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Il progetta punta a rafforzare la competitività dell’export delle
imprese vicentine, la cui vocazione all’internazionalizzazione
rappresenta uno dei punti di forza dell'economia industriale
vicentina, unendo alle pratiche più tradizionali una maggiore
conoscenza e un uso più efficace dei canali digitali per trovare
e farsi trovare da nuovi clienti all’estero, in un momento in cui
la revisione delle catene del valore e la conseguente ricerca di
nuovi fornitori sta offrendo nuove opportunità commerciali.
Non dimentichiamo, inoltre, che a fianco di chi esporta
crescono e si rafforzano intere filiere industriali, anche legate
ai servizi, al commercio e all'artigianato.

Il progetto sarà aperto a tutte le imprese della Provincia di
Vicenza di qualsiasi dimensione e settore produttivo e non
solo alle associate, tenendo a mente il diverso grado di
internazionalizzazione e digitalizzazione delle aziende del
territorio. Il progetto prevede infatti sia di offrire informazioni
ed approfondimenti dedicati allo sviluppo degli strumenti e dei
canali digitali per accrescere la visibilità delle aziende a livello
internazionale, anche grazie ai dati forniti da portali di
rilevanza internazionale, sia di proporre percorsi operativi di
miglioramento delle strategie multicanale di gruppi o di
singole aziende, che andranno a integrare e completare le
strategie offline già consolidate.



Le fasi formative e la collaborazione operativa con
professionisti specializzati nel marketing digitale
permetteranno alle aziende di porre le basi per un
miglioramento strutturato del proprio posizionamento
rispetto alla concorrenza internazionale sui mercati esteri,
accrescendo le competenze tecnologiche necessarie a
continuare a promuovere la competitività dei propri prodotti
e servizi sul panorama internazionale, anche al termine del
progetto.

L’originalità del progetto consiste nel mettere a punto strategie
che permettano, all’indomani del superamento della fase più
critica ed emergenziale della pandemia, di sfruttare
pienamente e maggior vantaggio delle imprese esportatrici la
sinergia tra i canali di vendita e comunicazione più
tradizionali e quelli digitali, la cui rilevanza è divenuta ormai
imprescindibile anche per le imprese del B2B. Un simile
obiettivo si traduce in una ricerca dei trend più attuali e
aggiornati in un panorama, quello digitale, spesso in continuo
mutamento.



Per la misurazione dell'efficacia saranno adottati criteri
quantitativi, come la numerosità delle ditte coinvolte e il
numero di paesi sui quali verrà dato supporto.
Parallelamente saranno utilizzati sistemi di valutazione
dell'efficacia di tipo qualitativo con la somministrazione di
schede di valutazione. Questi criteri permettono di verificare
la capacità del progetto di raggiungere gli obiettivi:
- creazione di un percorso di informazione e preparazione
sull'internazionalizzazione;
- capacità di affiancamento sui temi della ricerca e sviluppo
dei rapporti commerciali esteri, anche tramite i canali
digitali e la promozione online del brand;
- sostegno alle ditte che intendono aprirsi ai mercati esteri
per individuare nuove opportunità di business.
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In questo momento di ripresa e crescita economica, emergono due chiare esigenze per le aziende che esportano. La
prima è quella di riuscire ad entrare in contatto con nuovi clienti e partner commerciali, per non perdere le occasioni
offerte dalla revisione delle catene del valore e dalla conseguente ricerca di nuovi fornitori; la seconda è quella di
essere in grado di prevalere sui concorrenti internazionali grazie ad una efficace strategia di comunicazione del brand.
In particolare, si avverte l’urgenza di utilizzare a proprio vantaggio i canali digitali per raggiungere questi obiettivi. Se
prima della pandemia, infatti, tali canali e strumenti tendevano ad essere appannaggio dei segmenti produttivi B2C,
anche il comparto B2B è ormai stato completamente trasformato dalla digitalizzazione: secondo uno studio Accenture,
più del 60% delle transazioni B2B a livello globale, oggi, inizia con un’interazione digitale.
Anche quando la transizione dovesse poi essere completata offline, è fondamentale che le aziende B2B, come quelle
B2C, costruiscano una buona presenza online per assicurarsi di essere presenti nei momenti chiave del processo di
acquisto con una forte reputazione digitale che permetta di distinguersi dalla concorrenza.
Questo si traduce per le aziende in una serie di attività che richiedono una notevole dose di competenze ed expertise
tecnica, spesso ancora difficili da reperire presso le risorse interne, complice anche la ragguardevole accelerazione dei
tempi causata dall’impatto della pandemia, e per le quali si rende quindi utile un supporto specialistico, sia in termini di
formazione che di consulenza operativa.
Per intercettare il maggior numero possibile di clienti esteri è di fatto necessario strutturare una strategia multicanale,
che, in particolare per il B2B, deve tenere conto di un ciclo di acquisto più complesso, che necessita quindi di un
maggior numero di interazioni e punti di contatto con il cliente. Le aziende necessitano di supporto nell’identificazione
e nello sviluppo di piattaforme e sistemi che li aiutino ad aumentare le possibilità di vendita all’estero, ma anche a
rafforzare la relazione con i clienti.



Aziende che già operino sui mercati esteri, sia del comparto B2B che di quello B2C, e che intendano rafforzare il loro
grado di internazionalizzazione con una strategia multicanale integrata, che includa gli strumenti e i canali digitali più
innovativi.

La strategia multicanale sarà impostata partendo da una corretta segmentazione dei mercati di destinazione e delle
applicazioni del prodotto e dalla mappatura del processo di vendita, per arrivare a selezionare i canali distributivi
(distributori e agenti, piattaforme di ecommerce proprietarie, ma anche marketplace generalisti e verticali) e
comunicativi (sito, social network, posizionamento sui motori di ricerca).
Contenuti promozionali, sia a pagamento che organici, nella lingua e nell’interesse dei settori e dei mercati target,
permetteranno, oltre che di intercettare nuovi potenziali clienti esteri, di stabilire le basi per la creazione e il
rafforzamento del brand, dando modo di trasferire sul piano digitale tutta la buona reputazione di cui si gode nel
mondo offline, e farla percepire e pesare nel momento della scelta di un possibile fornitore da parte dei clienti.
Per i partecipanti al progetto ci si aspetta quindi un significativo miglioramento della capacità di identificare i giusti
canali per la vendita dei propri prodotti e/o servizi, acquisendo l'attitudine a sviluppare strategie multicanale e
accrescendo la capacità di comunicare i caratteri distintivi del proprio brand aziendale, rispetto ai principali
concorrenti.



Il progetto si propone di contribuire al consolidamento dell'export per un territorio già tradizionalmente vocato
all'internazionalizzazione, puntando in particolare a rafforzare gli elementi di digitalizzazione e competitività, temi
che sono anche alla base del Piano Nazionale di Ripresa e Resilienza e più in generale concorrono ad allineare il
territorio vicentino con gli obiettivi di transizione proposti dall'Unione Europea. Inoltre, una migliore impostazione
della comunicazione aziendale contribuirà a dare maggiore visibilità e promozione all'intero territorio presso i
mercati internazionali.

In termini qualitativi sarà condotta una indagine di customer satisfaction sui soggetti coinvolti nelle attività progettuali,
sia in tutte le fasi divulgative e formative che non prevedono la selettività dei partecipanti, sia nelle fasi successive, al
termine delle attività con le singole aziende.
In termini quantitativi saranno misurati tutte le aziende e relativi dipendenti che parteciperanno agli eventi previsti dal
progetto.


