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Premessa

Il mercato Business-to-Business – relazioni tra aziende

Le aziende raccolgono informazioni – per affidare un partner commerciale

Lince è uno dei principali player – gestisce un database
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Database Management

La gestione e la raccolta delle Informazioni 
Economiche si trasforma in………

..….. Marketing Intelligence.
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Introduzione

“It is not the strongest spieces that 
will survive, nor the most intelligent, 
but the ones most responsive to 
change.” 

- Charles Darwin -
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Marketing Intelligence

“A marketing intelligence system is a set of 
procedures and sources used by managers to 
obtain their everyday information about 
pertinent developments in the marketing 
environment.” 

- Philip Kotler -
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Fonte: P. Kotler Marketing Management  pg 177
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Imprese
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Fonte dati: Movimprese
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Considerazioni

Pericolo
Oltre 280.000 aziende in Italia 
ogni anno cessano la loro attività

Opportunità
Oltre 350.000 aziende in Italia 
ogni anno iniziano le attività

Necessità
Essere AGGIORNATI!!!!! Su tutto 
quello che accade nell'ambiente 
di Marketing
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Scenario

Produzione legno per mobiliL'azienda -
Sede in Toscana
Clienti produttori di mobili

NicchiaMercato -
Ambito regionale
Andamento stabile

Trovare nuovi mercatiObiettivo  -
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Esigenze

Conoscere i propri clienti
- raccogliere informazioni
- segmentare il proprio mercato

Studiare il mercato
- capire le caratteristiche principali
- determinare i segmenti più importanti

Acquisizione Banca Dati 
- quantificare potenzialità (valore)
- invio comunicazioni commerciali (tlmk, mail etc)
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Database Clienti

1) Quanti e Chi Sono?
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Database Clienti

1) Quanti e Chi Sono?

2) Segmentare il mercato?

- Distribuzione geografica
- Settore merceologico
- Fatturato e Dipendenti 
- Forma giuridica
- Ambito di operatività

…in modo tale da ricercare imprese con le stesse caratteristiche a cui 
proporre i propri servizi

3) Verifica potenzialità portafoglio clienti?

…presenza o meno di partecipati e/o controllate a cui proporre i propri servizi
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Analisi
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Mercato

© 2004 Lince SpA - Tutti i diritti riservati 



Banca Dati

Aggiornamento
20% dei dati anagrafici subisce una variazione ogni anno
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Banca Dati
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Banca Dati

Aggiornamento
20% dei dati anagrafici subisce una variazione ogni anno

Parametri di ricerca
Settore merceologico, oggetto sociale, dipendenti, fatturato, geografica

D. lgs. 196/2003 sulla Privacy
Tutela persone e altri soggetti rispetto al trattamento dei dati personali

Consistenza
Coinvolge tutti i settori e che sia di un numero rappresentativo

Struttura del file
Descrizione aziendale, le attività principali, ambito di operatività, ecc

Formato dei dati
Compatibile con i principali sistemi di gestione i.e. Excel

Normalizzazione dei dati
Un dato certo ed univoco incide significativamente sul valore aziendale
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Risultato
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Analisi

Vicenza (105)

Belluno (10)

Padova (115)
Rovigo (14)

Venezia (67)

Verona (86)

Treviso (355)

Totale Aziende:752 
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Analisi
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Servizi

AREA EDUCATIONAL LINCE
Per rimanere informati sull'ambiente Macro di Marketing

CHECK UP DI SETTORE
Per conoscere le caratteristiche di un determinato settore 
merceologico

BUSINESS CARD
Per ottenere una banca dati  di Informazioni Marketing 

IDENTIKIT
Il punto di partenza per le operazioni marketing
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Informazioni

Informazioni hanno un valore – e un costo

Un costo di acquisizione (denaro, tempo, risorse)

Un valore quando le si possiede (analisi e decisione)

Il costo d'ignorarle (il rischio di sbagliare)

Informazioni possono essere buone – e cattive

Possono essere ingannevoli, duttili e imprecise
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Conclusioni

La raccolta di Informazioni è vitale per analizzare il 
mercato e valutare strategie aziendali

L'andamento dell'ambiente Micro e Macro influisce 
sul processo decisionale

Selezionare le migliori fonti di Informazioni per 
reperire una banca dati marketing

Mantenere aggiornati i dati
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Conclusioni

Il dato grezzo……..

….. Marketing Intelligence
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