Crescere sui mercatiesteri
Gli strumenti del marketin

PROVINCIA
\lfJEANERDl 8 FEBBRAIQ 2013

Confindustria propone alle aziende un percorso formativo
Riccardo Riva: «E larisposta ad un’esigenza delle imprese»

LECCO
Sichiama tutoring for-
mativo avanzato per I'nificio
commerciale, Eun nuovo servi-
zio del Business point di Con-
" findustria Lecco. L un percorso
formativo e di coaching dedica-
to alle imprese che puntano a
sviluppare gliuffici commercia-
li export.

Un modello flessibile
Riccarde Riva, consigliere inca-
ricato per 'internazionalizza-
zione, spiega: «Il Business point,
pensato come uno strumento
flessibile e in continua evoluzio-
ne, ha risposto all'evidenziarsi
di queste esigenze con l'atfiva-
zione diun percorso innovativo
e articolato, che comprende sia
attivith formative sia momenti
di esercitazione pratica da te-
nersinella sede aziendale».
Per il progetto, dedicato al per-
sonale degli uffici comunerciali
export diaziende assoclate me-
diamente strutturate, & prevista
una durata di 4 ore asettimana
perun periodo minimo d12 set-
timane. Il percorso formativo,
che pud essere finanziato attra-
verso il conto formazione di
Fondimpresa, & strutturato in
pit fasi.
Si cominciada come sviluppare
un piano di marketing interna-
zionale in maniera innovativa.
11 piano deve comprendere: I'a-
" nalisi del contesto; Findividua-
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La presenza sui mercat] esteri & indispensabile per uscire dallacrisi

zione dei mercati obiettivo; la
definizione dei canali distribu-
tiviideali a garantire una coper-
tura del mercato in termini geo-
grafici per canale e per prodot-
to; 'analisi dei competitor na-
zionali ed internazionali divife-
rimento; lo sviluppo distrategie
e piani d'azione mirati.

Il tukoring prosegue con u'ana-
lisi su come impostare in modo
pro-attive una strategia com-
merciale. 8i parlera di come in-
dividuare le migliori fonti infor-
mative per laricérca dei pro-

spect; della strategia di comuni-
cazione commerciale; dell'indi-
viduazione di eventuali azioni a
supporto dell'attivith commer-
ciale; le tecniche di web-marlce-
ting.

Amblente competitivo

1t corso aiuta poi ad individua-
re, sviluppare e gestire i contat-
ti commerciali in un contesto
sempre pill complesso. Questa
fase prevede anche un'attivith
pratica sotto la diretia supervi-
sione del docente.

Infine, il tutoro insegnera a
definire gli obiettivi e la strate-
gia aziendale. Sullabase delle
informazioni di mercato raccol-
te e di tutti gli elementi del
marketing-mix si procedera con
laformulazione distrategiee
obiettivi, con 'aggiornamento-
dell'analisi di posizionamentoe
con il dimensionamento del
mercato, Questa fase prevede
una sessione di attivita pratica

e la definizione di un piano d’a- -

zione per I'implementazione fu-
turadell’ufficio commereiale.



