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La scelta dei mercati su cui operare

• Le ricerche multisettoriali

• Le ricerche settoriali

• Le banche dati internazionali

• La ricerca in proprio (CAAT)

• Il benchmark di settore

• I vincoli interni



Esportare la dolce vita

�Lo studio “Esportare la dolce vita” 
analizza le potenzialità di crescita dei beni 
BBF venduti nei nuovi mercati ossia nei 
trenta paesi emergenti più promettenti. 

� Partners: CSC e Prometeia, con 
l’apporto di ANFAO, ANICA, 
Assocalzaturifici, Federalimentare, 
FederlegnoArredo, Federorafi e SMI,

� 30 principali mercati 

� Orizzonte di validità dal 2014 al 2019.



Il rapporto ICE
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Le grandi banche dati internazionali



La ricerca personalizzata

• Agriculture & Rural Development
• Agricultural irrigated land (% of total agricultural land)

• Agricultural land (% of land area)

• Agricultural machinery, tractors per 100 sq. km of arable land

• Agriculture, value added (% of GDP)

• Arable land (% of land area)

• Arable land (hectares per person)

• Cereal yield (kg per hectare)

• Crop production index (2004-2006 = 100)

• Employment in agriculture, female (% of female employment)

• Employment in agriculture, male (% of male employment)

• Fertilizer consumption (kilograms per hectare of arable land)

• Food production index (2004-2006 = 100)

• Forest area (% of land area)

• Forest area (sq. km)

• Improved sanitation facilities, rural (% of rural population with access)

• Improved water source, rural (% of rural population with access)

• Land area (sq. km)

• Land under cereal production (hectares)

• Livestock production index (2004-2006 = 100)

• Permanent cropland (% of land area)

• Rural population

• Rural population (% of total population)



Bisogni e strumenti

• Le risposte delle aziende

• Un’analisi empirica

• Il sistema istituzionale a supporto

• Gli altri attori

• Il ruolo del giovane dottore commercialista



I bisogni sentiti dalle aziende



Una conferma ulteriore

Fonte: Indagine Confapi 2015



Export check-up (2004 – 2012)

� Capacità tecnologica dell’azienda e 

competitività del prodotto

�Qualità della gestione dell’informazione

� Comunicazione e promozione

�Gestione del mercato estero

� Amministrazione

� Fisco, dogane e prezzi



I risultati

• Sostituibilità del prodotto/servizio offerto

• Esteso accesso, ma limitata gestione dell’informazione

• Scarsa incisività e differenziazione delle politiche promozionali 
adottate

• Mancanza di un presidio diretto o di un rapporto di 
partnership effettiva per la gestione del mercato

• CRM poco strutturato e delegato

• Limitato ricorso alla pianificazione logistica, fiscale e doganale



Il sistema istituzionale a supporto



Il ruolo del giovane dottore 

commercialista

• Non esportatore

• Esportatore passivo

• Esportatore leggero

• Esportatore evoluto

• Multinazionale



Esportatore passivo/leggero

� Come posso fornire un mio cliente all’estero?

� Quali sono le implicazioni dal punto di vista dell’IVA? 

� Quali sono le implicazioni fiscali delle trasferte della mia forza 
vendita?

� Come posso gestire le triangolazioni commerciali?

� Quali sono le regole per la gestione degli agenti esteri?

� Come valutare l’opzione dell’apertura di un ufficio di 
rappresentanza?



Esportatore evoluto/multinazionale 

• Valutazione e pianificazione fiscale per l’apertura di una 
branch commerciale

• Apertura di un deposito o gestione indiretta dello stoccaggio 
merci

• Valutazione e pianificazione delle differenti opzioni per 
produrre all’estero

• Problematiche di transfer price

• ….
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