:

• CLIENTI ATTUALI
ü Clienti persi / occasionali
ü Richieste d’offerta passate 
• NUOVI POTENZIALI CLIENTI – IT/Estero



Gestire il tempo tra gestione dei clienti attuali  
(pianificazione) e la ricerca di clienti 

potenziali (strategia d’ingresso)

crescita

CLIENTI
ATTUALI

NUOVI
CLIENTI

Focus su 
pianificazione

Focus su 
strategia 

d’ingresso



IL POTENZIALE DEL CLIENTE

• Qual è la nostra parte sul potenziale?

• In questo potenziale non sfruttato, qual è la 
parte dei nostri concorrenti?

• Se il nostro cliente è in evoluzione, qual è la 
nostra parte in sviluppo?

Possiamo ora comparare i nostri dati:

REALIZZATO POTENZIALE

Nostro fatturato Nostri concorrenti

Sviluppo del potenzialePotenziale attuale



Settimana 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 42

obiettivo Note/periodicità
3 volte all'anno economici III quad 2015 I quad 2016 II quad 2016

mensile new gestime

presentazione analisi 

almeno 6 nuovi 
clienti/anno

2 clienti al mese                      
6 prospect al mese

report interviste

compilazione matrice

condivisione matrice
organizzazione ore di 
consulenza in cambio

almeno 6 nuovi 
clienti/anno 1 ogni 3 mesi W W W

preparazione e gestione

feedback 

almeno 6 nuovi 
clienti/anno 1 o 2 incontri al mese

(prima dei workshop)

almeno 6 nuovi 
clienti/anno calendario post

calendario newsletter

aggiornamento network

aggiornamento bacheca

google analytics

almeno 6 nuovi 
clienti/anno aggiornamento lista

invio ai clienti

gennaio febbraio marzo aprile maggio giugno luglio agosto settembre ottobre



BUDGET 
VENDITE

AZIONI

PIANO 
COMM.LECOSTI

CONTO 
ECONOMICO



ASPETTI RILEVANTI

Leva reale



DOVE ANDARE?



Autoanalisi

Internazionalizzarsi = 
decisione strategica dell’azienda

Attrattività 

Vs

Rischio

Flussi commerciali 

import – export

SEO

Simest

Sace

Ice

Veneto Sviluppo

CCIAA

Unioncamere



Partire dalla nostra 
azienda e dalle 
nostre possibilità 
concrete di 
misurarci sui mercati 
esteri.

La nostra azienda è 
pronta da un punto 
di vista finanziario, 
risorse umane, 
legale, commerciale, 
comunicazione e 
progettazione?

Perché porta ripercussioni su tutta la struttura 
= si cambia pelle



Partire dalla nostra 
azienda e dalle 
nostre possibilità 
concrete di 
misurarci sui mercati 
esteri.

La nostra azienda è 
pronta da un punto 
di vista finanziario, 
risorse umane, 
legale, commerciale, 
comunicazione e 
progettazione?

Non è semplice = servono tempo, metodo e 
pianificazione

Occorre informarsi, 
raccogliendo alcuni 
dati relativi ai 
mercati di interesse

Opportunity Map

Flussi commerciali 
import – export

SEO





Flussi commerciali
import - export

Individuazione codice doganale.
Ricerca gratuita su:

www.coeweb.istat.it (dati Istat)
oppure

www.intracen.org (dati Onu)



Flussi commerciali
import - export

Cosa si può trovare?

Ø Andamento dell’export Italia 
Ø Andamento dei principali importatori
Ø Andamento dei principali esportatori
Ø Trade balance



Partire dalla nostra 
azienda e dalle 
nostre possibilità 
concrete di 
misurarci sui mercati 
esteri.

La nostra azienda è 
pronta da un punto 
di vista finanziario, 
risorse umane, 
legale, commerciale, 
comunicazione e 
servizi accessori?

Non è gratis = servono investimenti

Occorre informarsi, 
raccogliendo alcuni 
dati relativi ai 
mercati di interesse

Opportunity Map

Flussi commerciali 
import – export

SEO

Simest

Sace

Ice

Veneto Sviluppo

CCIAA

Unioncamere



Primo orientamento
Ø SIMEST: la finanziaria di sviluppo e promozione delle 

imprese italiane all'estero. Controllata dal Governo Italiano e 
partecipata da banche, associazioni imprenditoriali e di 
categoria.

Ø ICE: agenzia per la promozione all'estero e 
l'internazionalizzazione delle imprese italiane. 

Ø SACE: gruppo assicurativo-finanziario attivo nell’export 
credit, nell’assicurazione del credito, nella protezione degli 
investimenti, nelle garanzie finanziarie, nelle cauzioni e nel 
factoring. 

Ø CCIAA: enti autonomi di diritto pubblico che svolgono nel 
territorio di competenza funzioni di interesse generale per il 
sistema delle imprese.



SACE

• Assicurazione del credito;
• Report annuale in uscita ogni novembre su 

tendenze di internazionalizzazione e con 
bussola su opportunità ottenuta incrociando 
alcuni trend importanti di alcuni paesi esteri 
con nostri settori;

• Schede paese per misurazione del rischio.



ICE

• Formazione (TEM ACADEMY);
• Ufficio start up, molto forte sulla promozione 

del settore biotech e biomedicale (le portano 
senza costi negli Stati Uniti);

• Esperienze importanti nel settore contract;
• Rete uffici all’estero;
• Schede paese (derivate da quella SACE);
• Diversi servizi gratuiti e su preventivo. 



CCIAA - UNIONCAMERE 

• Primo orientamento per le PMI;
• Capillarità sul territorio molto forte; 
• Attivatori di progetti export per il territorio;
• Formazione;
• Gestione bandi;
• Aziende speciali (es. Promos in Lombardia o 

Veneto Promozione).


