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Sviluppo - sul mercato estero e sui canali distributivi individuati - di veri e propri contatti commerciali con 
l’obiettivo di: trasformare i suspect in prospect; avviare trattative commerciali che si concretizzino in accordi 
commerciali e/o commesse; raccogliere informazioni di mercato su tutti gli elementi del marketing-mix al fine di 
avere dati per l’aggiornamento e la riformulazione del piano di marketing; sviluppare eventuali azioni di follow-up; 
analizzare risultati e vendite. Questa fase prevede anche un’attività pratica sotto la diretta supervisione del 
docente. 

4. Come definire gli obiettivi e la strategia aziendale

Sulla base delle informazioni di mercato raccolte e di tutti gli elementi del marketing-mix si procederà con la 
formulazione di strategie e obiettivi, con l’aggiornamento dell’analisi di posizionamento e con il dimensionamento 
del mercato. Anche questa fase prevede una sessione di attività pratica e la definizione di un piano d’azione per 
l’implementazione futura dell’ufficio commerciale. 


