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  Introduzione


  Internazionalizzarsi oggi non rappresenta più una scelta, ma è un percorso obbligato. Per le imprese che non lo faranno si restringeranno sempre di più gli spazi di mercato perché la concorrenza sarà sempre più agguerrita. In un contesto competitivo come quello attuale, caratterizzato da un’elevata globalizzazione dei mercati e da un’accesa competizione è però indispensabile pianificare e valutare molto attentamente le azioni che si vogliono intraprendere.


  In tanti anni di attività come consulente internazionale ho infatti rilevato che la maggior parte delle azioni di internazionalizzazione hanno avuto successo o meno in dipendenza del fatto che sia stata fatta una corretta valutazione iniziale. L’obiettivo di questo corso è fornire uno strumento pratico e operativo per affrontare opportunamente sin dall’inizio i mercati internazionali, analizzando le metodologie e i percorsi necessari all’impresa per cogliere tutte le opportunità evitando e minimizzando i rischi.


  Il corso offre una guida pratica e operativa per la redazione di un Business Plan Internazionale accompagnando il lettore passo per passo. Sarà prima data una spiegazione concettuale delle motivazioni e delle ragioni per le quali è importante procedere, poi verranno proposte una serie di schede di lavoro che contengono domande rispondendo alle quali si avranno tutti gli elementi per poter impostare e preparare un Business Plan Internazionale.


  L’esperienza professionale mi insegna che in moltissimi casi è stato proprio il non essersi posti alcune di queste domande sin dall’inizio che ha generato e messo in difficoltà i progetti di internazionalizzazione avviati. È un corso pratico che può essere utilizzato a più livelli di approfondimento, in dipendenza del grado di conoscenza del lettore delle materie e dei vari aspetti trattati. 


  Volutamente non sono state inserite le fonti per la ricerca delle informazioni necessarie per la redazione del Business Plan Internazionale, perché sarebbe stato comunque un elenco riduttivo e incompleto poiché gli argomenti e i temi trattati sono molteplici e relativi a tematiche molto articolate. Ognuno potrà approfondire in base alle proprie capacità o competenze, chiedendo l’opportuno aiuto e sostegno degli esperti laddove necessario.


  I principi riportati sono applicabili, con gli opportuni adattamenti, a qualsiasi contesto e progetto internazionale. Per le attività complesse il corso rappresenterà un’utile check-list di verifica, mentre per azioni più circoscritte e minori rappresenterà una vera e propria guida di lavoro. Essendo a carattere divulgativo contiene ovviamente molte generalizzazioni e non si addentra negli aspetti tecnici. Traccia un percorso di autoanalisi che serve a dare consapevolezza del progetto che si intende attuare e un pratico e semplice metodo di lavoro.


  Nel corso molto spesso, per brevità e per evitare ripetizioni, si farà riferimento alla sola esportazione di prodotti. È importante precisare che il concetto è riferibile anche ai servizi e non è limitato alla sola esportazione ma è estendibile alle attività di internazionalizzazione in generale che, come sarà spiegato più avanti, vanno ormai ben oltre la semplice attività di export.


  Le domande riportate nei fogli di lavoro sono poste in modo tale che possono essere utilizzate sia dal lettore che si confronta per la prima volta con questo tema, sia come valido riferimento per chi già è esperto di pianificazione, ma necessita di una guida e di una immediata check-list per impostare un Business Plan Internazionale.


  Il corso è rivolto a imprenditori, manager, professionisti, consulenti, responsabili di aziende e di istituzioni che si affacciano, anche per la prima volta, ai mercati internazionali e che necessitano di acquisire padronanza per la corretta stesura di un Business Plan Internazionale.


  È rivolto a coloro che operano con le medie e piccole imprese che non hanno esperienze sui mercati internazionali, e anche ai molti manager di grandi aziende che si trovano ad operare in contesti non ancora organizzati o con imprese di più piccole dimensioni in cui sono completamente assenti modelli e strumenti di lavoro già strutturati.


  Auspicando che troverete interessanti e utili i concetti illustrati in questo corso e che possano darvi un aiuto concreto nella redazione del vostro Business Plan Internazionale, vi ringrazio per averlo scelto e vi auguro una buona lettura.


  Augusto Cocchioni


  A Roberto.


  
    

  


  
    
  


  CAPITOLO 1: Come prepararsi a internazionalizzare




  Cosa significa internazionalizzare


  Un tempo quando si parlava di operazioni con l’estero ci si riferiva alle sole attività di importazione ed esportazione. Oggi parliamo di internazionalizzazione, che è un termine più ampio e articolato, e comprende un insieme di attività e di eventi relativi al trasferimento all’estero, attraverso diverse modalità, di alcune delle attività dell’azienda. Queste vanno dalla semplice esportazione del prodotto finito fino alla costituzione di strutture commerciali stabili all’estero per la vendita del prodotto o del servizio, oppure alla riallocazione in un altro paese di alcune fasi del processo produttivo o dell’intero processo.


  Questo può avvenire attraverso diverse modalità: la realizzazione di proprie strutture all’estero funzionali al proprio business, oppure attraverso l’acquisto di strutture già esistenti localizzate in un altro paese, o ancora attraverso accordi di collaborazione con aziende straniere, stipulando con esse contratti di fornitura, o con la cessione per l’uso in altri mercati esteri dei propri marchi e brevetti, delle licenze ecc. Vedremo in seguito più nel dettaglio queste diverse forme.


  Quindi potremmo definire l’internazionalizzazione come l’insieme delle attività di scambio oltre i confini nazionali svolte dall’azienda (azioni di penetrazione commerciale all’estero, investimenti diretti, trasferimento di parti o fasi del processo produttivo, accordi tecnico-produttivi e commerciali con l’estero, vendita e acquisizione di licenze e di brevetti, importazioni strategiche ecc.) attuate in modo sistematico, stabile e continuativo, finalizzate all’inserimento e al consolidamento della propria posizione sia sul mercato domestico che sui mercati internazionali.


  Perché è importante internazionalizzarsi


  La prima e più importante ragione per internazionalizzarsi è il fatto che questo percorso rappresenta una grande opportunità, soprattutto per le piccole e medie imprese italiane che vogliono crescere e svilupparsi. Bisogna essere consapevoli della necessità del cambiamento nell’era della globalizzazione e riconoscere che l’apertura delle nuove frontiere genera una grande opportunità di sviluppo. Siamo in una fase in cui ogni anno milioni di persone stanno emergendo dalla povertà, e questo genererà cambiamenti enormi nei mercati mondiali, tra questi una nuova enorme domanda potenziale tutta da comprendere e da intercettare. È quindi molto importante e prioritario internazionalizzarsi, attraverso l’inserimento e il consolidamento della nostra presenza sui mercati internazionali, per fronteggiare la crescente competitività proveniente dalle economie emergenti.


  In passato l’imprenditore si chiedeva se poteva permettersi di internazionalizzarsi, oggi l’imprenditore deve chiedersi se può permettersi di non internazionalizzarsi. In passato questa scelta riguardava solo le grandi imprese. Oggi anche la piccola e media impresa, se vuole rimanere competitiva, è obbligata a ricercare nuovi mercati di sbocco per i propri prodotti e servizi. Per individuare nuovi partner con cui collaborare per sviluppare le nuove conoscenze tecnologiche e trovare nuovi mercati da cui rifornirsi di componenti e risorse fondamentali per l’attività dell’impresa a costi inferiori.


  Ogni azienda può internazionalizzarsi, anche le micro imprese possono raggiungere un ottimo livello di internazionalizzazione, purché vi siano le condizioni di base necessarie per farlo.


  La maggior parte delle nostre imprese ha avuto come mercato prevalente quello domestico, arrivando a spingersi oltre i confini nazionali solo con sporadicità e molto spesso solo in risposta a precise richieste provenienti dai mercati esteri. Oggi il nostro mercato interno è saturo o, nei casi migliori, con un potenziale di crescita molto ridotto, per questo la partecipazione delle nostre imprese all’apertura dei mercati internazionali rappresenta un elemento strategico e cruciale per la sopravvivenza e lo sviluppo delle aziende italiane.


  L’internazionalizzazione consente di diversificare il rischio perché consente all’azienda di ridurre la dipendenza da un solo mercato, consente inoltre di ridurre i cicli stagionali, sfrutta al meglio i cicli economici dei diversi paesi del mondo e rafforza l’immagine aziendale accrescendo il valore dell’impresa. Quindi nel nostro mondo ormai globalizzato ogni impresa deve valutare seriamente una strategia di internazionalizzazione, che oggi costituisce una delle vie irrinunciabili per potersi sviluppare. È stato dimostrato che le imprese più colpite dalla crisi e dal declino sono proprio quelle non internazionalizzate, le imprese manifatturiere che operano in segmenti maturi e quelle rivolte esclusivamente al mercato locale. Operare su diversi paesi consente, inoltre, di venire a conoscenza di realtà diverse e di nuovi stili vita e modi di operare e permette di individuare nuove idee che possono essere sviluppate su altri mercati.


  In questo modo si diventerà anche più competitivi sul mercato interno perché l’esperienza e le competenze che si acquisiranno attraverso un serio processo d’internazionalizzazione, rappresenteranno un vantaggio competitivo molto valido, anche rispetto alle altre aziende domestiche che non lo faranno.


  I principali problemi legati all’internazionalizzazione


  La crescita in ambito internazionale genera però anche difficoltà, perché si amplia il raggio di azione dell’impresa e non si opera più in un ambiente familiare. Tra i problemi più frequenti legati alla crescita internazionale delle imprese italiane vi è la scarsa cultura all’internazionalizzazione, ancora troppo legata a una visione locale. Le aziende, il più delle volte, sono inconsapevoli delle risorse e dei percorsi necessari per attuare una corretta strategia di sviluppo internazionale. Questo rende necessario un miglioramento dell’analisi strategica e del processo di decisione.


  Operare internazionalmente richiede una serie di competenze, di conoscenze e di cautele, la cui importanza emerge prepotentemente solo quando ci si accorge di non averle, ma è ormai troppo tardi. Spesso si tende a sottovalutare i rischi che si possono presentare e la mancanza di organizzazione e competenze adeguate per affrontarli. Va evidenziato che le problematiche più complesse per accedere ai nuovi mercati globali non sono legate tanto al fatto che non c’è mercato per i nostri prodotti o servizi, o che vi siano difficoltà insormontabili per impiantare strutture commerciali e/o produttive all’estero. 
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