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Il problema concreto

Ogni settimana parlo con imprenditori italiani che producono cose straordinarie: macchinari di precisione, 
prodotti alimentari d'eccellenza, arredo di design. Eppure, quando si parla di export, il bilancio e deludente.

Ordini sporadici, spedizioni gestite "come viene", nessuna strategia. Il mercato internazionale non perdona 
l'improvvisazione. E la maggior parte delle PMI italiane si presenta all'estero senza un piano commerciale degno 
di questo nome.

Questa guida ti aiuta a capire in che modalita stai operando oggi — e cosa cambiare per passare da export 
passivo a export attivo.

01  Export passivo vs export attivo
Esiste una differenza fondamentale che pochissimi imprenditori comprendono davvero. Non riguarda quanto 
esporti — riguarda COME.

EXPORT PASSIVO EXPORT ATTIVO

Aspetti che qualcuno ti trovi. Costruisci una presenza deliberata nel mercato.

Un cliente straniero ti chiama, acquista, tu spedisci. Scegli i mercati con criteri oggettivi.

Nessuna strategia di ingresso nel mercato. Crei relazioni prima di proporre.

Il fatturato estero dipende dal caso. Gestisci una pipeline commerciale strutturata.

Nessun controllo su crescita o prevedibilita. Misuri, ottimizzi, scali con metodo.

70% delle PMI italiane che si definiscono "esportatrici" fa export passivo. Poi si 
lamenta che "l'estero non funziona". La verita: non e l'estero che non 
funziona — e l'approccio che non e mai stato una strategia.

Il test rapido:

- Se il tuo fatturato estero dipende da 1-2 clienti storici che ti hanno trovato per caso, sei in export passivo.
- Se hai scelto consapevolmente 2-3 mercati e sai esattamente quanti prospect hai in pipeline questo mese, 
sei in export attivo.
- Non esiste una via di mezzo stabile: o stai costruendo, o stai aspettando.

02  I 5 errori piu comuni
Questi cinque errori si presentano quasi sempre insieme. Riconoscerli e il primo passo per correggerli.

01  Nessuna ricerca di mercato
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->  Si entra dove si e stati invitati, non dove ha senso strategicamente. Analizza dimensione mercato, 
importazioni settoriali, canali distributivi e distanza culturale prima di scegliere.

02  Marketing confuso con business development
->  Avere un bel catalogo in inglese non e vendere all'estero. Il marketing crea visibilita, il business 
development crea fatturato. Servono budget e attivita separate.

03  Nessun processo commerciale strutturato
->  Ogni trattativa e un'avventura senza metodo. Costruisci un processo replicabile: prospecting, 
qualificazione, proposta, follow-up — sempre nello stesso ordine.

04  Sottovalutazione delle differenze culturali
->  Stessa email, stesso approccio, per tutti i mercati. Un buyer tedesco e un buyer emiratino non si trattano 
allo stesso modo: cambiano tempi, formalita, relazioni.

05  Budget export residuale
->  Si investe il minimo indispensabile e ci si stupisce dei risultati minimi. L'internazionalizzazione non si fa 
con gli avanzi di cassa — richiede un budget dedicato.

03  Soluzioni operative
Le quattro azioni che trasformano export passivo in export attivo. Non servono grandi budget per iniziare — 
serve metodo.

- Definisci 2-3 mercati prioritari con criteri oggettivi — non perche "ci siamo stati in vacanza". Dimensione 
mercato, importazioni di settore, canali distributivi, distanza culturale: questi sono i criteri.
- Costruisci un processo commerciale replicabile: prospecting (chi contatto), qualificazione (chi vale la pena 
seguire), proposta (cosa offro), follow-up (come mantengo la relazione).
- Separa il marketing (visibilita, contenuti, presenza digitale) dal business development (relazioni 
commerciali dirette, trattative, contratti). Sono due budget, due attivita, due responsabili — anche se la 
stessa persona le gestisce entrambe.
- Stima un budget export serio con orizzonte minimo di 12-18 mesi. L'internazionalizzazione non si fa con 
avanzi di cassa: i cicli di vendita esteri sono piu lunghi di quelli italiani.

04  Mini case study
PMI lombarda, settore arredamento. Tre anni di fiere internazionali, zero contratti stabili.

SITUAZIONE INIZIALE 3 anni di fiere internazionali, zero contratti stabili. Materiale commerciale solo 
in italiano.

ANALISI Presenza fisica senza follow-up strutturato. Nessun agente locale qualificato. 
Comunicazione non localizzata.

INTERVENTO 2 mercati target selezionati (Germania e Benelux). Distributore locale 
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identificato e qualificato. Processo di onboarding commerciale costruito da 
zero.

RISULTATO A 18 MESI 3 contratti quadro firmati. +22% fatturato estero.

Cosa ha fatto la differenza:

- Non piu fiere senza obiettivo — ogni fiera ha avuto una lista di appuntamenti pre-fissati.
- Il materiale commerciale e stato localizzato (non solo tradotto) per ogni mercato target.
- Il distributore locale e stato scelto con criteri oggettivi e gestito con check-in regolari.
- Ogni contatto post-fiera ha avuto un follow-up entro 72 ore — non "quando c'e tempo".

05  La tua diagnosi
Rispondi onestamente. Le risposte ti mostrano esattamente dove sei oggi e da dove iniziare.

Worksheet — Export passivo o attivo?

Quanti mercati hai scelto con criteri 
oggettivi (dati, non intuizione)?

Numero di mercati + criterio usato

_______________________________________________

Quanti prospect hai in pipeline 
questo mese?

Numero reale, non stimato

_______________________________________________

Il tuo materiale commerciale e 
localizzato o solo tradotto?

Per ogni mercato target

_______________________________________________

Hai un processo di follow-up entro 
72h dopo ogni contatto?

Si / No — se si, descrivilo

_______________________________________________

Qual e il budget export dedicato per i 
prossimi 12 mesi?

Importo + orizzonte temporale

_______________________________________________

Chi e responsabile del business 
development estero?

Nome + % di tempo dedicato

_______________________________________________

Se hai risposto "non lo so" a 2 o piu domande, il tuo export e probabilmente ancora passivo — anche se generi 
fatturato estero oggi.

Riconosci la tua azienda in questa guida?

Prenota una call conoscitiva gratuita — analizziamo insieme la tua situazione attuale e costruiamo i primi passi 
concreti verso un export attivo.

Prenota una call conoscitiva gratuita — 30 minuti, nessun impegno.
->  www.cinconsultants.com/prendere-rdv
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