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	MODULO 2 – L’AMBIENTE ESTERNO

	QUADERNO DI LAVORO


1. L’analisi del macro-ambiente

Utilizza il prospetto che segue per riepilogare i risultati della tua analisi del macro-ambiente, indicando per ogni argomento gli aspetti che consideri più interessanti per la progettazione della tua impresa.

gli aspetti demografici

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………

la normativa

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………

la situazione politica

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………

il contesto sociale

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………

gli aspetti economici

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………

la tecnologia

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………

le caratteristiche della comunità locale

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………

il contesto culturale

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………

le politiche degli Enti pubblici

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………

altro

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….…………………………………………………………………………………………………

Ora cerca di capire quali sono le caratteristiche del macro-ambiente che giocano a favore della tua iniziativa e quelle che potrebbero invece ostacolarne la riuscita.

Si tratta dunque di individuare le minacce e le opportunità che fanno parte del macro-ambiente e di stabilire la loro maggiore o minore importanza.

Come? Valutando l’impatto che potrebbe avere sul successo della tua iniziativa qualora si  verificassero. 

Aiutati con la matrice che segue, riportando all’interno dei quadranti le minacce e le opportunità emerse dall’analisi del macro-ambiente.
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      MATRICE OPPORTUNITA’

	Stai pronto a correre ai ripari, ma prima aspetta di vedere come vanno le cose

	Fai attenzione!

La minaccia è seria
	

	Tieni sotto controllo quello che succede nel macro-ambiente e aspetta
	Impegnati al massimo per sfruttare le opportunità che hai collocato qui!

	Non ti preoccupare


	Valuta caso per caso se occorre effettuare qualche manovra correttiva
	
	Opportunità che non conviene sfruttare
	Valuta gli sforzi necessari a sfruttare  le opportunità


                        bassa
   media
 
    alta
             bassa
         media
       alta

PROBABILITA’ DI AVVERAMENTO

Quali azioni pensi di intraprendere per sfruttare le opportunità ed arginare le minacce che hai individuato?

	Azioni per sfruttare le opportunità
	Azioni per arginare le minacce

	
	

	
	

	
	

	
	


2. L’analisi della domanda

Riporta nella tabella seguente i segmenti di clienti che hai individuato in seguito alla tua ricerca di mercato, specificando le caratteristiche dei soggetti che li compongono e i tratti più importanti che li caratterizzano.

	NOME SEGMENTO
	DESCRIZIONE DEI SOGGETTI CHE LO COMPONGONO
	BISOGNI ESPRESSI
	NUMEROSITA’
	ABITUDINI E COMPORTAMENTI D’ACQUISTO

	Segmento 1


	
	
	
	

	Segmento 2


	
	
	
	

	Segmento 3


	
	
	
	


3. I fattori critici di successo

Elenca sulla base delle risultanze dell’analisi dei clienti quali sono i fattori critici di successo indicati dai clienti e definisci, utilizzando la scala da 1 a 4, l’importanza che ognuno di essi riveste per i diversi segmenti.

	FATTORI

CRITICI DI

SUCCESSO
	SEGMENTI DI CLIENTI

	
	Segmento 1
	Segmento 2
	Segmento 3

	
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	FCS 1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	FCS 2
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	FCS 3
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	FCS 4
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


4. La scelta del target

Indica a quali segmenti di clienti tra quelli individuati hai deciso di rivolgere la tua offerta e spiega i motivi della tua scelta.

	SEGMENTI
	TARGET SELEZIONATI
	MOTIVO DELLA SCELTA/ESCLUSIONE

	
	SI
	NO
	

	segmento 1
	
	
	

	segmento 2
	
	
	

	segmento 3
	
	
	


5. La matrice servizio/cliente

Indica, segnalando gli incroci corretti, i servizi che pensi di indirizzare ai diversi target.

	TARGET
	OFFERTA

	
	Servizio 1
	Servizio 2
	Servizio 3

	Target  1
	
	
	

	Target  2
	
	
	

	Target  3
	
	
	


6. Il potenziale di mercato

Calcola il potenziale di mercato dei segmenti target moltiplicando il numero dei soggetti che li compongono, il presumibile importo medio dell’acquisto per i diversi servizi e il numero di volte che potrebbero venire acquistati annualmente dai clienti.

	TARGET
	NUMEROSITA’
	IMPORTO DELL’ACQUISTO MEDIO
	FREQUENZA ANNUALE DI ACQUISTO 
	POTENZIALE DI MERCATO 

	target 1
	
	Serv 1
	
	Serv 1
	
	

	
	
	Serv. 2
	
	Serv. 2
	
	

	
	
	Serv. 3
	
	Serv. 3
	
	

	target 2
	
	Serv 1
	
	Serv 1
	
	

	
	
	Serv. 2
	
	Serv. 2
	
	

	
	
	Serv. 3
	
	Serv. 3
	
	

	target 3
	
	Serv 1
	
	Serv 1
	
	

	
	
	Serv. 2
	
	Serv. 2
	
	

	
	
	Serv. 3
	
	Serv. 3
	
	


7. L’analisi dell’offerta

a. Comincia ad analizzare i tuoi concorrenti suddividendoli in diverse tipologie a seconda di come sono organizzati, del tipo di servizi che erogano, della struttura che presentano,…

	TIPOLOGIE DI CONCORRENTI
	CARATTERISTICHE PECULIARI
	NUMEROSITA’ NELLA TUA AREA GEOGRAFICA DI ATTIVITA’

	
	
	

	
	
	

	
	
	


b. Sulla base delle indagini condotte, indica in quale misura ciascun concorrente riesce con la propria offerta a soddisfare le esigenze espresse dai segmenti di clienti che hai scelto come target. 

Per indicare l’appetibilità della loro offerta rispetto a ciascuno dei FCS (fattori critici di successo) usa una scala da 1 a 4.

SEGMENTO - TARGET 1 …………………………….

	
	FCS RILEVANTI PER IL TARGET 1
	

	CONCORRENTI
	FCS 1
	FCS 2
	FCS 3
	FCS 4
	TOTALE

	Concorrente 1
	
	
	
	
	

	Concorrente 2
	
	
	
	
	

	Concorrente 3
	
	
	
	
	


SEGMENTO - TARGET 2 …………………………….

	
	FCS RILEVANTI PER IL TARGET 2
	

	CONCORRENTI
	FCS 1
	FCS 2
	FCS 3
	FCS 4
	TOTALE

	Concorrente 1
	
	
	
	
	

	Concorrente 2
	
	
	
	
	

	Concorrente 3
	
	
	
	
	


SEGMENTO - TARGET 3 …………………………….

	
	FCS RILEVANTI PER IL TARGET 3
	

	CONCORRENTI
	FCS 1
	FCS 2
	FCS 3
	FCS 4
	TOTALE

	Concorrente 1
	
	
	
	
	

	Concorrente 2
	
	
	
	
	

	Concorrente 3
	
	
	
	
	


c. Sulla base di quanto indicato nelle tabelle precedenti, sintetizza i punti di forza e di debolezza dei diversi concorrenti, specificando quello che hai individuato come vantaggio competitivo.

	CONCORRENTI
	PUNTI DI            FORZA
	PUNTI DI DEBOLEZZA
	VANTAGGIO COMPETITIVO

	Concorrente 1
	
	
	

	Concorrente 2
	
	
	

	Concorrente 3
	
	
	


d. Indica qual è alla luce dei fattori critici di successo individuati la strategia adottata dai tuoi concorrenti e l’aspetto distintivo della loro offerta.

	CONCORRENTI
	DESCRIZIONE DELLA STRATEGIA
	ASPETTO DISTINTIVO DELLA LORO OFFERTA

	Concorrente 1
	
	

	Concorrente 2
	
	

	Concorrente 3
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IMPATTO SUL SUCCESSO DELL’INIZIATIVA
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