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2 L’evoluzione del modello di business: verso una nuova 
piattaforma digitale 

1 Il supporto di SACE SIMEST allo sviluppo internazionale 

delle imprese 



    

SACE SIMEST: il brand del polo italiano per l’export e per 

l’internazionalizzazione 

Un unico punto di riferimento per le imprese italiane che operano all’estero, a 

cui vengono messi a disposizione €111 miliardi di risorse in cinque anni 



La focalizzazione su economie emergenti e settori ad alto potenziale 

per l’export italiano 
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Esposizione totale1 al 31.12.2016  per area geo-economica 

1. Esposizione relativa alle attività della Capogruppo SACE 

Esposizione totale1 al 31.12.2016  per settore 

Altre industrie; 
10% 

Mezzi di 
trasporto; 4% 

Infrastrutture e 
Costruzioni; 5% 

Energia; 8% 

Chimico 
petrolchimico; 

9% 

Made in Italy 
tradizionale; 

20% 

Industria 
Meccanica; 

18% 

Servizi Non 
Finanziari; 16% 

Industria 
Metallurgica; 

11% 

Asia e 
Oceania; 1% 

Paesi exrta-Ue 
e CSI; 7% 

Africa 
Subsahariana; 

14% 

Medio Oriente 
e Nord Africa; 

20% Americhe; 36% 

Unione 
Europea; 21% 
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La nostra rete commerciale 



Il supporto di SACE SIMEST allo sviluppo internazionale 

delle imprese 

L’evoluzione del modello di business: verso una nuova 
piattaforma digitale 

1 

2 



Aumentare la 

penetrazione 

commerciale 

Migliorare la 

customer  

experience 

Aumentare l’ 

efficienza dei  

processi 

Semplificazione e digitalizzazione: una via obbligata 

Riduzione dei tempi di 

attesa dell’80% su 

prodotti dedicati alle PMI 

Procedure paperless e 

completamente digitali 

Eliminazione della 

“burocrazia” non 

richiesta 
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Stiamo semplificando i prodotti, i processi e gli strumenti, con l’obiettivo di: 



Verso la creazione di una nuova piattaforma di servizi innovativi, 

con una value proposition distintiva per ogni tipo di cliente 
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• Aumentare la capacità di competere sui mercati 

internazionali 

• Diversificare le fonti di supporto finanziario e 

assicurativo 

• Accedere a nuovi mercati o aumentare la propria 

capacità di competere su di essi 

• Comprendere l’utilità degli strumenti di supporto 

all’export 

Esportatori abituali 

Aziende in via di 

internazionalizzazione 

Grandi aziende 

strategiche  

• Ottenere un miglioramento nei contenuti dei 

servizi: tempi di risposta, fruibilità della 

documentazione, semplicità di accesso 

• Disporre di strumenti alternativi a quelli in uso, 

valutabili rapidamente e in autonomia 

• Vendita e gestione 

prodotti acquistati 

• Miglioramento del livello 

di servizio 

• Comunicazione più 

immediata e 

commerciale 

• Interazione remota con 

le reti distributive 

Target Esigenze 

Obiettivi 
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My Export Gate: un primo passo verso la semplificazione e la 

digitalizzazione dei servizi 
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