
Strategie per lo sviluppo 
del Made in Italy
Sfide ed opportunità delle aziende italiane per il futuro
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Innovazione Sviluppo Commerciale e del Marchio

M&A e Delocalizzazione

Prodotto Nuove strategie commerciali

Entrata in mercati esteri

Investimenti sul marchio

Processo

61,3%

43,4%

People
Inserimento nuove professionalità manageriali

Riduzione dell’occupazione

Aggregazione con altre imprese

Finanziamenti esterni

Delocalizzazione all’estero

Quali strategie stanno perseguendo le aziende italiane?

Di seguito si riportano i principali risultati del sondaggio realizzato da Demos&Pi su un campione di 620  imprenditori italiani.
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Innovazione come driver principale di crescita sia 
di prodotto che di processo
PwC Issues: Innovazione allineata con gli sviluppi commerciali 
attesi e con le aspettative dei clienti? Quali i ritorni economico-
finanziari attesi? Possono essere perseguiti da soli?
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Sviluppo di business attraverso nuove strategie 
commerciali, entrata in nuovi mercati esteri ed 
investimenti sul marchio
PwC Issues: Quali sono i nuovi investimenti previsti per 
sviluppare le iniziative? Esiste un chiaro action plan capace 
di collegare l’ambizione con i risultati? Quali i mercati esteri 
più attraenti e perché? Quanto vale oggi il marchio?

Aggregazioni societarie ed assunzione di nuove 
figure professionali per rafforzare il posizionamento 
competitivo aziendale
PwC Issues: Qual è il partner ideale per un’aggregazione? 
Quali sono le sinergie ed i vantaggi competitivi nascenti 
da una fusione? Quali sono i gap  manageriali più 
significativi e come si pensa di colmarli nel breve termine?
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Strategic & Business planning

Valutazione delle opzioni 
strategiche perseguibili

Organizational Strategy

Supporto in operazioni di 
fusione ed acquisizione

Per ulteriori informazioni:
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PwC e le possibili soluzioni

Fonte: Sondaggio Demos & PI


