
 

 

 

 

 
 

Mario Fochi e Associati s.a.s. 

 
organizzano l’incontro sul tema 

 

L’ANALISI E LA PIANIFICAZIONE                                       
DELLE PERFORMANCE DI VENDITA 

Metodologie e Strumenti 
 

 
Il processo decisionale sviluppato nel continuo da 
coloro che hanno responsabilità all’interno delle 
aziende prevede fasi logiche concatenate: 
 
 Definizione degli obiettivi 

 Pianificazione delle risorse 

 Monitoraggio dell’esecuzione 

 Misurazione e analisi 

 Ridefinizione degli obiettivi 

I fattori critici di questa sequenza di attività sono 
la disponibilità e la tempestività delle 
informazioni e la complessità organizzativa del 
processo. 

Il CDAF ha organizzato in passato iniziative 
finalizzate ad approfondire le problematiche 
connesse alla strumentazione di Business 
Intelligence. 

Questo evento dedicato all’analisi delle vendite, il 
primo di un ciclo che coprirà le principali funzioni 
aziendali (personale, amministrazione – finanza 
e controllo, acquisti, ecc.), ha come obiettivo 
quello di: 

 ripercorrere l’evoluzione dei modelli di 
reporting direzionale – analisi gestionale 

 individuare i principali strumenti di supporto 

 focalizzare le opportunità e le criticità 
connesse alla loro introduzione in azienda 

 mostrare un caso reale di come la misurazione 
e la pianificazione delle performance di 
vendita siano state introdotte  

AGENDA 
 
Saluto di benvenuto 
Sergio Cascone – Presidente CDAF Club Dirigenti 
Amministrativi e Finanziari 
 
Introduzione 
Giorgio Racca - Partner di eXstone Group 
 
Il corporate performance management         
dalla teoria alla pratica 
Saverio Bozzolan -  Direttore del Master in Business Analysis 
dell’Università degli studi di Padova 
  
L’analisi e la pianificazione delle performance   
di vendita: efficienza della rete, ricaduta del 
marketing  e profittabilità del prodotto 
Mario Fochi – Partner della Mario Fochi & Associati 
 
L’analisi multidimensionale:                   
metodologia e strumenti 
Diego Argeri - Partner di eXstone Group 
 
Un esempio pratico di analisi e pianificazione 
della performance delle vendite: Esseco Group 
Mauro Bertoglio – Controllo di gestione 
Carlo Perfetto – Sistemi informativi 
Alberto Cambieri – Controller 
 
Domande e risposte – Chiusura dei lavori 
 
Buffet 

 
 
 

28 FEBBRAIO 2005 – ORE 18:00 
 

CENTRO CONGRESSI UNIONE INDUSTRIALI  
VIA M. FANTI, 17 - TORINO  

SALA TORINO 
 
 

E’ indispensabile segnalare la propria partecipazione all’incontro e confermare la propria presenza al 
buffet entro il 23 febbraio 2005 alla segreteria CDAF:          

 tel. 011 5718202 – fax 011 535009 – e-mail cdaf@ui.torino.it
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