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  Introduzione


  Ho deciso di scrivere questo ebook perché, dopo oltre 15 anni di esperienza da Export Manager, come dipendente e come consulente di molte aziende, in vari settori industriali e nei più diversi contesti sociali e culturali, credo di avere identificato alcuni fattori e alcuni metodi di lavoro che, indipendentemente dal settore specifico di attività, possono influire in maniera determinante sul successo di un’azienda italiana che si affacci sui mercati esteri. A differenza del mio precedente ebook “Business con la Cina” (Bruno Editore, 2010), dove le informazioni contenute, derivate dalla mia pluriennale esperienza in quel paese, erano indirizzate specificatamente all’imprenditore che avesse intenzione di lavorare in quel territorio, l’obiettivo di questo ebook è di fornire dei concetti generali, applicabili a qualunque ambito di business e a qualunque paese estero, per canalizzare le risorse impiegate verso l’internazionalizzazione nella giusta direzione. 


  Il limite di questo approccio, ovviamente, è che non sarà tenuta in conto la specificità culturale di ogni specifico paese né tantomeno potranno essere trattate in modo esaustivo le specifiche problematiche legate a ciascuno dei principali settori industriali. Saranno inoltre presenti numerose generalizzazioni, che potrebbero trovare delle smentite in qualche caso specifico. 


  L’esperienza m’insegna, ad ogni modo, che un metodo solido, provato, basato su una visione concreta e un piano di azione ragionato, di espandere un’azienda all’estero, come quello che intendo presentare in questo ebook sia la solida fondamenta di un successo duraturo. Il mio obiettivo è di mettere a disposizione dell’imprenditore, del Direttore Commerciale o dell’Export Manager, coinvolti nella missione di creare o aumentare il fatturato estero delle loro aziende, delle informazioni chiave che possono fargli risparmiare tempo e risorse, dargli un punto di vista differente su una questione già analizzata o al limite confermare una loro visione o strategia per quanto riguarda l’approccio verso l’estero. 


  Esaminando oggi le offerte di lavoro delle aziende italiane su un qualunque sito internet dedicato al mondo del lavoro, si può notare la grande della figura professionale dell’Export Manager. Per motivi professionali, mi trovo periodicamente a monitorare questo mercato, avendo occasione di discuterne le tendenze anche con esperti nel settore dell’Head Hunting. La constatazione più evidente derivante da questa osservazione è che, mentre alcuni anni addietro le aziende ricercavano in prevalenza giovani Export Manager, ovvero neolaureati o con pochi anni di attività alle spalle, oggi la richiesta è rivolta in prevalenza a figure con esperienza, spesso con una specifica ricerca di professionisti con età superiore ai 40 anni e con un consolidato storico di risultati prodotti in altre aziende, preferibilmente dello stesso settore.


  Si tratta di una completa controtendenza rispetto ai normali trend del mercato del lavoro, dove un quarantenne inizia a essere considerato professionalmente “vecchio”. La cosa ancora più sorprendente sono i compensi economici che le aziende di medie o piccole dimensioni sono disposte a riconoscere a un Export Manager con esperienza e con uno storico provato di successi nel suo curriculum vitae, nettamente superiori a quelli di qualunque altra figura professionale presente nell’azienda e inferiori a volte solo a quelle dei Direttori Generali o Amministratori Delegati. 


  Ciò dimostra ampiamente come le aziende italiane stiano comprendendo l’esigenza di affidarsi a professionisti capaci e di valore, anche se ciò comporta un investimento economico superiore sulla risorsa, per affacciarsi in modo serio, professionale e strutturato sui mercati esteri. Infatti, l’estero rappresenta a volte l’unica vera possibilità di crescita per un’azienda italiana, in un mercato domestico sempre più ristagnante e incerto. Questo fatto fornisce anche una chiara indicazione a un giovane che stia valutando diverse possibilità di carriera: lo specializzarsi nella materia dell’internazionalizzazione, fin dall’inizio del proprio cammino professionale, può rappresentare una scommessa vincente e una grande opportunità per il suo futuro.


  Il filo conduttore di questo ebook è quello di avere sempre presente l’obiettivo finale per cui un’azienda italiana dovrebbe affacciarsi sui mercati esteri: aumentare il proprio fatturato. Potrebbe sembrare un principio ovvio ma nella realtà dei fatti succede che alcuni imprenditori italiani decidano di cercare di conquistare i mercati esteri per altri motivi: prestigio, immagine aziendale, orgoglio personale o ancora peggio (l’ho visto personalmente in qualche caso) la possibilità di viaggiare per il mondo a spese dell’azienda, con la scusa dello sviluppo del mercato estero. Inutile dire che questo tipo di approccio, è sempre destinato al fallimento.


  I temi trattati in questo ebook, fanno riferimento, per semplicità, a un caso preciso e molto comune di internazionalizzazione aziendale: l’introduzione commerciale di un prodotto fabbricato in Italia in un mercato estero. Altri casi d’internazionalizzazione, come l’ottimizzazione fiscale tramite apertura di ufficio amministrativo estero, la ricerca di nuovi fornitori esteri per ottimizzare i costi di produzione o l’outsourcing di parti di produzione ad aziende estere per economizzare i costi, sono stati volutamente omessi da questo manuale, perché avrebbero richiesto un lavoro molto più ampio e complesso di quello presente.


  Personalmente, avrei voluto avere a disposizione un ebook del genere in molte circostanze durante i passati quindici anni in cui  ho operato in questo settore; mi avrebbe di certo fatto risparmiare numerosi errori o permesso di sfruttare in maniera migliore alcune opportunità che mi si sono presentate. Le pagine di questo ebook non provengono da una vuota teoria imparata sui libri o hanno la pretesa di esprimere un qualunque concetto filosofico astratto, sono invece frutto esperienza diretta, sul campo, faccia a faccia con i clienti in giro per il mondo, nelle più svariate condizioni climatiche e in tanti differenti fusi orari. Non a caso, sto scrivendo questa introduzione, non comodamente seduto dietro a una scrivania in un ufficio ma, a diecimila metri di altezza, seduto su un aereo che mi riporta a Roma dopo un incontro con un cliente francese di un’azienda per cui sto curando lo sviluppo all’estero ! 


  Che tu sia un Titolare di Azienda, un Responsabile Commerciale, un aspirante Export Manager, un affermato professionista delle vendite all’estero o semplicemente qualcuno che ne voglia sapere di più su questa materia, ti auguro una buona lettura, con la speranza che anche solo una delle informazioni contenute in questo ebook, possano rendere più efficace e produttivo lo sviluppo della tua azienda sui mercati esteri. 
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  CAPITOLO  1: Come selezionare un buon export manager


  L’importanza dell’export manager in azienda


  Un’azienda che decida seriamente di affacciarsi sui mercati internazionali, in particolare per incrementare il proprio fatturato commercializzando prodotti o servizi all’estero, deve avere al suo interno una figura aziendale preposta esclusivamente a questa funzione: l’Export Manager. Questo vuol dire, se necessario, allargare l’organico aziendale e includere nelle voci di bilancio anche l’investimento per una nuova risorsa. 


  Dalla mia esperienza, l’imprenditore italiano che commercializza con successo i suoi prodotti sul mercato domestico, ha spesso la tendenza a credere di poter seguire lui direttamente lo sviluppo dei mercati esteri, magari con l’ausilio di una figura di supporto poco qualificata, spesso una sorta di assistente del Direttore Commerciale, la cui unica competenza specifica per questo ruolo è la conoscenza di una o più lingue straniere. Si tratta di un approccio superficiale, molto spesso destinato al fallimento. Il concetto di proporzionare la struttura aziendale al reale giro di affari su un certo mercato, caro a ogni imprenditore dotato di buon senso, è in linea di massima corretto: se in una certa regione italiana il fatturato della mia azienda è basso e la regione non è per me strategica, sarà una decisione saggia non avvalermi dei servizi di un agente o di un responsabile di area specifico per quella regione, assegnandola magari a un responsabile di una regione vicina.


  Nel caso dell’estero invece, il discorso cambia: si tratta di un mercato (o meglio di un insieme di mercati) che per alcune caratteristiche peculiari (specificità delle problematiche, barriere di lingua e di distanza geografica, ecc.) non può essere assimilato, se non in minima parte, ai mercati domestici. Assegnare, ad esempio, a un Responsabile Vendite Italia lo sviluppo dei clienti esteri, come ho visto fare in più di un’azienda in passato, vuol dire spesso non metterlo nella migliore condizione di svolgere il suo ruolo principale, finendo per fargli svolgere due mansioni in modo superficiale, con conseguente frustrazione del collaboratore e mancanza di risultati su entrambi i fronti.


  Uno scenario tipico è il seguente: l’azienda ha un suo mercato consolidato in Italia e, a una fiera di settore italiana, è approcciata da un potenziale cliente estero, che richiede informazioni sui prodotti. In assenza di un Export Manager, il Direttore Commerciale, o Responsabile Vendite Italia, con il supporto di chiunque in azienda conosca l’Inglese (se lui è carente in questa materia come purtroppo spesso accade nel nostro paese), intavola una prima negoziazione commerciale con il cliente estero. Se l’azienda è ben strutturata e se i prodotti commercializzati sono di valore, con un prezzo competitivo, si può arrivare anche a portare a termine qualche vendita. A questo punto però, quando si necessiterebbe il maggior impegno da parte dell’azienda nelle fasi di follow-up, gestione del cliente, sviluppo delle potenzialità, definizione di un piano strategico per quello specifico mercato, il Direttore Commerciale non ha minimamente il tempo, la preparazione specifica o banalmente le capacità linguistiche per portare avanti questo discorso in modo professionale. 


  Nella migliore delle ipotesi, il cliente continua a comprare nel tempo, producendo però un fatturato che non sfiora minimamente le sue reali potenzialità; nella peggiore delle ipotesi il cliente, dopo un certo periodo, si rivolge ad un altro fornitore meglio organizzato, smettendo di acquistare dalla prima azienda.


  Se in azienda invece è presente la figura dell’Export Manager, le cose cambiano completamente e, anche da un contatto fortuito come quello sopra descritto, si può sviluppare un business continuato di tutto rispetto, sfruttando appieno le potenzialità del cliente.


  SEGRETO n. 1: Non è possibile sviluppare in maniera efficace i mercati esteri di un’azienda se non c’è una figura preposta esclusivamente a quest’attività: l’Export Manager. 


  In altre parole, un’azienda che, fatte le opportune valutazioni, decida di allargare in maniera strutturata e seria il suo focus sui mercati esteri, deve occuparsi di selezionare un buon Export Manager, prima di iniziare il processo d’internazionalizzazione.


  Le quattro caratteristiche di un buon Export Manager


  Andiamo ora ad analizzare quali sono, a mio giudizio, le caratteristiche che un buon Export Manager dovrebbe possedere e sulle quali dovrebbe continuamente lavorare allo scopo di migliorarle:
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