
CCIAA di Bologna, 26 Maggio 2020Relatore: Elena Cuccu

SI RIPARTE: COME AFFRONTARE 
I MERCATI ESTERI

UN METODO PER UNO SVILUPPO COMMERCIALE EFFICACE: 

LõANALISI, LA STRATEGIA, LõOPERATIVITë.



CO.MARK
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Å Co.Mark nascenel 1998, con lõobiettivo di offrire servizi di ricerca clienti e creazione di 

reti commerciali alle PMI italiane ed estere. Si sviluppa come centro di consulenza 

strutturata , investendo in patrimonio informatico e formazione continua delle proprie 

risorse

Å Dal 2010 si afferma come leader nella consulenza allõesportazionetramite servizi di

Temporary Export Management focalizzandosi nella ricerca di clienti in Italia e allõestero

Å Nel 2015 Co.Mark costituisce una società di diritto spagnolo operativa nelle zone di 

Barcellona, Madrid, Valencia e Bilbao

Å Dal 2016 Co.Mark è società controllata di Tinexta S.p.A. leader in Italia in tre aree di 

business strategiche:Digital Trust, Credit Information & Management ed Innovation 

& Marketing Services

Å Co.Mark ¯ unõazienda accreditata dal MISE per l'attività di internazionalizzazione

UN EXPORT MANAGERAL TUO FIANCO
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2.700+
ANNI DI ESPERIENZA

LE AZIENDE CHE

CI HANNO SCELTO20

+

100 TES® SU TUTTO

IL TERRITORIO 

ITALIANO

I NOSTRI NUMERI



Co.Mark ha sede a Bergamo , nel polo 

dellõinnovazioneParco Scientifico e 

Tecnologico Kilometro Rosso.

Inoltre, nel 2015 ha fondato una società di 

diritto spagnolo operativa nelle zone di 

Barcellona , Madrid , Valencia e Bilbao per 

dare supporto allõexport delle PMI Made in 

Spagna.
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DA BERGAMO...AL RESTO DEL MONDO



EASY EXPORT 2
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Supporto allõinternazionalizzazione delle Micro, Piccole e Medie 

Imprese in affiancamento alle Camere di Commercio

Å Presenza fisica di un Temporary Export Specialist ® nella Camera 

di Commercio con cadenza settimanale

Å Piano di lavoro specifico, che comprende:

Å 1 workshop formativo presso la Camera

Å incontri one-to-one con le aziende

Å strumenti informativi

Da febbraio a giugno 2020

Individuazione e sviluppo di attivit¨ export per lõincremento della 

competitività delle PMI

OBIETTIVO

MODALITÀ 

DI EROGAZIONE

DURATA

ATTIVITÀ 

SPECIFICA

IL PROGETTO EASY EXPORT



8

Predisposizione di un rapporto informativo per l'analisi della 

situazione attuale di export, per la misurazione delle potenzialità di 

export dell'azienda e per l'individuazione dei relativi bisogni in termini 

di servizi per l'export, analizzando:

Å fatturato e descrizione dei prodotti

Å organizzazione delle vendite, strategie e canali di distribuzione

Å mercati di presenza attuali e mercati desiderati

Å concorrenti di riferimento nazionali ed esteri

Consegna di un elenco di nr. 10 potenziali clienti/distributori sui 

mercati esteri , individuati su un mercato prescelto e corrispondenti 

ai parametri qualitativi e quantitativi richiesti

RAPPORTO 

INFORMATIVO

LISTE DI CLIENTI 

E DISTRIBUTORI

STRUTTURA DELLõOUTPUT



LõEXPORT PER LA PICCOLA 
E MEDIA IMPRESA      



2019 Export +3,2 % *

2020 PREVISIONE PRIMA DEL COVID-19 Export +2,8 %* 

2020 PREVISIONE POST COVID-19  Export -5, 1 % *

PRIMO TRIMESTRE 2020, rispetto al precedente Export -4,1% *

MARZO 2020, RISPETTO A MARZO 2019 Export -13,5%,  

Per il forte calo delle vendite sia verso lõarea extra Ue (-14,7%) sia verso lõarea Ue (-12,2%).

2021 PREVISIONEExport +3,6 %* 
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LõEXPORT ITALIANO

* FONTE: DATI ISTAT - PERIODO DI RIFERIMENTO:MARZO 2020; DATA DI PUBBLICAZIONE:14 MAGGIO 2020
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FONTE: DATI ISTAT - PERIODO DI RIFERIMENTO:MARZO 2020
DATA DI PUBBLICAZIONE:14 MAGGIO 2020



PROCESSO ARTICOLATO E COMPLESSO

Creazione e gestione di rapporti con aziende, consumatori ed istituzioni 

operanti sui mercati esteri 

RICHEDE UNA PIANIFICAZIONE STRATEGICA e un professionista con 

un know-how e competenze specifiche
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LõEXPORT PER UNA PMI OGGI

COSõĉ

MERCATI ESTERI SONO UNõOPPORTUNITÀ PER ACCRESCERE IL BUSINESS

INTERNAZIONALIZZARSI: Confrontarsi con competitor globali significa 

aggiungere innovazione tecnologica o di processo ai propri prodotti

PERCHÉ



FINANZIARIO

Sostenere investimenti sul lungo periodo ed accedere a finanziamenti per 

il loro sostegno; consapevolezza dei tempi di ritorno.

MERCATI INTERNAZIONALI

Difficoltà ad imporsi sui mercati internazionali.

FIGURE PROFESSIONALI

Difficoltà a dotarsi di capacità manageriali avanzate.

INNOVAZIONE

Mancanza di metodi avanzati e strumenti moderni in diversi ambiti per 

innovare.
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LõEXPORT PER UNA PMI OGGI
I NODI CRUCIALI
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Come affrontare i mercati esteri. 
Un metodo per uno sviluppo commerciale efficace

IL METODO

LõANALISI



ANALISI
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ANALISI DEI 

COMPETITOR  

BENCHMARK 

AZIENDA/ 

COMPETITOR  

ANALISI DEI 

MERCATI 

1. 2. 3.



1. ANALISI COMPETITOR 

16

I principali aspetti presi in considerazione 

per ciascun competitor sono:

Å Prodotti 

Å Certificazioni 

Å Mercati di presenza 

Å Canali di distribuzione

Å Clienti/fornitori accertati 

Å Posizionamento del brand offline ed 

online



PRODOTTI
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COMPENSATORI DI DILATAZIONE TUBI FLESSIBILI

GAMMA

Compensatori metallici (standard da DN15 a 

3000, arrivano fino a DN 12000 con gli speciali; 

Assiali, A snodo - angolari, Laterali ed Universali)

Gomma (DN 25 -1000)

Tessuto (DN 25 -1000; Tessuto multistrato 

denominati IDROTEX)

PTFE (DN 25 -1000)

Tubi flessibili metallici (brand REX-INOX e 

HYDRA; DN 6 - 300)

VALUTAZIONE DI 

CONFRONTO
Superiore In Linea

MATERIALI
Acciaio inossidabile 304, 304L, 316, 316L, 316 Ti, 

321, 347, Inconel, Incoloy, Hastelloy, Monel, 

Gomma, Tessuto e PTFE.

AISI 321, 316Ti, 316L, 304, PTFE

VALUTAZIONE DI 

CONFRONTO
Superiore In Linea

SETTORI DI APPLICAZIONE
Raffinerie, industrie chimiche, centrali termiche e 

nucleari, impianti criogenici.

Raffinerie, industrie chimiche, centrali termiche 

e nucleari, impianti criogenici.

VALUTAZIONE DI 

CONFRONTO
In Linea In Linea

ANALISI COMPETITOR



CERTIFICAZIONI
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TIPO CERTIFICAZIONE NOME APPLICABILITAõ/DESCRIZIONE

CERTIFICAZIONI DI 

PROCESSO
EN ISO 9001

Certifica i sistemi di gestione della qualità 

e dei processi di produzione Aziendali

CERTIFICAZIONI DI 

PRODOTTO
Standard EJMA

Appartenenza agli standards

dellõassociazione EJMA (expansion joints

manufacturer association)

CERTIFICAZIONI DI 

PROCESSO

ISO 9001 Certificate 

Industrial 

division/Aerospace

division

Normativa che regolamenta la 

progettazione e produzione di 

compensatori di dilatazione a soffietto, 

tubi metallici e tubazioni complete per 

applicazione industriali, spaziali, 

aeronautiche e nucleari

CERTIFICAZIONI DI 

PRODOTTO
IATF 16949

Standard Internazionale dei Sistemi di 

Gestione della Qualità Automobilistica

ANALISI COMPETITOR



Austria, Belgio, 

Repubblica Ceca, Francia, 

Italia, Polonia, Russia, 

Slovacchia, Spagna, 

Svezia, UK

USA 

Cina, India, Corea 

Brasile, Argentina,     Cile, 

Messico

MERCATI DI PRESENZA

19

ANALISI COMPETITOR



CANALI DI DISTRIBUZIONE
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RAGIONE SOCIALE NAZIONE SITO WEB FATTURATO û
DIPENDE

NTI
AREA COPERTA MARCHI

AZIENDA 1 Singapore http://www.amptec.com.sg 1.130.000 7 Sud Est Asiatico

Vetter, Arico, Brandenburger, 

Ametek, Protec, IRT, Jetty, Robot, 

Keller, Katco,ecc.

AZIENDA 2
Danimarca

www.cobalch.com
900.000 4 Danimarca

M.E.G.A. SpS, GMI Ltd., Radolid

GmbH, Ullrich GmbH, K., Monforts

GmbH., PSI GmbH, R.M.A. KG, BST, 

Wilh. Döpfl GmbH, Bernecker

Rohrbefestigungstechnik GmbH, 

Friedhelm Kempe GmbH, ecc

AZIENDA 3
Finlandia www.masino.fi 12.000.000 31 Finlandia

Bea-Filter, ATV, Cim-Tek Filtration, 

Böllhoff GmbH, Cimtek Filters, 

Coremo Srl, Deere Power Systems 

Group, NDE Pitchline Ltd, Globe Air 

Motors , Emmequattro Spa, 

Engelhard process Chemicals

GmbH, ecc.

AZIENDA 4 Danimarca
www.hansbuch.dk 9.500.000 35 Danimarca

Resistoflex, Shimaden, Raytheon 

Marine GmbH., Solartron Mobrey 

Ltd., Sauter AG, Fr., Bran + Luebbe 

GmbH, Malema Engineering 

Corporation, Trinec Industries PTY 

Ltd., Winter Gaswarnanlagen 

GmbH, ecc.

ANALISI COMPETITOR

http://www.amptec.com.sg/
http://www.cobalch.com/
http://www.masino.fi/
http://www.hansbuch.dk/


CLIENTI/FORNITORI ACCERTATI 
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ANALISI COMPETITOR

Azienda 1

Azienda 2

Azienda 3

Azienda 4

Azienda 5

Azienda 6

Azienda 7

Azienda 8

Azienda 9

Azienda 10

Azienda 11

Cliente 1

Cliente 2

Cliente 3

Cliente 4

Cliente 5

Cliente 6

Cliente 7

Cliente 8

Cliente 9

Cliente 10

Cliente 11



POSIZIONAMENTO OFFLINE ED ONLINE 
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ANALISI COMPETITOR

Analisi di ricerca 

keywords a pagamento 

su motori di ricerca esteri

Analisi di parole chiave 

più in trend sui motori di 

ricerca esteri
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ANALISI DEI 

COMPETITOR  

BENCHMARK 

AZIENDA / 

COMPETITOR  

ANALISI DEI 

MERCATI 

1. 2. 3.

ANALISI



2. BENCHMARK AZIENDA / COMPETITOR 
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Dopo aver analizzato i competitor, si 

procede a fare un confronto con lõazienda, 

sulla base dei seguenti parametri:

Å Prodotti 

Å Certificazioni 

Å Settori di applicazione 

Å Mercati di presenza 

Å Canali di distribuzione 

Å Strumenti di marketing e comunicazione 

adottati 



PRODOTTI 

25

AZIENDA 1 AZIENDA 2 AZIENDA 3 AZIENDA 4 AZIENDA 5

Superiore Inferiore Inferiore In linea

GAMMA

Tubi flessibili metallici (DN 1/8" -

12" = 3 - 300)

Tubi flessibili in PTFE (parete 

liscia o ondulata - DN 1/2" - 6")

Tubi flessibili metallici 

(DN6 - 300)

Tubi flessibili in PTFE

Tubi flessibili acquistati 

da fornitori esterni

Range6 mm (1/4Ż) ð

300 mm (12Ż)

Tubi flessibili metallici 

(DN 1/4" - 8" = 6 - 200)

Tubi flessibili in gomma 

e in teflon/PTFE

Tubi flessibili metallici 

(brand REX-INOX e 

HYDRA; DN 6 - 300)

MATERIALI

PTFE, Metallo (ricavati da tubo 

metallico in acciaio zincato o 

acciaio inox AISI 304 o AISI 430)

Acciaio inox AISI 304, 

AISI 316L, duplex, AISI 

316L, AISI 316 TI, teflon 

e PTFE

Acciai austenitici (la 

serie "300", in 

particolare AISI 321 

eAISI316), Inconel 625, 

Incoloy 800, Incoloy 825 

e su richiesta

AISI 304, 316 e 321

Ricavati da un tubo di 

acciaio inossidabile, 

Gomma e PTFE

AISI 321, 316Ti, 316L, 

304, PTFE

BENCHMARK AZIENDA CLIENTE/COMPETITOR 



CERTIFICAZIONI 
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TIPO DI 

CERTIFICAZIONE
NOME

APPLICABILITÀ

/DESCRIZIONE

Certificazioni di 

processo
EN ISO 9001

Certifica i sistemi di gestione 

della qualità e dei processi di 

produzione Aziendali.

Certificazioni di 

prodotto

Direttiva 

Apparecchiature in 

Pressione (PED) 

2014/68/UE 

Direttiva emanata dalla 

Comunità Europea in materia 

di attrezzature a pressione 

Certificazioni di 

prodotto

Modulo A2 per i 

Tubi Flessibili

Controllo di Fabbricazione 

Interno e Sorveglianza della 

Verifica Finale

Certificazioni di 

prodotto

Modulo H per i 

Compensatori 

Metallici

Garanzia di Qualità Totale

Certificazioni di 

prodotto
ATEX 94/9/CE

Prodotti destinati allõutilizzo 

in atmosfere potenzialmente 

esplosive

Certificazioni di 

prodotto
EN ISO 3834-2

Norma per i processi di 

saldatura

Certificazioni di 

prodotto
UNI EN 15085-2

Norma per i processi sulla 

saldatura per applicazioni 

ferroviarie

TIPO 

CERTIFICAZIONE
NOME

APPLICABILITÀ

/DESCRIZIONE

Certificazioni di 

processo
EN ISO 9001

Certifica i sistemi di 

gestione della qualità e dei 

processi di produzione 

Aziendali.

Certificazioni di 

prodotto
Standard EJMA

Appartenenza agli 

standardsdellõassociazione 

EJMA (expansion joints

manufacturer association)

Certificazioni di 

processo

ISO 9001 

Certificate 

Industrial 

division/Aerospac

e division

Normativa che 

regolamenta la 

progettazione e 

produzione di 

compensatori di 

dilatazione a soffietto, tubi 

metallici e tubazioni 

complete per applicazione 

industriali, spaziali, 

aeronautiche e nucleari

Certificazioni di 

prodotto
IATF 16949

Standard Internazionale 

dei Sistemi di Gestione 

della Qualità 

Automobilistica

BENCHMARK AZIENDA CLIENTE/COMPETITOR 



SETTORI DI APPLICAZIONE  
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AZIENDA 1 AZIENDA 2 AZIENDA 3 AZIENDA 4 AZIENDA 5

Superiore Superiore In linea In linea

Navale, trattamenti 

termici, cartiere, 

siderurgia, 

alimentare, riciclo, 

caldaie, 

turbotecnologia , 

macchine per taglio, 

macchine per la 

stampa

Impianti, motori 

diesel, costruzioni 

navali, ingegneria, 

industria chimica, 

industria 

petrolchimica, 

costruzioni di 

centrali elettriche.

Impianti chimici, 

raffinerie, settore navale, 

impianti settore 

alimentare, acciaierie, 

centrali elettriche, 

impianti nucleari.

Impianti, costruzione 

navale, costruzione di 

centrali elettriche, 

automotive, costruzione 

di tubazioni, industria 

chimica.

Raffinerie, industrie 

chimiche, centrali 

termiche e nucleari, 

impianti criogenici.

BENCHMARK AZIENDA CLIENTE/COMPETITOR 



MERCATI DI PRESENZA 
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Presenti tutti i competitors

Presenti 4/5

Presenti 3/5

Presenti 2/5

Presenti 1/5

BENCHMARK AZIENDA CLIENTE/COMPETITOR 



CANALI DI DISTRIBUZIONE 
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NOME AZIENDA
TIPOLOGIA 

CONCORRENTE
CANALI DI PRESENZA

AZIENDA 1 Distributore, B2B

AZIENDA 2 Sfavorevole Distributore, Filiale, B2B

AZIENDA 3 Sfavorevole Distributore, Filiale, B2B 

AZIENDA 4 Favorevole Distributore, B2B

AZIENDA 5 Sfavorevole Distributore, B2B

AZIENDA 6 Sfavorevole Distributore, Filiale, B2B

0

1

2

3

AZIENDA

1

AZIENDA

2

AZIENDA

3

AZIENDA

4

AZIENDA

5

AZIENDA

6

B2B Distributori Filiale

CONFRONTO CANALI DI 

DISTRIBUZIONE

BENCHMARK AZIENDA CLIENTE/COMPETITOR 



STRUMENTI DI MARKETING E COMUNICAZIONE
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AZIENDA 1 AZIENDA 2 AZIENDA 3 AZIENDA 4 AZIENDA 5 AZIENDA 6

Brochure 

scaricabili
Si No Si Si Si Si

Sito internet Italiano/Inglese

Italiano/Inglese

/Tedesco/Russo

/Ceco

Inglese/Tedesco/

Russo
Italiano/Inglese

Italiano/

Inglese

Italiano/Inglese/Tedesco

/Spagnolo/Francese/Cin

ese/Arabo/Russo/Slovac

co/Polacco/Svedese/Port

oghese/Coreano/Ceco

Newsletter Si Non verificabile Si Non verificabile
Non 

verificabile
Non verificabile

Seo

Si

Italiano/Inglese

Google.it

Si

Tedesco

Google.de

Si

Inglese

Google.dk & 

Google.com

Si

Italiano/Inglese

Si

Italiano

/Inglese

Si

Italiano/Inglese

Google.com 

Google.de

Social Media

Linkedin privato 

Linkedin

Aziendale 

Instagram Italiano 

e Inglese

Nessuno

Linkedin profilo 

aziendale

Instagram

Twitter

Youtube

Nessuno

Linkedin

profilo 

aziendale 

Linkedin profilo 

aziendale 

Facebook pagina 

aziendale 

Twitter 

Youtube 

Xing

Video 

Marketing
No No

Si

Inglese

Focus prodotti

No No

Si 

Inglese 

Video Corporate, Focus 

prodotti, Video Welfare, 

Intervista a personale 

interno

BENCHMARK AZIENDA CLIENTE/COMPETITOR 
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ANALISI DEI 

COMPETITOR  

BENCHMARK 

AZIENDA CLIENTE / 

COMPETITOR  

ANALISI DEI 

MERCATI 

1. 2. 3.

ANALISI



3. ANALISI DEI MERCATI
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INTERSCAMBIO 

COMMERCIALE

LE VARIABILI 

RILEVANTI

LA MATRICE DI 

SCELTA DEI MERCATI 

A

B

C

I MERCATI 

OBIETTIVO

D



INTERSCAMBIO COMMERCIALE
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INTERSCAMBIO IT/M.DO

Cod.83071000

Mercato
Desiderata

(Cliente)

Benchmark

(Concorrenza)
Saldo R Proc. x 1000 ab R Trend [%] R

1 Francia 5 2.137.915 1 32,77 19 -33,42 57

2 Polonia 3 1.631.043 2 42,43 14 -35,06 59

3 Brasile 1 1.566.064 3 7,77 36 41,55 30

4 Svizzera 1 1.293.718 4 163,12 1 32,95 34

5 Repubblica Ceca 3 959.756 5 92,78 5 26,79 37

6 Nigeria 897.095 6 5,9 43 -100 77

7 Russia 2 790.052 7 5,59 46 -54,02 67

8 Paesi Bassi 3 634.204 8 37,54 16 20,25 40

9 Ungheria 2 609.865 9 61,35 9 22,21 38

10 Romania 1 597.391 10 27,41 21 6,4 42

11 Tunisia 1 571.194 11 52,68 11 1,71 44

12 Austria 3 550.852 12 64,3 8 1.122,94 6

13 Iran 2 447.922 13 5,47 47 38 32

14 Portogallo 403.860 14 37,51 17 -4,55 47

15 Egitto 1 391.528 15 4,22 50 83,51 22

16 Regno Unito 2 391.288 16 6,26 39 -33,98 58

17 Finlandia 2 350.088 17 66,46 7 -45,23 65

18 Svezia 4 343.908 18 36,69 18 -37,58 62

19 Grecia 1 338.719 19 31,49 20 -30,06 55

ANALISI DEI MERCATI

Codice Doganale: 83071000

Periodo di riferimento: 2016 al 2018 

Prodotto di riferimento: Tubi flessibili di ferro o di acciaio e accessori 

Tipo di Analisi: Interscambio IT/M.do 

Fonte: ISTAT

A



INTERSCAMBIO COMMERCIALE
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ANALISI DEI MERCATI

IL COEWEB

Nella scelta dei mercati obiettivo uno strumento utile e fruibile gratuitamente è
rappresentatodal COEWEB, il sistemainformativo on-line completamentededicato
allestatistichedel commercioconƭΩŜǎǘŜǊƻ.
Le informazioniderivanoper i paesiextra-UEdal DocumentoAmministrativoUnico
(D.A.U.) e per i paesiUEdaimodelli IntrastatacquisitiŘŀƭƭΩ!ƎŜƴȊƛŀdelleDogane.

https://www.coeweb.istat.it/

https://www.coeweb.istat.it/

https://www.coeweb.istat.it/


LE VARIABILI PRINCIPALI
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ANALISI DEI MERCATI

ω Presenza di prospect

ω Presenza di competitor locali

ω Indice di produzione όŀŘ ŜǎŜƳǇƛƻ ǇŜǊ ƳŀŎŎƘƛƴŜ ŜŘ ƛƳǇƛŀƴǘƛ ŀƴŀƭƛȊȊƻ ƭΩƛƴŘƛŎŜ Řƛ ǇǊƻŘǳȊƛƻƴŜ ŘŜƛ ǇǊƻŘƻǘǘƛ 

realizzati con le macchine in esame)

ω Certificazioni necessarie

ω Presenza di specializzazioni produttive

ω Barriere al commercio (tariffarie o non tariffarie, dazi, contingenti, eccΧύ

ω Vicinanza geografica όǇƛǴ ƛƭ ǇǊƻŘƻǘǘƻ ŝ ŀ ōŀǎǎƻ ǾŀƭƻǊŜ ŀƎƎƛǳƴǘƻ Ŝ ǇƛǴ ŀƭǘŀ ǎŀǊŁ ƭΩƛƴŎƛŘŜƴȊŀ ŘŜƛ Ŏƻǎǘƛ Řƛ ǘǊŀǎǇƻǊǘƻ

ςmercato target preferibilmente vicino)

ω Indici di produzione dei prodotti di destinazione (ad esempio nella subfornitura, paesi che utilizzano prodotti

analoghi a quelli offerti)

ω Rapporto tra specializzazione produttiva/costo della manodopera (nella subfornitura da evitare nei paesi dove 

a pari qualità di prodotto il costo della manodopera è più basso)

ω Andamento del settore di riferimento όŜǎΦ ǇŜǊ ǇǊƻŘƻǘǘƛ ƭŜƎŀǘƛ ŀƭƭΩŜŘƛƭƛȊƛŀύ

B



LA MATRICE DI SCELTA DEI MERCATI 

36

C

ANALISI DEI MERCATI

D
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IL METODO              

LA STRATEGIA



STRATEGIA  
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A B C D

PRODOTTI

Verranno presi in 

considerazione i 

prodotti adatti 

allõexport coerenti 

con la strategia 

macro

MERCATI

Verranno illustrati

i mercati di 

riferimento

CANALI

Verranno individuati i 

canali di riferimento 

utili alla strategia 

macro

COMUNICAZIONE

Verranno individuati

i canali di riferimento 

utili alla strategia 

macro



PRODOTTI 
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PESO DELLE MOTIVAZIONI

Parameter 1

80%

Parameter 2

70%

Parameter 3

75%

STRATEGIA

PRODOTTO 1

POTENZIALITÀ DEI PRODOTTI

(ê)

A



PRODOTTI 

40

STRATEGIA



MERCATI
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STRATEGIA

PESO DELLE MOTIVAZIONI

Presenzadi Prospect

80%

Desiderata dellõazienda

70%

Specializzazioneprodutt ./costo manodopera

75%

POTENZIALITÀ DEI PRODOTTI

(ê.)

PAESE 1

PAESE 2

PAESE 3

B



CANALI

42

STRATEGIA

PRODUTTORI 
ES: Progettisti e Costruttori

DISTRIBUTORI 
(ê)

AGENTI DI PRODOTTO 
(ê)

PESO DELLE MOTIVAZIONI

Frequenzadi utilizzo

80%

Esclusività

70%

Parameter 3

75%

POTENZIALITÀ DEI PRODOTTI

(ê)C



COMUNICAZIONE
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STRATEGIA

DCONTESTO

Settore

Mercato

Competitor

TARGET

CANALI DI 

COMUNICAZIONE

CREATIVITÀ

PROGRAMMAZIONE 

DELLE ATTIVITÀ

BUDGET

MONITORAGGIO 

DELLE ATTIVITÀ
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PIANO DõAZIONE E 

OPERATIVITÀ



PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë 
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1.

RICERCA 

PROSPECT

2.

SCREMATURA 

PROSPECT 

IN TARGET

3.

IDENTIFICAZIONE 

MAPPA DECISIONALE

4.

ATTIVITÀ SUI 

PROSPECT/DECISION 

MAKERS

5.

COSTRUZIONE 

CRM

6.

STRATEGIA 

OPERATIVA DIGITAL



1. RICERCA PROSPECT 
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Analisi siti web dei concorrenti , degli intermediari commerciali dei concorrenti, 

dei produttori di prodotti complementari /in concorrenza indiretta , generici .

PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë

FIERE DI SETTORE
ASSOCIAZIONI DI 

CATEGORIA

BANCHE DATI 

GENERICHE E 

SETTORIALI



1. RICERCA PROSPECT 
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RICERCA SU GOOGLE

http://www.google.com

Strumento di ricerca basato sullõutilizzo di parole chiave. 

Digitare una o più ragione sociale di un Cliente / Intermediario ideale permette di 

profilare banche dati customizzate. 

Digitare la ragione sociale di un concorrente con prodotto tradotto nella lingua 

del paese oggetto della ricerca permette di confermare mercati esteri di presenza 

e individuare Clienti / Intermediari.

http://www.google.com/


1. RICERCA PROSPECT 
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RICERCA AVANZATA GOOGLE

http://www.google.com/advanced_search

Dalla Home Page Google, cliccare òadvancedó. 

Effettuare la classica ricerca per parole chiave ed il paese prescelto permetterà di 

individuare tutti i clienti/intermediari di quel paese legati alla query di ricerca. 

RICERCA PER IMMAGINI GOOGLE

https://images.google.com/

Dalla Home Page Google, cliccare òimagesó. 

Copiare lõURL su propriet¨ immagine (ad esempio logo concorrente oppure foto di un 

prodotto concorrente/complementare) e incollare sulla stringa di ricerca google images.  

La ricerca per immagini permetterà di individuare clienti e/o intermediari che trattano o 

hanno acquistato il prodotto concorrente o complementare. 

http://www.google.com/advanced_search
https://images.google.com/


2. SCREMATURA PROSPECT IN TARGET 
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Scrematuradei contatti

attraversolõanalisi

finanziaria degli stessi, 

realizzataattraverso

lõutilizzodi fonti certe .

PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë

BUNDESANZEIGER 

VERLAG
www.bundesanzeiger.de/ebanz  

NORHT DATA
www.northdata.de/

COMPANY HOUSE
www.companyhouse.de/

D&B HOOVERS
www.hoovers.com/

https://northdata.de/
http://www.hoovers.com/


3. IDENTIFICAZIONE MAPPA DECISIONALE 
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Come lo trovo ? 

Siti Web 

Linkedin

Dopo aver selezionato i nominativi tramite banche dati/profilazione/analisi 

siti web e averli scremati ulteriormente in base alla loro solidità 

finanziaria/dimensione aziendale, è importante compiere un altro passaggio 

prima di passare allõazione.

PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë

CAPIRE CON CHI 

RELAZIONARSI

Ufficio acquisti? 

Produzione? 

Ufficio Tecnico?  

Marketing?  

TROVARE IL NOME       

DEL BUYER CON CUI 

INTERFACCIARSI



4. ATTIVITÀ SUI PROSPECT/DECISION MAKERS 
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LõAZIONE DI CALL TELEFONICO

PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë



4. ATTIVITÀ SUI PROSPECT/DECISION MAKERS 
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PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë

STRUTTURA DEL PRIMO CONTATTO



4. ATTIVITÀ SUI PROSPECT/DECISION MAKERS 
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PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë

LA TRATTATIVA 



4. ATTIVITÀ SUI PROSPECT/DECISION MAKERS 
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PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë

LA TRATTATIVA 



4. ATTIVITÀ SUI PROSPECT/DECISION MAKERS 
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INVIO COMPANY 

PROFILE

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

INVIO CAMPIONI

FOLLOW UP

CALL DI 

PRESENTAZIONE

RICHIESTA DI 

OFFERTA

VISITE AZIENDALI 

E VIAGGI

PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë

PARTECIPAZIONE 

FIERE



5. COSTRUZIONE CRM 
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PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë



5. COSTRUZIONE CRM 
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PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë



6. STRATEGIA OPERATIVA DIGITAL 
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PIANO DõAZIONE E OPERATIVITë

SEO

Search Engine 

Optimization

VIDEO

Strategia video, 

Piano editoriale

SOCIAL

Interventi mirati su

Linkedin, Facebook, 

Twitter, Instagram, e 

social verticali

BROCHURE 

Brand Identity              

Copy professionale

Shooting fotografico

SITO WEB

Nuova Brand Identity, 

Seo, Analytics, Lingue

EMAIL MARKETING

Software NL, Segmentazione

utenti in target, Piano 

editoriale

6. STRATEGIA OPERATIVA DIGITAL 



VERIFICA DELLA STRATEGIA: LõANALISI SWOT
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WS

TO

STRENGHTS

Punti di forza

OPPORTUNITIES

Opportunità

WEAKNESSES

Punti di debolezza

THREATS

Minacce

ASSESSMENT
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COME FARE EXPORT

AI TEMPI DEL CORONAVIRUS



EXPORT AI TEMPI DEL 

CORONAVIRUS: 

COSA È CAMBIATO?



SMART WORKING

63

PMI 

IN SMART WORKING 

NEL 2019*

PMI IN SMART 

WORKING DURANTE 

COVID-19*

*Osservatorio del Politecnico di Milano

ANNI DI

EXPORT EFFICACE IN

SMART WORKING

30% 70% 20+
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ÅDefinisci obiettivi chiari

ÅSegmenta il lavoro in step 
intermedi

ÅMonitora lõandamento delle 
tue attività

ÅControlla e sfrutta al meglio 
il tuo tempo

ÅPianifica incontri periodici 
di confronto con il team

COME LAVORARE DA REMOTO



ANALISI, STRATEGIE E METODI 

COME PRESENTARSI 

ALLõESTERO DA REMOTO?
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ANALISI

ÅVerifica presenza di sito web 
aziendale e versioni multilingua

ÅAnalisi contenuti del sito web

ÅRicerca keywords in base ai paesi 
target

ÅVerifica presenza di piattaforme 
social e loro utilizzo
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STRATEGIA

Il TES® di Co.Mark definisce una strategia di azione per entrare in 

contatto con i buyer/prospect, sullabase di:

Lõobiettivo ¯ integraregli strumenti di comunicazione più adatti 

per essere efficaci nei paesi desiderata.

PAESE TARGET
SETTORE 

DELLõAZIENDA

GAMMA PRODOTTI 

OFFERTI

1. 2. 3.



QUALI SONO 

GLI STRUMENTI?
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1. SOCIAL NETWORK B2B

GENERALISTI

LinkedIn 

(Globale)

Xing

(Germania, Austria e 
Svizzera tedesca)

SPECIFICI

Viadeo

(Francia)
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Azienda di subfornitura : focus su competenze aziendali con 

dettagli su materiali, misure e certificazioni. 

Prodotto finito : foto dei prodotti, informazioni su eventuali 

promozioni e referenze di clienti soddisfatti.

COME UTILIZZARLI?

Sfrutta le               

PAGINE PERSONALI           

di sales e titolari per 

fare òbrandingó

Crea una                            

PAGINA AZIENDALE              

sulla quale                     

pubblicare post di 

interesse generico

Condividi

VIDEO                           

dei tuoi prodotti                

o macchinari 

1. 2. 3.
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2. CONFERENCE CALL

I TOOL PIÙ UTILIZZATI

Skype Zoom Microsoft 

Teams
Join Me
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ÅIndividua uno spazio tranquillo

ÅCura il tuo aspetto

ÅConnettiti in anticipo

ÅMinimizza il òbackgroundnoiseó

COME PREPARARSI AD UNA CALL?
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COSA VUOI OTTENERE DALLA CALL? 

ÅStringere una relazione più 

diretta con buyer/prospect

ÅOttenere informazioni relative agli 

elementi del marketing mix

ÅFarebenchmarking

ÅRicevere feedback 

concreti per aggiustare il tiro della 

strategia

ÅIniziare un processo di qualifica dei 

fornitori e concretizzare ordini
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Lõobiettivo ¯ attrarre nuovi potenziali clientie fidelizzare/nutrire i 

clienti attuali

PRODOTTO FINITO / A CATALOGO
Puntare sulla promozione

Come? Creando promozioni tailor made verso un bacino di utenti 

targettizzati e categorizzati in CRM

PRODOTTO CUSTOMIZZATO(MACCHINARI / SUBFORNITURA)

Puntare sugli USP (tratti distintivi rispetto ai competitor) e sulle specificità di 

prodotto 

Come? Inoltrando informazioni interessanti riguardanti il settore, interviste 

a clienti soddisfatti o titolare/responsabile di produzione, approfondimenti su 

una competenza aziendale, macchinari allõavanguardia, commesse rilevanti

3. CAMPAGNE DEM
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COME CONVERTIRE                                  
I VISITATORI IN LEAD?

ÅCrea un canale YouTube aziendale

ÅRealizza un video istituzionale da 

divulgare sul sito

ÅCondividi i tuoi video anche sui 

canali social

ÅCrea video che mostrino il 

funzionamento e gli utilizzi dei 

tuoi prodotti 

4. VIDEO MARKETING
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5. FIERE SMART

COSA SONO

Le fiere digitali sono un 

ampliamento del concetto 

fieristico tradizionale e 

simulano un incontro fisico 

tra PMI e grandi marchi

COSA PREVEDONO

Incontri online faccia a faccia 
con gli espositori

Tour virtuali delle aziende 
manifatturiere per verificare la 

produzione



STRUMENTI 

PER LõESPLORAZIONE 

DI NUOVI MERCATI
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BANCHE DATI

LE BANCHE DATI 

PERMETTONO DI:

ÅOttenere informazioni sui dati 

import -export 

ÅOttenere informazioni sulla 

logistica e i trasporti nel mondo

ÅAnalizzare i canali di 

distribuzione ottimali

ÅEffettuare unõanalisi strategica dei 

competitor , dei loro fornitori e 

clienti

LA RICERCA ONLINE 

PERMETTE DI:

Å Profilare nominativi                         

di prospect mirati

Å Ottenere soluzioni per la 

gestione di possibili 

problematiche 

Å Cogliere le opportunità che si 

prospettano

Å Ottenere informazioni su prodotti 

e processi 



LOGISTICA E TRASPORTI



BLOCCO DEI VOLI 

IN ENTRATA ED USCITA

MISURE DI 

SCREENINGRESTRITTIVE

DIFFICOLTÀ DI 

APPROVVIGIONAMENTO 

MATERIALI

MISURE DI 

DISTANZIAMENTO SOCIALE

SOLUZIONE 

Å Verifica in tempo reale delle 

restrizioni presenti in ogni paese

Å Strumenti digital per i meeting

Å Conoscenza di dati e informazioni 

rilevanti per il processo di 

internazionalizzazione

80

CRITICITÀE SOLUZIONI



CONSIGLI UTILI 

PER GLI IMPRENDITORI



1.
MANTIENI UNA 

VISION ORIENTATA 

AL FUTURO



2.
OSSERVA

E RIPIANIFICA 

LE ATTIVITÀ



3.
SFRUTTA 

LE OPPORTUNITÀ 

DIGITALI



4.
INTENSIFICA I LEGAMI

COMMERCIALI



5.
OTTIMIZZA I PROCESSI

PRODUTTIVI IN OTTICA

INDUSTRIA 4.0



6.
RICERCA 

COSTANTEMENTE

NUOVE PROSPETTIVE
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