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Un vademecum per Pexport

Dieci regole utili alle aziende che operano sul mercato estero

Dal Centro studi di Confapi un
utile vademecum per affronta-
re in piena sicurezza i mercati
esteri e rafforzare la promozio-
ne del business commerciale
in chiave di internazionalizza-
zione.

Primo consiglio: un vero
check-up aziendale. Ma poi &
necessario personale qualifica-
to in materia di gestione azien-
dale, marketing, logistica, pa-
gamenti, contrattualistica, fi-
scalita, dogane. Terzo: la pro-
mozione. «Si e iniziato a capire
Yimportanza di far conoscerei
prodotti nei mercati interna-
zionali. Ma, anziché realizzare
azioni strutturate di me-
dio-lungo periodo, si creano
tante attivita “mordi e fuggi”
con risultati molto scarsi». La
commercializzazione e la regi-
strazione marchio sono gli al-
tri “comandamenti” da rispet-
tare nel mercato estero.

Confapi insiste, poi, sulle po-
litiche di prodotto e di prezzo.
Questione pagamenti: «Altra
grossa carenza delle nostre im-
prese. Gli operatori esteri si la-
mentano delle aziende italia-
ne in quanto le nostre imprese
pretendono quasi sempre il so-
lo pagamento anticipato». Infi-
ne, il vademecum si chiude
con l'invito a presidiare i mer-
cati. «L’azienda vive grazie agli
ordinativi dei clienti (importa-
tori, distributori, buyers). E'
preferibile avere una diminu-
zione degli ordinativima man-
tenerli facendo qualche sacrifi-
cio, piuttosto che perdere il
cliente. E piuttosto che spen-
dere ingenti somme di denaro
in viaggi di andata e ritorno
per vedere come vanno le cose
(spesso con scarsi risultati)
spenderemo di meno indivi-
duando le figure professionali
locali pilt idonee per gestire in
loco le nostre attivita» eviden-
ziail vademecum.
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