
BDS per il mercato
Un approccio innovativo per risultati di eccellenza nel processo commerciale



la nostra Mission

Vogliamo proporci come partner in grado di 
offrire gli strumenti più adeguati, il know-how più 
ŀƎƎƛƻǊƴŀǘƻ Ŝ ƭΩƻǊƎŀƴƛȊȊŀȊƛƻƴŜ ǇƛǴ ǎǘǊǳǘǘǳǊŀǘŀ ǇŜǊ 
analizzare, delineare ed implementare progetti 

commerciali sostenibili a lungo termine.
.

Storia
Storia

BDS nasce nel 2002come spin-off del Politecnico di 
Torino da un gruppo di professionisti e ricercatori, 
Ŏƻƴ ƭΩƻōƛŜǘǘƛǾƻ Ŝ ƭΩŀƳōƛȊƛƻƴŜ Řƛ ǇƻǊǘŀǊŜ ǳƴ ƴǳƻǾƻ 
approccio nella definizione di modelli innovativi di 
monitoraggio del mercato per supportare uno 
sviluppo commerciale di successo.

Negli ultimi 12 anni BDS è diventata società di 
riferimento in Italia e in Europa per la definizione di 
progetti di customerintelligence e 
ƭΩƛƳǇƭŜƳŜƴǘŀȊƛƻƴŜ Řƛ piani operativi di sviluppo 
commercialein outsourcing.
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BUSINESS
DEVELOPMENT

SERVICES

Aiutiamo i nostri interlocutori a comprendere il profilo e le esigenze 
dei clienti, costruiamo con loro i migliori modelli di sviluppo 
marketing e commerciale, gestiamo operativamente il lancio delle 
nuove strategie.

Supportiamo coloro che credono nello sviluppo commerciale con 
ƭΩŀǳǎƛƭƛƻ ŘŜƭƭŜ migliori soluzioni tecnologiche per ottimizzare gli 
investimenti, incrementare la qualità percepita e guidare il 
posizionamento sul mercato.

Divisione

SERVIZI

Divisione

TECNOLOGIA
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I TREND DI INTERNAZIONALIZZAZIONE

[Ŝ ŎƛŦǊŜ ƳƻǎǘǊŀƴƻ ŎƘŜ ƭŀ ǇǊŜǎŜƴȊŀ ƛƳǇǊŜƴŘƛǘƻǊƛŀƭŜ ƛǘŀƭƛŀƴŀ ŀƭƭΩŜǎǘŜǊƻ ŝ ǊƛƭŜǾŀƴǘŜΥ 

όŦƻƴǘŜ .ŀƴŎŀ ŘΩLǘŀƭƛŀ нлмпύ

18,7%

8,3%

prodotti serviziprodotti

Società con oltre  20 dipendenti

%

2012

75% di imprese oltre 500 addetti producono 
ŀƭƭΩŜǎǘŜǊƻ

Scarsa diffusione di imprese con 20-49 addetti

Grande espansione imprese 50-199 addetti 

13,4%

4,8 %

servizi

2004



I TREND DI INTERNAZIONALIZZAZIONE

Le statistiche evidenziano la capacità delle imprese italiane di intercettare le tendenze internazionali:

Nei paesi in via di sviluppo la presenza italiana si è assestata su

36,7 %

41,6 %

Anni

%

2009 2012

Crescita export in linea con crescita domanda



CARATTERISTICHE STRUTTURALI

Le imprese internazionalizzate come reagiscono rispetto a quelle che non lo sono alle  crisi?

Le multinazionali sono più grandi rispetto alla media italiana della categoria di appartenenza

Le sono maggiormente ƻǊƛŜƴǘŀǘŜ ŀƭƭΩƛƴƴƻǾŀȊƛƻƴŜ Ŝ ǇƛǴ ŜŦŦƛŎƛŜƴǘƛ non solo rispetto a quelle che 
non esportano, ma anche rispetto a quelle che esportano ma continuano a produrre solo in Italia
(chi delocalizza ha il 15% in più di produttività di tutti gli aspetti produttivi e di valore aggiunto per 
singolo addetto)

Dal 2007 ad oggi, le multinazionali hanno avuto andamenti migliori in termini di utili, di fatturato 
e di occupazione

5ŀƭ мфуу ŀƭ нлммΣ ŎΩŝ ǎǘŀǘƻ ǳƴ ŜǾƛŘŜƴǘŜ incremento occupazionale nella capogruppo italiana negli 
anni successivi al primo investimento estero (con particolare focus sulla gestione amministrativa e 
progettuale); inoltre anche la produzione diventa più efficiente con ricadute positive anche sui siti 
nazionali

Sviluppo Marketing e Commerciale óin serviceô



MA QUINDIé..
Sviluppo Marketing e Commerciale óin serviceô



CHE COSA SUCCEDE NELLA REALTAô

¦ƴΩŀȊƛŜƴŘŀ ƛǘŀƭƛŀƴŀ Řƛ ōƛŀƴŎƘŜǊƛŀ ƛƴǘƛƳŀ, nella sua 
prima esportazione in Cina, esporta pezzi 
esclusivamente della sua collezione di punta 
venduti sul mercato interno. 

Le vendite furono scarse:
la collezione di punta è nera ed i cinesi preferiscono 
altri colori.

ERRORE: 
mancanza di una verifica di mercato

ô



CHE COSA SUCCEDE NELLA REALTAô

Un produttore argentino di articoli di pelletteria pensò di contattare occasionalmente 30 uffici di promozione 
commerciale di diversi paesi esteri, per crearsi varie opportunità di promuovere i propri prodotti. In realtà, in base 
alle caratteristiche dei suoi prodotti, aveva solo la possibilità di esportare in tre mercati esteri.

ERRORE: 
mancanza selezione mercato



CHE COSA SUCCEDE NELLA REALTAô

Un produttore di ŀǊǘƛŎƻƭƛ ŘΩŀōōƛƎƭƛŀƳŜƴǘƻ ha dovuto 
ricomprare il suo marchio in Polonia per un valore di
140.000 Euro:
ƭΩŀƎŜƴǘŜ di commercio polacco lo aveva registrato a 
suo nome.

ERRORE: 
mancanza protezione marchio



CHE COSA SUCCEDE NELLA REALTAô

Un produttore di elettrodomestici comincia a vendere i propri prodotti in Tunisia. 
Ad ǳƴ ŎŜǊǘƻ Ǉǳƴǘƻ ǎƛ ǇǊŜǎŜƴǘŀ ƭŀ ƴŜŎŜǎǎƛǘŁ Řƛ ŦƻǊƴƛǊŜ ǳƴΩŀǎǎƛǎǘŜƴȊŀ ƛƴ ƭƻŎƻΣ Ƴŀ ƛƭ ŘƛǎǘǊƛōǳǘƻǊŜ ƴƻƴ ha pezzi di ricambio 
sufficienti.

ERRORE: 
Mancanza gestione 

post-vendita



CHE COSA SUCCEDE NELLA REALTAô

¦ƴΩŀȊƛŜƴŘŀ ƛǘŀƭƛŀƴŀ ǾŜƴŘŜ ǇǊƻŘƻǘǘƛ ŀƭƛƳŜƴǘŀǊƛ ƴŜƎƭƛ ¦{!Σ ŀǘǘǊŀǾŜǊǎƻ ƭΩƛƴǘŜǊƳŜŘƛŀȊƛƻƴŜ Řƛ ǳƴ ŀƎŜƴǘŜ ŀƳŜǊƛŎŀƴƻΦ 
Con lui ha solo un accordo verbale. 
Dopo tre anni, cambia agente per essere più aggressivo sul mercato. 
Non essendociƴǳƭƭŀ ǇŜǊ ƛǎŎǊƛǘǘƻΣ ƭΩŀȊƛŜƴŘŀ ƛǘŀƭƛŀƴŀ ǇŜƴǎŀ ŎƘŜ ƴƻƴ Ŏƛ ǎŀǊŁ ƴŜǎǎǳƴŀ ǊƛǾŜƴŘƛŎŀȊƛƻƴŜ Řŀ ǇŀǊǘŜ ŘŜƭ 
vecchio agente. Il precedente agente americano, forte della protezione legale vigente negli USA, fa causa 
ŀƭƭΩŀȊƛŜƴŘŀ ƛǘŀƭƛŀƴŀ ŦŀŎŜƴŘƻǎƛ ǇŀƎŀǊŜ ǳƴ ōǳƻƴ ƛƴŘŜƴƴƛȊȊƻ ǇŜǊ ƛƭ άŎƻƴǘǊŀǘǘƻέ ǊŜǎŎƛǎǎƻ ǎŜƴȊŀ ƳƻǘƛǾƻ ƻƭǘǊŜ ŀƭ ǇŀƎŀƳŜƴǘƻ 
di una parte delle provvigioni sulle vendite effettuate dal nuovo agente.

ERRORE: 
ΨLƎƴƻǊŀƴȊŀΩ
legislativa
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