Lista di controllo: analisi di mercato, della concorrenza e del gruppo target
Compilare la lista di controllo in maniera completa. Nella prima e seconda colonna trascrivere le informazioni ricavate e, se possibile, completare queste ultime con numeri e stime. Specificare quando si tratta di stime e rendere comprensibili per terzi le proprie motivazioni e riflessioni (importante per il businessplan). Infine valutare le proprie chance di mercato nella terza colonna.

	1. Analisi di mercato
	Situazione attuale
	Rischi/pericoli prevedibili 
	Valutazione delle chance di mercato

	
	
	
	buone
	medie
	cattive

	Qual è il potenziale di mercato (possibile domanda del mio prodotto/servizio)?
	
	
	
	
	

	Qual è il volume del mercato (fatturati realmente effettuati/stimati in un mercato)?
	
	
	
	
	

	Qual’è la mia quota di mercato prevista (quota al fatturato del settore/fatturato di mercato)?
	
	
	
	
	

	Quanto è saturo il mercato (quanto vengono coperti i bisogni dei clienti del mio prodotto/servizio dagli offerenti attuali)?
	
	
	
	
	

	A che velocità cresce il mercato target al quale miro?
	
	
	
	
	


	2. Tendenze di mercato e lacune di mercato
	Situazione attuale
	Rischi/pericoli prevedibili 
	Valutazione delle chance di mercato

	
	
	
	buone
	medie
	cattive

	A quali lacune di mercato fa fronte la mia idea commerciale?
	
	
	
	
	

	Quali esigenze vengono soddisfatte in maniera insufficiente?
	
	
	
	
	

	Con quali tendenze è confrontata la mia idea commerciale?
	
	
	
	
	

	Quale potrebbe essere l’evoluzione del mio settore?
	
	
	
	
	

	Come si svilupperà la domanda alla mia offerta?
	
	
	
	
	


	3. Prodotto/servizio e clientela (gruppo target)
	Situazione attuale
	Rischi/pericoli prevedibili 
	Valutazione delle chance di mercato

	
	
	
	buone
	medie
	cattive

	

	3.1. Prodotti

	A quale cerchia di acquirenti mi rivolgo col mio prodotto/servizio?
	
	
	
	
	

	Quali vantaggi possono aspettarsi i miei clienti dal mio prodotto/servizio?
	
	
	
	
	

	Quali esigenze vengono soddisfatte mediante il mio prodotto/servizio?
	
	
	
	
	

	Posso sviluppare ulteriormente il mio prodotto/servizio o offrirne uno nuovo, qualora la domanda non dovesse più sussistere?
	
	
	
	
	

	Il mio prodotto/servizio corrisponde alla struttura dell’età, al grado di formazione e alla struttura dei redditi/potere d’acquisto dei miei potenziali clienti?
	
	
	
	
	

	Perché i miei clienti acquistano la mia offerta?
	
	
	
	
	

	Quale caratteristica innovativa distingue il mio prodotto/servizio dall’offerta della concorrenza?
	
	
	
	
	

	Quanto a lungo sono in grado di mantenere il vantaggio mediante vantaggi/prestazioni supplementari?
	
	
	
	
	

	

	3.2. Prezzi

	Quale potere d’acquisto possiede la mia cerchia di acquirenti?
	
	
	
	
	

	Quanto costa il mio prodotto/servizio presso la concorrenza?
	
	
	
	
	

	Posso offrire prezzi più vantaggiosi rispetto alla concorrenza?
	
	
	
	
	

	Quali condizioni di pagamento (sconti/garanzie/azioni e simili) prevede la concorrenza?
	
	
	
	
	

	Quali tendenze in materia di prezzi si possono individuare?
	
	
	
	
	

	

	3.3. Presenza sul mercato

	Con quali mezzi la concorrenza è presente sul mercato (pubblicità/promozione/presentazione)?
	
	
	
	
	

	Quali servizi supplementari (servizio di riparazione/ di consegna, garanzie, consulenza) sono previsti?
	
	
	
	
	

	Quali tendenze di presenza sul mercato sono individuabili?
	
	
	
	
	

	

	3.4. Distribuzione

	Come distribuisce i suoi prodotti/servizi la concorrenza (negozi propri/e-business/ commercio di intermediazione/agenti?
	
	
	
	
	

	Quali fattori vanno considerati nel commercio di intermediazione (dipendenze, contratti, monopoli, margini)?
	
	
	
	
	

	Quali tendenze sono individuabili nella distribuzione?
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	4. Concorrenza
	Situazione attuale
	Rischi/pericoli prevedibili
	Valutazione delle chance di mercato

	
	
	
	buone
	medie
	cattive

	Quali prodotti/servizi possiede la concorrenza? 
	
	
	
	
	

	Chi sono e dove operano i cinque concorrenti più vicini? 
	
	
	
	
	

	Quali sono i concorrenti indiretti?
	
	
	
	
	

	Ho clienti unici, clienti di passaggio o clienti abituali? 
	
	
	
	
	

	Quali abitudini di consumo hanno i miei clienti? 
	
	
	
	
	

	Con quanti offerenti devo condividere il mercato? 
	
	
	
	
	

	In quali mercati opera la concorrenza?
	
	
	
	
	

	In quale fase (crescita/ stagnazione/contrazione) si trovano i concorrenti?
	
	
	
	
	

	Quanto è forte la concorrenza sui singoli mercati (quote di mercato/fatturato/quantità)?
	
	
	
	
	

	Quali strategie perseguono i concorrenti?
	
	
	
	
	

	Cosa posso imparare dai concorrenti?
	
	
	
	
	


	5. Ambiente e ubicazione
	Situazione attuale
	Rischi/pericoli prevedibili
	Valutazione della chance di mercato

	
	
	
	buone
	medie
	cattive

	Dove si trovano i limiti geografici del mio mercato?
	
	
	
	
	

	In quale raggio d’azione posso operare? 
	
	
	
	
	

	Con quali oneri/procedure di autorizzazione/leggi può entrare in conflitto il mio prodotto?
	
	
	
	
	

	Quali sono le condizioni quadro economiche?
	
	
	
	
	

	Com’è la situazione congiunturale?
	
	
	
	
	

	Quali tendenze e sviluppi della società influenzano il mio prodotto/servizio?
	
	
	
	
	


Sulla base di questa valutazione del proprio prodotto o servizio è possibile riconoscere quali possano essere le chance di realizzare con successo la propria idea commerciale sul mercato. Importante: è indispensabile discutere i risultati e le informazioni ricavati dall’analisi di mercato con esperti indipendenti e con persone imparziali. In questo modo si riduce il pericolo di interpretazioni errate dei fatti nonché di conclusioni puramente emotive e soggettive.
