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“Facebook o VK?”,“Come
funzionano i social in Russia o in Estremo Oriente?”, “Quali
strumenti dei social media possono migliorare la ricerca di mercato
in una particolare area geografica all’estero?”, “Ma il social
media può aiutarmi anche nell’organizzare l’export dei beni
industriali?”.

La risposta a queste domande non si trova così facilmente nei
corsi di export management e nemmeno nella letteratura corrente.


Dal mio punto di osservazione, come consulente di management
specializzato in internazionalizzazione ed export digitale, ho
avuto spesso l’occasione di verificare quanto l’intersezione tra
l’insieme degli esperti di social media e quello degli esperti di
export sia poco popolata.

La coscienza della necessità e dell’importanza dell’utilizzo del
social media nelle strategie pubblicitarie e di vendita per
l’export è crescente e condivisa, ma manca spesso la conoscenza,
insieme alla competenza e all’abilità, per realizzare progetti
export completi con un corretto approccio in grado di sfruttare
anche le informazioni offerte dai social media per fare ricerche e
analisi di mercato.

I nuovi professionisti che si avvicinano ai temi
dell’internazionalizzazione hanno oggi più occasioni di maneggiare
gli strumenti di social media marketing per
l’internazionalizzazione, ma nei percorsi formativi raramente è
possibile dedicare tempo sufficiente a un tema vasto e in continuo
aggiornamento.

La crescente complessità del mondo social, sconvolto da continue
e veloci rivoluzioni/innovazioni, non aiuta chi deve continuamente
confrontarsi con budget limitati e dimensioni aziendali ridotte.
Sul fronte dei fornitori di servizi, modelli di business in
continuo cambiamento, cicli di vita velocissimi di marche e
servizi, guru o presunti tali non aiutano le aziende a comprendere
e i professionisti a essere incisivi.

Il nostro mondo non è certo globalizzato e omogeneo nelle
caratteristiche e uso dei social media, questo e-book ha il merito
di proporre un approccio diverso all’utilizzo dei social media
utilizzando le informazioni che gli utenti condividono per scovare
nuove opportunità di business, aiuta a orientarsi con strumenti di
immediata applicazione e indicazioni pratiche, senza dimenticare il
necessario inquadramento degli strumenti di base della
pianificazione export.

Il lavoro degli autori, quindi, è un aiuto prezioso sia per gli
export manager sia per i professionisti
dell’internazionalizzazione, che certamente sapranno integrarlo nel
tempo con i dovuti aggiornamenti e con le tendenze in tema di
export digitale.
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Quali che siano le ragioni che
spingono un’azienda a internazionalizzare ci sono alcune attività,
come la raccolta di dati e di informazioni, che non possono essere
eluse e che costituiscono una base fondamentale per affrontare
questo processo, complesso e delicato. I dati sono essenziali per
orientare al meglio le nostre decisioni ma vanno raccolti, ordinati
e presentati in modo leggibile.  I social media possono essere come
un grande libro da cui estrarre preziose informazioni. Roberto
Marmo e Giuseppe Lavalle hanno deciso di scrivere questo e-book per
fare comprendere le diverse possibilità che i Social media offrono.
 Avere una presenza nei social media è ormai essenziale per
qualsiasi azienda e molto spesso lo è anche per le persone che in
queste aziende lavorano e che al tempo stesso sono consumatori e
utilizzatori finali di beni e servizi. 
  
  


  
La miriade di informazioni
condivise sui social media può essere, per le aziende che decidono
di internazionalizzare, una preziosa miniera di informazioni, molto
spesso gratuite. Vengono, infatti, inserite volontariamente da
attori che potrebbero essere nostre controparti nel mercato estero
selezionato, siano esse aziende, manager, dipendenti o semplici
consumatori. Possono aiutarci ad adattare il nostro prodotto al
mercato estero individuato o a disegnarne uno nuovo oppure possono
mostrarci i comportamenti che un nostro potenziale partner tiene in
rete nonché come si comporta la concorrenza e tante altre
informazioni che potrete trovare all’intero del testo. I social
media divengono quindi un’ulteriore e preziosa fonte informativa,
da aggiungere alle altre fonti tipicamente usate per redigere
quello che comunemente viene chiamato Piano Export e che, per
comodità del lettore, vengono riepilogate nell’appendice.
  
  


  
L’intenzione di scrivere questo
e-book nasce nell’ambito del Master TEM in Export Management
organizzato dall'ICE Agenzia per la promozione all'estero e
l'internazionalizzazione delle imprese italiane sito web 

http://www.ice.gov.it/TEM/_export/ dove Roberto Marmo esperto
in social media mining ha incontrato Giuseppe Lavalle specializzato
in percorsi di internazionalizzazione delle PMI. Pertanto, il
contenuto offerto nasce dall’esperienza quotidiana degli
autori.
  
  


  

  
Cosa viene trattato

  
Vengono mostrate le grandi capacità
informative contenute nei social media, aggiornate in tempo reale e
con vari riferimenti al contesto geografico, da cui estrarre
informazioni utili per pianificare l’export tramite le tecniche di
Social Media Mining. Alcuni esempi permettono di mostrare il
percorso da compiere. Viene fornita una traccia generale per la
scrittura del piano export.
  
Non si tratta, quindi, di consigli
su come internazionalizzare la propria impresa, ma di come il
materiale disponibile sui social media possa aiutarci a comprendere
meglio il mercato estero a cui abbiamo deciso di guardare. Inoltre,
la lettura del comportamento delle persone nel mercato interessato
potrebbe fare nascere nuove idee, ricevere feedback, aiutare a
costruire un nuovo prodotto.
  
  


  

  
Cosa non viene trattato

  
Non si parla delle caratteristiche
visive di immagini e video, come scrivere testi per stimolare
l’interazione, creare una strategia, creazione pubblicità e tante
altre possibilità di utilizzo dei social. Esistono già tante altre
risorse per approfondire queste tematiche.
  
Non si parla dei concetti chiave
del marketing come segmentazione, targeting, posizionamento, già
ampiamente trattati in testi specializzati. L’estrazione delle
informazioni può richiedere l’uso di software, servizi API ecc.
troppo complicate da esprimere in queste pagine, si possono trovare
anche sul libro “Social Media Mining” pubblicato da Roberto Marmo
per editore Hoepli descritto su 

http://www.socialmediamining.it

  
  


  

  
Per approfondire

  
Nel sito web 

http://www.socialmediamining.it  e pagina Facebook 
https://www.facebook.com/socialmediamining
vengono pubblicati articoli di approfondimento e aggiornamenti,
utili da leggere. All’indirizzo 

http://bit.ly/exportp si può scaricare gratis un file in
formato Microsoft Word con la struttura generale delle informazioni
che vanno raccolte per scrivere un piano export. 
  
Nella piattaforma 
SMAU
Academy all’indirizzo 


http://bit.ly/bigdata_export  si può vedere la registrazione di
un workshop realizzato nella fiera SMAU Bologna il giorno 8 giugno
2017, in cui si è parlato dei temi riguardanti questo e-book,  le
slide illustrate sono disponibili su 

http://bit.ly/marmo7 nella raccolta

https://www.slideshare.net/RobertoMarmo.
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In questo capitolo viene
spiegato perché è importante internazionalizzare per un’azienda e
come organizzare il piano export al meglio per riunire tutte le
informazioni con le quali decidere le azioni da intraprendere. 
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I principali motivi che
spingono un’azienda a guardare oltre i confini nazionali risiedono
nella voglia di avere una maggiore crescita in termini di fatturato
e nel volere cercare nuove opportunità di affari. Fatturato che,
purtroppo, il mercato interno non riesce più a garantire, per una
serie di motivi così come appare evidente guardando il grafico e i
dati di seguito esposti ed estrapolati dal database Eurostat. Il
fatturato estero, come si può vedere, aveva già recuperato i
livelli pre-crisi alla fine del 2011 ma quello che più colpisce è
che i due tracciati tendono sempre più a divaricarsi, anno dopo
anno.


La tendenza è confermata dal rapporto sulla competitività
Istat 2017 disponibile su 

http://www.istat.it/it/archivio/197346 e riguarda tutti i
principali paesi manifatturieri europei, anche se in Italia e
Spagna il fenomeno è molto più marcato.
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Figura 1-1. Differenza tra fatturato
interno e fatturato estero delle aziende italiane negli ultimi
anni. Fonte Eurostat.

  

  





  

    


  

  
Guardando i dati, appare chiaro che cosa sarebbe accaduto
all’economia italiana se non ci fosse stato l’export.
Internazionalizzazione è quindi diventata una delle parole più in
voga del momento, cruciale e importante per un’azienda. Molto
spesso, purtroppo, viene tradotta banalmente con la semplice
attività di vendita all’estero di un prodotto. In realtà, è un
processo molto più complesso, che mette in gioco tutte le funzioni
aziendali e non solo il commerciale estero.

  
Prima di andare avanti, è meglio sfatare un altro mito
rispondendo alla domanda: quali e quante aziende italiane hanno
contribuito e contribuiscono alla crescita dell’export italiano?
Sempre l’Istat, nel suo report realizzato con ICE disponibile su 

http://www.istat.it/it/files/2015/07/Istat-Ice-2015.pdf , dice
che negli anni dal 2011 al 2013 appena il 4,5% delle imprese attive
in Italia ha esportato. Circa il 35% del fatturato estero è stato
realizzato da 797 imprese che occupano più di 500 addetti, il 40% è
stato realizzato da 11.413 imprese che occupano da 50 a 499
dipendenti e solo il restante 25% è stato realizzato da imprese che
occupano fino a 50 dipendenti, per la precisione 179.052 imprese.
Combinando i dati possiamo estrapolare diversi concetti che ci
aiutano ad avere una visione più nitida della realtà senza farci
ingannare dalle informazioni generaliste. 
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Come ben sappiamo, in
tutti i processi aziendali, i dati assumono un ruolo centrale
perché permettono di prendere decisioni coerenti e corrette. Se un
dato è sbagliato, non viene fornito, non viene letto in maniera
adeguata, le conseguenze per l’azienda possono essere disastrose.
Se questo vale per qualsiasi nostra comune attività aziendale, a
maggior ragione dovrebbe valere per le attività che vorremmo
svolgere in un determinato mercato estero, poiché si svolgono in un
contesto poco conosciuto. Eppure molto spesso, specie nelle realtà
aziendali di piccole dimensioni, non si ragiona sui dati e ci si
lascia guidare dall’intuito, nel migliore dei casi, o dalle
informazioni generaliste, fino a lasciarsi incantare dal melodioso
suono di facili e copiosi ordini provenienti dall’estero che,
purtroppo, potrebbero non arrivare mai, se non peggio.

  
Internazionalizzare un’azienda è un processo complesso che
necessita dei suoi tempi non esauribili in pochi mesi, spesso
neanche in pochi anni e che non può essere generalizzato ma va
ritagliato su misura. Internazionalizzare, molto spesso, non è
neanche la corretta risposta a situazione di crisi conclamata, non
può né deve essere visto come elemento salvifico.
Internazionalizzare richiede un cambio di mentalità, prima ancora
di pensare ai necessari investimenti che ogni progetto complesso
richiede. L’internazionalizzazione deve essere guidata, organizzata
e gestita. All’interno di questo processo, la raccolta e messa a
disposizione del top management di dati leggibili e attinenti
assume un ruolo ancora più cruciale poiché sono molteplici le fonti
da cui attingere e le informazioni da raccogliere.
  
Per capirci meglio, provate a riflettere su quanto tempo
impiegate nel raccogliere informazioni sul vostro mercato che
conoscete e servite da anni e poi spostate la vostra mente su un
mercato di cui non possedete alcuna informazione e nel quale
vorreste vendere il vostro prodotto. Nel processo di
internazionalizzazione servono informazioni precise, dettagliate e
puntuali al fine di evitare spiacevoli sorprese con conseguenti
rischi per gli investimenti aziendali, specialmente se si vuole
agire in mercati che non sono proprio dietro l’angolo.
Internazionalizzare non è una passeggiata.
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Qualunque sia l’attività
da svolgere abbiamo bisogno di un piano per realizzarla e portarla
a termine. Alcune volte i nostri piani sono troppo ottimistici,
oppure sopravalutiamo o sottostimiamo quello di cui abbiamo bisogno
o ancora non teniamo in debito conto alcuni elementi che poi invece
si riveleranno decisivi per la buona riuscita del piano stesso.
Anche qui, quindi, a costo di sembrar ripetitivi, occorre
sottolineare quanto sia importante avere un piano export
realizzabile piuttosto che procedere seguendo le informazioni
generaliste o peggio ancora le mode del momento.

  
Le informazioni vanno catalogate, raccolte ed ordinate
all’interno delle diverse sezioni che compongono generalmente un
piano export. 
  
Nel capitolo 6 vengono accennate le linee generali per procedere
alla stesura di questo importante documento strategico ed
operativo. Viene indicato anche il percorso per scaricare un file
in cui gli autori di questo e-book forniscono una struttura
generale da riempire secondo il proprio caso. Nei prossimi capitoli
invece vengono illustrati alcuni esempi di estrazione delle
informazioni dai Social media per completare il piano export. Come
detto le informazioni e le fonti consultabili e da consultare sono
tantissime ed in genere sono già note agli operatori del settore.
Questo e-book invece vuole approfondire uno strumento innovativo e
degno di considerazione per l’enorme quantità di dati offerti come
i social media attraverso le tecniche del Social Media Mining.

                    
    

    



                






OEBPS/images/ebook_image_75854_4ee2ad02ad0b1c0e.jpg
130,0

1200

110,0

90,0

80,0

70,0

S

2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016

—— Mercato nazionale

—m— Mercato Export







OEBPS/images/cover.JPG
Roberto Marmo
Giuseppe Lavalle

Social Media Mining
dei mercati esteri

Trovare informazioni nei social media
per pianificare le azioni sui mercati internazionali

é

.
. ®

SRS













