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CONFINDUSTRIA ABRUZZO
Coordinamento Internazionalizzazione

Le Tesi di Confindustria Abruzzo

per la promozione delle Imprese abruzzesi all’estero 

L’ipercompetizione globale e i nuovi scenari e trend, rendono necessario un approccio ai mercati esteri strutturato e professionale, al fine di minimizzare i rischi per le imprese, in particolare le PMI, cuore pulsante del tessuto produttivo Italiano e delle regione,  ridisegnando gli strumenti per la promozione del made in Abruzzo sui mercati internazionali, plasmandoli  alle reali esigenze e potenzialità delle imprese e in base ai mutati scenari internazionali.

Tradizionalmente le nostre imprese sono focalizzate sull' Export, attività fondamentale e  trainante per la  regione che va ulteriormente sviluppata, oggi tuttavia, con particolare riferimento ai cosiddetti paesi emergenti, che, in quanto emersi, andrebbero meglio denominati paesi ad “alto potenziale”  l’approccio puramente commerciale talvolta non risulta fattibile.

Basti pensare ai trend di crescita nell’area BRIC, Brasile, Russia, India e Cina, in  Nord Africa e nell'Africa subsahariana.

A tal proposito, il sistema Confindustria, sta facendo molto per 'fare sistema' esplorando le opportunità nei paesi ad alto potenziale per le nostre imprese.
Inoltre, a testimonianza della strategicità nel presidiare mercati ad alto potenziale, Assafrica & Mediterraneo,  l'Associazione imprenditoriale specializzata del Sistema Confindustria,  riunisce, rappresenta e supporta  grandi gruppi e piccole e medie imprese di tutti i settori, operanti o interessate a svilupparsi nei 70 Paesi del Mediterraneo, Africa e Medio Oriente.
In questi paesi la complessità elevata e in alcuni casi, la relativa instabilità politica, si accompagna ad alto potenziale di crescita e ad opportunità a cui il sistema Abruzzo non può rinunciare,  occorre tuttavia conoscere la cultura, le abitudini, le normative per elaborare un approccio professionale e  puntare a Joint Ventures con partner locali che consentano l’apertura dei mercati, la creazione di reti di vendita, Punti vendita e show-room, collaborazioni produttive.
E' imprescindibile in quest'ottica creare un sistema Abruzzo capace di informare, formare, accompagnare le imprese in processi di sviluppo 'su misura' in base alle potenzialità di ciascuna impresa, favorendo Reti per l’Internazionalizzazione.
L'approccio approssimativo e poco professionale che caratterizza molte azioni all'estero, oltre a non produrre sovente risultati significativi per le imprese e a disperdere risorse, risulta persino dannoso per l'immagine e la reputation del sistema Abruzzo. 

Non potremo certo impedire che province, comuni  o enti vari, organizzino missioni all’estero, sovente senza un piano strategico e senza conoscere le reali esigenze e potenzialità delle imprese né tantomeno i mercati di riferimento, ma certo guideremo i nostri imprenditori a selezionare quelle iniziative di sistema che forniscano maggiori garanzie di approccio professionale ai mercati, in base a mercati obiettivo prioritari individuati dalle Associazioni, nell’ottica di convogliare le risorse su pochi progetti strategici.


L’approccio delle PMI in particolare delle micro e piccole imprese sui mercati è tipicamente a “macchia di leopardo”, spesso l’impresa è poco focalizzata, non individuando priorità su cui concentrarsi, poco attenta ad individuare la fattibilità del progetto in un coerente business plan che evidenzi potenzialità produttiva necessaria, studio di prodotti e servizi da veicolare, investimenti, obiettivi a breve, medio, lungo periodo, break even point e ritorno sugli investimenti atteso, risorse necessarie per raggiungere gli obiettivi.

Manca sovente la preparazione del personale nella contrattualistica, nello studio dei concorrenti diretti e indiretti, nella scelta dei partner, nelle problematiche legate alla documentazione e alle normative doganali.

Risulta altresì difficoltosa la capacità di fare Rete, organizzando Consorzi e Reti  o altre forme di cooperazione tra piccole e medie imprese che risulterebbero strategiche per lo sviluppo internazionale che richiede investimenti nel marchio e nelle attività promozionali, commerciali e di marketing. 

In questo quadro la formazione degli operatori è fondamentale per realizzare coerenti business plan di sviluppo Internazionale.

Il Forum biennale del Mediterraneo, organizzato dalla Regione Abruzzo e dall'Assessorato allo Sviluppo Economico, va in questa direzione, tuttavia il sistema della promozione del made in Abruzzo nel mondo appare tuttora fortemente frammentato e necessita di un ripensamento generale mettendo a sistema risorse, energie e professionalità.
E’ obiettivo di Confindustria Abruzzo realizzare un modello di promozione delle nostre imprese efficiente ed efficace che tenga conto delle reali esigenze del nostro tessuto produttivo, dialogando con le principali associazioni delle imprese in un sistema a rete, collegato con le istituzioni di riferimento.

Il comitato Internazionalizzazione di Confindustria Abruzzo ha avviato una fase di ascolto delle imprese associate al fine di comprendere le esigenze in tema di Internazionalizzazione, i mercati obiettivo di interesse e quelli in cui si è già sviluppata una presenza e la modalità di sviluppo attuale e desiderata (export, Joint Ventures, unità produttive…), le esigenze formative, le fiere di interesse, l’esperienza nella collaborazione con altre imprese.

Sono stati avviati degli  incontri degli imprenditori  con i rappresentanti di SACE e SIMEST, dando la possibilità di approfondire le opportunità offerte alle imprese con incontri one-to-one.

E’ stato realizzato inoltre un report con links utili per l’Internazionalizzazione d’impresa per favorire il diffondersi delle informazioni strategiche per le imprese.

Occorre inoltre delineare una precisa suddivisione di ruoli tra le associazioni, le istituzioni  e gli altri enti a supporto dell’Internazionalizzazione.
E’ fondamentale che ogni anno Confindustria e le altre Associazioni di categoria, prima dell’elaborazione dei programmi promozionali individuino, attraverso la conoscenza e l’ascolto dei propri associati, le priorità circa i mercati obiettivo da sviluppare, considerando sia paesi maturi con una rischiosità e complessità minore che paesi ad alto potenziale, in un virtuoso mix che, accompagnato da azioni di formazione ed informazione,  consenta alle imprese del territorio di avere gli strumenti per scegliere, in base al proprio potenziale e alla competitività del sistema prodotto-servizio di selezionare le attività promozionali a cui partecipare, ovvero di comprendere quali gap occorre superare per affrontare le sfide dello sviluppo Internazionale del proprio business.

Inoltre da questa analisi andranno segnalate le preferenze circa il mix di  modalità  con cui approcciare tali mercati: missioni di incoming, missioni commerciali e/o istituzionali all’estero, attività formative e informative, trasmettendo all’Assessorato allo Sviluppo Economico e al Centro Estero e il Centro Interno delle CCIAA dette risultanze, unitamente ad un elenco di fiere internazionali di particolare interesse.

Sulla base di queste risultanze le istituzioni preposte potranno elaborare programmi e attività promozionali sempre più in linea con le esigenze del territorio e delle imprese. 

In linea generale riteniamo importante:

a) Pianificare le attività promozionali e diffonderle alle imprese con ampio anticipo, almeno sei / otto mesi prima della loro realizzazione, consentendo una adeguata preparazione degli operatori;

b) Focalizzarsi sulle missioni di incoming realizzando “tour delle eccellenze” al fine di consentire a potenziali buyer o partner di visitare le eccellenze dei territori, che divengono veicolo emozionale per affermare i brand e minimizzando i costi delle imprese per affrontare trasferte sui mercati internazionali. In tal senso occorre creare dei 'filtri' per selezionare gli operatori esteri da coinvolgere, sulla base del concreto interesse a incontrare le imprese abruzzesi preventivamente segnalate, dando la possibilità di avviare la reciproca conoscenza e, di conseguenza la selezione degli operatori, ben prima della missione;
c) Favorire la conoscenza preventiva tra le parti, anche per le missioni all'estero, così come una preventiva attività di conoscenza del mercato e delle sue potenzialità, attraverso programmi di formazione continua degli imprenditori e del management;
d) Sviluppare missioni più omogenee per categoria merceologica, o per filiera limitando missioni multisettoriali, spesso dispersive;
e) Utilizzare al meglio la tecnologia “Web 2.0” per la fase informativa, formativa e di primo contatto con i potenziali partner internazionali in videoconferenza, riducendo in tal modo i costi connessi alle trasferte e in primis il 'costo' in termini di tempo per le imprese;
f) Creare un legame stabile con le associazioni di imprenditori italiani e in particolare abruzzesi nel mondo, valorizzando relazioni strategiche per la reciproca conoscenza e per un prezioso supporto informativo;
g) Valutare e monitorare i risultati di ciascuna azione promozionale diffondendo le risultanze alla associazioni e alle imprese in un’ottica di miglioramento continuo.
Di recente il coordinamento per l'internazionalizzazione di Confindustria Abruzzo ha organizzato un collegamento in videoconferenza con la Cina per incontrare “virtualmente” un imprenditore operante nel mercato, al fine di illustrare agli imprenditori e manager collegati in rete da tutta la regione le opportunità di sviluppo nel paese, riteniamo che questa esperienza possa essere utilizzata come modello nell’ottica dell’efficienza.

In questo quadro la missione all’estero potrà divenire non un punto di partenza ma un punto arrivo, teso a sviluppare e finalizzare la relazione di business, con imprese informate e formate ad affrontare mercati complessi e sempre più competitivi, con tassi di crescita che, se intercettati, potranno trainare lo sviluppo del nostro sistema economico dei prossimi decenni.
