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1. Introduzione: storia, mission, vision e obiettivi
1. Mission, vision e storia aziendale
(descrivere lo stato attuale dell'azienda  ed esporre una programmazione delle attività di gestione in un orizzonte di medio-lungo  periodo)
2. Compagine societaria e management, responsabilità       dell'internazionalizzazione
(nome e ruoli delle risorse decisionali  che compongono l'azienda in particolare chi gestirà le attività dedicate all'internazionalizzazione)
3. Ragioni e obiettivi dell'Internazionalizzazione
(ruolo dell'internazionalizzazione nella mission e nella vision sopra indicate)

2. Principali prodotti/servizi,  target di mercato/Paese
             1. Segmentazione del prodotto/mercato
(descrivere su apposita tabellale linee di prodotto/servizio per rispettivi target di                                                                     riferimento, possibilmente rappresentando gli incroci prodotto/mercato in una mappa o matrice/tabella  a doppia entrata)
         2. Scelta del segmento settore su cui puntare per l'estero 
                       (descrizione  più dettagliata del segmento prescelto  e motivi  della scelta, identificazione

                       della value proposition )
3. Scelta del Paese target 
(sulla base dell'analisi di gestione finora eseguita, e in considerazione delle caratteristiche dell'azienda, indicare le motivazioni della scelta del Paese target, anche verificando l'attinenza di quanto elaborato dal grafico SouthTool )

      4. Analisi della concorrenza per settore/mercato di riferimento
(identificare i principali  concorrenti in Italia e all'estero. Evidenziare attarverso l'analisi SWOT i criteri dimensionali  e il know how accumulato in ambito internazionale per intercettare i potenziali  clienti all'estero )

    5. Stima del potenziale di mercato e opportunità di penetrazione per l'azienda
(effettuare una stima del potenziale di mercato di riferimento sulla base dei principali flussi distributivi, barriere all'ingresso...)

3. Strategia e modalità di ingresso o sviluppo, piano d'azione
1. Strategia di ingresso e di presenza, eventuale strategia distributiva, partnerships
(descrizione, il più possibile dettagliata, delle previste modalità di ingresso e sviluppo, delle modalità di contatto con la clientela potenziale, delle politiche di vendita, trasporto e fornitura)

2. Assetto organizzativo previsto per la realizzazione della strategia
(persone responsabili dei contatti con l’estero, sia in Italia che eventualmente nel Paese, modalità di gestione delle attività di vendita e dei rapporti con la clientela, condizioni specifiche di fornitura, assistenza alla clientela, sistema informativo di supporto)

3. Obiettivi “ragionevoli” di penetrazione del mercato a breve e medio termine
 (articolazione degli obiettivi ritenuti raggiungibili  in termini di: numero di clienti attivi, quantità medie e/o fatturato medio per cliente, ipotesi di sviluppo delle vendite nel tempo)

    4. Strategie di marketing previste per il raggiungimento degli obiettivi

a. Prodotto/servizio
(eventuali adattamenti previsti della gamma offerta)
b. Politiche di vendita
(eventuali dettagli integrativi di quanto detto sopra: ad esempio, profili di eventuali partner, specifiche politiche di vendita)
c. Prezzi e condizioni di vendita
(modalità di fissazione dei prezzi e definizione delle politiche di prezzo, sconto e termini di pagamento)
d. Logistica, imballaggi, etichettature, politiche di trasporto e fornitura
(modalità di fornitura)
e. Strategie e politiche di comunicazione e promozione
(obiettivi specifici, modalità di definizione del budget di comunicazione, off e online, posizionamento comunicazionale e messaggi, attività specifiche previste)
f. Strategie e politiche di assistenza pre  e post-vendita
(definizione dei livelli di servizio e delle modalità di gestione dell’assistenza)
5. Piano d’azione e di investimento per l'avvio dell'attività sul mercato target
(definizione delle specifiche attività previste, della loro sequenza e delle scadenze nel tempo, e delle responsabilità relative, eventuale elaborazione di un diagramma GANTT che riassuma in modo organico tali attività e scadenze)
4. Indicazioni e considerazioni conclusive
1. Profilo dei partner e/o degli interlocutori da incontrare 
 (dettagli sui profili degli interlocutori che si desidera incontrare)

2. Proposte di intervento sul mercato target
(evidenziare la tipologia di assistenza ritenuta più idonea per il completamento della Fase estera del progetto Export Lab, dato dato il profilo  aziendale delineato in questo piano strategico. La rete estera ICE-Agenzia valuterà i desiderata proponendo diverse opzioni di assistenza erogabili)
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