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Self-assessment: le competenze che fanno davvero la differenza nel business
development internazionale
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Perche questa guida

Il mercato del business development internazionale e cambiato piu negli ultimi 3 anni che nei 15 precedenti. Le
competenze che facevano la differenza nel 2015 — fluidita in inglese, conoscenza di un settore, una buona rete
di contatti — sono oggi condizioni necessarie ma non piu sufficienti.

Le aziende (e i professionisti) che crescono nel 2026 hanno qualcosa in piu: competenze specifiche che pochi
possiedono ancora in modo strutturato. Non si tratta di lauree o certificazioni — si tratta di modi di lavorare.

Questa guida ti aiuta a valutare dove sei oggi su 4 competenze chiave, e a costruire un piano di sviluppo
concreto per i prossimi 90 giorni.

01 Le 4 competenze che fanno la differenza nel 2026

Non sono competenze tecniche di settore — sono competenze trasversali che amplificano I'efficacia di tutto il
resto.

COMPETENZA 1 Cultural Intelligence (CQ)

La capacita di adattare il proprio stile di comunicazione e negoziazione in base alla cultura dell'interlocutore —
non come stereotipo, ma come ascolto attivo delle differenze reali.

Stesso approccio commerciale per ogni mercato. Capacita di leggere i segnali (formalita, tempi di
Trattative interrotte per incomprensioni culturali risposta, livello di dettaglio richiesto) e adattare lo
evitabili, percepite come "problemi di personalita” stile senza perdere la propria identita professionale.

guando sono problemi di codice culturale.

COMPETENZA 2 Al Literacy applicata al business

Non "sapere usare ChatGPT" — saper identificare QUALI attivita commerciali possono essere accelerate dall'Al e
quali devono restare interamente umane, e saper costruire prompt efficaci per le prime.

PROBLEMA

Uso generico e occasionale dell'Al ("a volte chiedo di  Integrazione strutturata dell'Al nelle attivita di
scrivermi un'email") oppure rifiuto totale per timore  preparazione (ricerca, bozze, analisi), mantenendo
di errori o perdita di autenticita. decisione e relazione interamente umane.

COMPETENZA 3 Negoziazione internazionale strutturata

La capacita di gestire trattative con cicli lunghi, interlocutori multipli, e differenze su cosa significa "accordo" in
culture diverse (vincolante vs intenzione, scritto vs verbale).

PROBLEMA

Approccio reattivo: si negozia "come viene", senza Preparazione pre-negoziazione (chi e l'interlocutore,
preparazione sulla controparte, senza un piano B, quali sono i suoi vincoli probabili), definizione di
senza distinguere tra posizioni negoziabili e non limiti chiari, gestione consapevole dei silenzi e dei
negoziabili. tempi.
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COMPETENZA 4 Business Development strutturato (metodo)

La differenza tra "fare rete" e costruire un processo commerciale ripetibile: prospecting sistematico,
qualificazione, pipeline tracciata, KPI misurati.

PROBLEMA

Ogni opportunita commerciale e un episodio isolato.  Processo definito e ripetibile con fasi chiare,
Nessun CRM, nessuna misurazione, impossibile strumenti di tracking anche semplici, KPI misurati
capire cosa ha funzionato e cosa no — e quindi con regolarita per ottimizzare nel tempo.
impossibile migliorare.

02 Self-assessment — dove sei oggi?

Per ciascuna delle 4 competenze, valuta da 1 (mai/per niente) a 5 (sempre/completamente) le tre affermazioni.

CULTURAL INTELLIGENCE

- Adatto consapevolmente il mio stile comunicativo in base alla cultura dell'interlocutore.
- Prima di un primo contatto con un nuovo mercato, mi informo sulle norme di business locali.
- Quando una trattativa si blocca, considero prima possibili incomprensioni culturali, non solo di contenuto.

Al LITERACY APPLICATA

- Uso I'Al per attivita di preparazione (ricerca, bozze, analisi) in modo regolare.
- So distinguere quali attivita commerciali NON vanno delegate all'Al.
- Verifico sempre dati e numeri prodotti dall'Al con fonti primarie.

NEGOZIAZIONE INTERNAZIONALE

- Prima di ogni trattativa importante, mi preparo studiando la controparte e i suoi probabili vincoli.
- Ho chiari, prima di iniziare, i miei limiti negoziabili e non negoziabili.
- Gestisco con calma i silenzi e i tempi lunghi tipici delle trattative internazionali.

BUSINESS DEVELOPMENT STRUTTURATO

- Ho un processo definito per prospecting, qualificazione, proposta e follow-up.
- Traccio le mie attivita commerciali in un sistema (anche semplice: un foglio Excel conta).
- Misuro regolarmente almeno 2-3 KPI commerciali (es. response rate, conversion rate).

03 Punteggio e lettura del risultato

Somma i punteggi per area (max 15 per area, max 60 totale).

45-60 Profilo solido su tutte le competenze. Concentrati su affinamento e mentoring di altri.
30-44 Buona base con 1-2 aree da rafforzare in modo prioritario nei prossimi 90 giorni.
15-29 Competenze in costruzione. Identifica I'area piu debole e parti da li.
sotto 15 Punto di partenza onesto: la buona notizia e che ogni competenza si costruisce con
metodo.
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Identifica I'area con il punteggio piu basso: e probabilmente quella che, se sviluppata, avra il maggiore impatto
sui tuoi risultati nei prossimi mesi.

04 1l tuo piano di sviluppo — 90 giorni
Concentrati su UNA area alla volta. Cercare di migliorare tutto contemporaneamente diluisce i risultati.

Worksheet — Piano di sviluppo 90 giorni

Area prioritaria (punteggio piu basso) ~ Quale delle 4 competenze

Perche questa area ha impatto sui Collegamento concreto con un'attivita reale
risultati

Azione concreta - settimane 1-4 Cosa farai in modo diverso da subito
Azione concreta - settimane 5-8 Come consoliderai il cambiamento

Come misurerai il progresso Indicatore concreto, anche qualitativo

Vuoi un percorso di sviluppo personalizzato per te o per il tuo team commerciale?

Prenota una call conoscitiva gratuita — definiamo insieme le competenze prioritarie e un percorso pratico di
formazione e coaching su misura.

Prenota una call conoscitiva gratuita — 30 minuti, nessun impegno.
-> www.cinconsultants.com/prendere-rdv
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