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La ricerca di controparti 
all'estero

a cura di Rita Bonucchi

Questo documento è di supporto a una presentazione verbale.
I contenuti potrebbero non essere correttamente interpretati in assenza dei 

commenti di chi ne ha curato la stesura.

This work is licensed under the Creative Commons Attribution-NonCommercial-NoDerivs License. 
To view a copy of this license, visit http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/ 

http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/
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Rita Bonucchi
http://bonucchieassociati.com/ 

@bonuck

https://it.linkedin.com/in/bonucchi 

http://www.scoop.it/t/internazionalizza
zione

http://www.scoop.it/t/esportare-in-mal
esia

bonucchi@bonucchi.com 

http://www.slideshare.net/bonukkiani

• Consulente di marketing internazionale, creazione d’impresa e marketing 
territoriale, amministratore di Bonucchi e associati srl (Milano e Singapore)

• Cofounder Tiger Project Malaysia
• Coordinatore Tem Academy
• Consulente Marketing Internazionale Unioncamere Lombardia

http://bonucchieassociati.com/
https://twitter.com/bonuck
https://it.linkedin.com/in/bonucchi
http://www.scoop.it/t/internazionalizzazione
http://www.scoop.it/t/internazionalizzazione
http://www.scoop.it/t/esportare-in-malesia
http://www.scoop.it/t/esportare-in-malesia
mailto:bonucchi@bonucchi.com
http://www.slideshare.net/bonukkiani
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Il menu di oggi
• Introduzione all’internazionalizzazione delle PMI

– Lo stato dell’arte in Italia
– Strumenti e riferimenti

• La ricerca di controparti nell’internazionalizzazione
– Il raccordo con il business plan e selezione delle aree di interesse
– Strategie di distribuzione e identificazione del profilo
– Vantaggi e svantaggi delle diverse scelte distributive e delle relative controparti

• Strumenti per costruire e validare liste di controparti
– Linkedin e gli altri social per la costruzione di liste e l’approfondimento dei 

profili
– Database di origine italiana
– Database internazionali
– Come identificare database locali

» Un esempio: identificare gli importatori singaporeani di cosmetici a partire 
dall’obbligo di notifica al Ministero della Salute

– La ricerca avanzata su Google: un caso
• Organizzare incontri BtoB

– Comunicazione multiculturale
– La gestione del follow up
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Foto http://blog.adminitrack.com

Internazionalizzazione 
delle PMI?

http://blog.adminitrack.com/
http://blog.adminitrack.com/
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Lo stato dell’arte in Italia
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Rilevato Azione suggerita in azienda

Difficoltà a distinguere il puro export 
(vendere all’estero) 
dall’internazionalizzazione (intesa come 
il non limitarsi al mercato domestico in 
tutti i processi e la disponibilità a 
investimenti all’estero)

Ricerca e confronto con buone pratiche, 
avvicinamento a una visione più 
strategica

Sottostima degli effetti 
dell’internazionalizzazione al di là della 
funzione commerciale

Redazione di un vero e proprio progetto 
di internazionalizzazione, comprendente 
una sezione di organizzazione

Scarsa conoscenza e gestione delle fonti 
di informazione 
sull’internazionalizzazione, comprese 
quelle gratuite: le imprese faticano a 
orientarsi tra informazioni articolate per 
settore, territorio, area tematica.

Introduzione di sistemi di monitoraggio 
delle informazioni e curation, 
conservazione e condivisione degli 
strumenti di base, 
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Rilevato Azione suggerita in azienda
Mancato approvvigionamento costante di 
informazioni sui mercati: le imprese delegano 
ai partner commerciali il completo presidio del 
territorio e, di conseguenza, dipendono troppo 
dalla visione di importatori e distributori

Chiarimento sul ruolo dell’impresa nel territorio 
e classificazione del territorio, partecipazione 
a fiere, missioni, incontri b2b

Appiattimento su poche alternative strategiche 
di internazionalizzazione: le imprese tendono 
a pensare prevalentemente alla vendita e a un 
partner commerciale locale 

Ricerca e confronto con buone pratiche, 
avvicinamento a una visione più strategica, 
aumento della conoscenza di alternative (a 
seconda dei settori) quali: collaborazione con 
soggetti in diversi punti della filiera, 
comarketing con operatori italiani già presenti 
sul territorio, contract, private label, 
collaborazione con prescrittori, etc  

Mancanza di sistemi per la valutazione 
dell’attrattività dei territori

Introduzione di valutazioni di attrattività per 
settore con possibilità di personalizzazione 
(matrici multicriteriali parzialmente popolate di 
dati, da completare a cura delle imprese)

Sottostima delle problematiche di controllo di 
gestione e del ruolo della contabilità analitica 
nelle decisioni di internazionalizzazione

Introduzione o miglioramento della contabilità 
analitica
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Rilevato Azione suggerita in azienda

Banalizzazione delle strategie di marketing 
internazionale intorno a un numero limitato di 
strumenti (come la partecipazione a fiere) e 
mancata integrazione con il digital marketing

Stesura di un piano di marketing internazionale 
integrato nel business plan per 
l’internazionalizzazione, miglioramento della 
gestione del budget di marketing, aumento 
dell’utilizzo di materiali collaterali digitali

Scarso utilizzo di strumenti di 
internazionalizzazione 2.0 

Inserimento nel piano di marketing 
internazionale di strumenti quali: monitoraggio 
della conversazione on line, utilizzo di directory 
e sistemi di matching internazionali, 
inserimento in portali verticali, Adwords 
geolocalizzati, ricerche distributori su Linkedin, 

Scarsa conoscenza e utilizzo dei sistemi di 
tutela della proprietà intellettuale e dei costi 
connessi alla mancata tutela all’estero

Analisi della proprietà intellettuale da tutelare, 
ricerche sul comportamento dei concorrenti in 
questo ambito

Sottostima degli aspetti legali 
dell’internazionalizzazione e del ruolo del 
supporto legale all’estero

Analisi di contrattualistica, inquadramento di 
partner commerciali, adempimenti, cautele 
necessarie, differenze tra sistemi legali

Sottostima dell’importanza dei contenuti (online 
e offline), della loro qualità quando tradotti e 
del loro ruolo nel SEO

Utilizzo di specialisti, revisione dei contenuti, 
confronto con i contenuti dei concorrenti
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MARKETING MIX
(prodotto, prezzo, 

distribuzione, 
COMUNICAZIONE)

I PRESUPPOSTI
(ricerca di mercato, analisi di settore, 

segmentazione)

Marketing internazionale

Parte visibile

Ricerca

distributori 
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Strumenti e riferimenti
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Quali strategie?
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Business plan per 
l’internazionalizzazione

• Informazioni

• (servono a prendere) Decisioni

• (che si concretizzano in) Azioni

• (che necessitano di) Controllo
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ANALISI

• Chi siamo
• l’internazionalizzaz

ione
• la ricerca e la 

definizione della 
priorità tra mercati

• Chi siamo
• l’internazionalizzaz

ione
• la ricerca e la 

definizione della 
priorità tra mercati

PIANIFICAZIONE

In generale:
• Marketing
• Ecofin
• Piani tecnici
• Organizzazione

In generale:
• Marketing
• Ecofin
• Piani tecnici
• Organizzazione

PROGRAMMAZIONE

• Chi  fa
• cosa
• entro quando
• con quali risorse

• Chi  fa
• cosa
• entro quando
• con quali risorse

CONTROLLO

Paese Strategico
• Marketing
• Ecofin
• Piani tecnici
• Organizzazione

Paese Strategico
• Marketing
• Ecofin
• Piani tecnici
• Organizzazione

Paese Strategico
• Marketing
• Ecofin
• Organizzazione

Paese Strategico
• Marketing
• Ecofin
• Organizzazione

• Chi  fa
• cosa
• entro quando
• con quali risorse

• Chi  fa
• cosa
• entro quando
• con quali risorse

• Chi  fa
• cosa
• entro quando
• con quali 

risorse

• Chi  fa
• cosa
• entro quando
• con quali 

risorse

Schema completo

Paese Strategico
• Marketing
• Ecofin
• Organizzazione

Paese Strategico
• Marketing
• Ecofin
• Organizzazione

• Chi  fa
• cosa
• entro quando
• con quali risorse

• Chi  fa
• cosa
• entro quando
• con quali risorse
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Strategie di distribuzione e 
identificazione del profilo
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Approcci 
all’internazionalizzazione 

• Etnocentrico
• Policentrico
• Global
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?
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Fasi principali del processo 
di selezione dei mercati:

• revisione marketing sul mercato 
interno

• analisi opportunità/situazione 
all’estero

• creazione identikit-paese
• definizione delle priorità tra mercati
• stesura piani-paese
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Selezione delle aree
0000000000000000000
0000000000000000000
000000000000

analisi 
opportunità/ 
brainstorming

0  0  0  0  0  0  0  0  0
Identikit paese

A A  
Piani paese 
(integrati nel  
business plan)

Matrice multicriteria
le
 (eventualmente)

file://w3klc1/uffici/emachine/Impostazioni%20locali/Temporary%20Internet%20Files/OLK377/CountryAttractiveness.xls
file://w3klc1/uffici/emachine/Impostazioni%20locali/Temporary%20Internet%20Files/OLK377/CountryAttractiveness.xls
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La ricerca dei distributori

L’impresa e 
il suo 

marketing

Settore Territorio
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La ricerca dei distributori

• È un distributore oppure…?
• I concorrenti che forme di 

distribuzione utilizzano con successo?
• Quali particolarità ha la nostra 

azienda?
• Ci sono esperienze pregresse?
• Ritratto del partner
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Politica di distribuzione

• Strategia distributiva
• Copertura
• Canali
• Punti vendita
• Rete vendita
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Internazionalizzazione

Grado di internazionalizzazione

G
ra

do
 d

i c
on

tr
ol

lo

Export

Agenti/concessionari/distributori

Subfornitura internazionale

Trasf. Tecnologia e know how

Partecipazione di minoranza

Joint venture

Filiale (100%)
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 Vantaggi e svantaggi

Le scelte distributive vanno valutate 
rispetto a criteri come:

• Strategicità
• Costi di impianto
• Flessibilità
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Schema di distribuzione

SOCIETA’ ITALIA

CLIENTI

AGENTE
IMPORTATORE
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Le opzioni di strategia di 
distribuzione

Una prima classificazione:
• Impegno diretto 
• Rapporto stabile e regolato con un 

altro soggetto
• Impegno ridotto in termini di presenza 

e conoscenza/controllo del mercato
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PAESE “A”, 
STRATEGICO

IMPEGNO 
FORTE E 
STABILE, A 
LUNGO 
TERMINE

Canale diretto

PAESE “B”, 
POTENZIALE

RAPPORTO 
STABILE 
CON 
ALTRO 
SOGGETTO

Canale concertato

PAESE “C”,
TATTICO

IMPEGNO 
RIDOTTO

Canale indiretto

Un esempio di classificazione
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Forme di presenza sui 
mercati internazionali

• VENDITORE DIRETTO
• AGENTE DI VENDITA
• PIGGY BACK
• DISTRIBUTORE
• IMPORTATORE
• CONSORZIO
• ASSOCIAZIONE DI 

ESPORTATORI

• TRADING 
COMPANY

• JOINT VENTURE
• FRANCHISING
• TRASFERIMENTO 

DI TECNOLOGIE 
• PARTECIPAZIONE 

A GARE ED 
APPALTI
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Valigetta e aereo: è ancora questo il profilo 
delle risorse umane per 
l'internazionalizzazione?

• Temporary Export Manager (TEM)
• Local Export manager (LEM), Temporary 

Resident Export Manager (TREM)
• International Marketing Manager
• Manager di reti d’impresa
• Web Marketing Expert per 

l'internazionalizzazione
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Background paese (fiere, riviste, 
report, quaderno regolatorio)

Background paese (fiere, riviste, 
report, quaderno regolatorio)

Costruzione 
database

Costruzione 
database

Imbuto lungo Imbuto breve

Telefonate per 
raccogliere prime 

informazioni e 
contatto 

competente

Email con 
presentazione

Telefonate per 
fissare incontro

Primo emailing di 
scrematura (meglio 
con Mailchimp* per 

tenere le 
statistiche)

Recall su base dell’emailing 
per identificare contatto 
diretto + informazioni 

(marchi gestiti, canali, rete 
vendita, storicità)  + 

richiedere appuntamento 
per presentazione

* Controllare se viene filtrato dallo spam

Schema processo new business
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B
A
C
K
G
R
O
U
N
D

F
O
N
T
I

D
A
T
A
B
A
S
E

A
N
A
L
I
S
I
 
W
E
B

D
E
M

Indirizzi sbagliati

Redemption 
spontanea

Telefono

Contatto 
mobile

Telefono
Email
Info

Presentazione
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Consorzi

Banche

EEN +UE

AICE

Confapi
Confartigianato…

Confindustria 
(territoriali e 

settoriali)

Regioni

Unioncamere

Assocamerestero + 
 Camere Miste

SIMEST

SACE

ICE

MISE

MAE

Consulenti
….
….
….

Professionisti:
• Consulenti 

lavoro

• Commercialisti
• Legali

Agenti
Import/Export

Service provider 
(es. traduttori)

Ecosistema 
dell’internazionalizzazione

CCIAA +  aziende 
speciali
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Identificare controparti 
all’estero: il ruolo dei social 

media

 http://www.newsmercati.com/Identificare_controparti_a
ll_estero_tramite_Linkedin

 

http://www.newsmercati.com/Identificare_controparti_all_estero_tramite_Linkedin
http://www.newsmercati.com/Identificare_controparti_all_estero_tramite_Linkedin
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Esempio di database 
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Le fonti bibliografiche
• report, studi di settore e testi specialistici
• pronunce antitrust
• tesi di laurea
• pubblicazioni di associazioni di categoria
• riviste di settore
• stampa economica
• documenti e pubblicazioni provenienti da enti 

pubblici od organismi governativi
• documenti di provenienza aziendale
• repertori
• portali verticali, blog, conversazione on line
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Google Trend
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Google Trend
Questa è la tendenza nelle ricerche su Google rispetto alla parola 
“nearshoring” relativa alla Germania. La Germania è il paese da 
quale proviene la maggior parte delle ricerche a livello mondiale 
con questa parola.
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Esempio estrazione esportatori 
abituali
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Nuove tendenze e competenze per 
l'internazionalizzazione

Esempio estrazione esportatori 
abituali
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Esempio strumento ricerca importatori

www.quest3.bpfk.gov.my/

http://quest3.bpfk.gov.my/QUEST3_SEARCH/index.jsp?mod=search_product
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Siti per le schede paese

• www.nationmaster.com/index.php 
• www.assindan.it 
• www.unioncamere.it (Schede export) 
• www.worldpass.camcom.it/
• www.ice.gov.it  
• www.informest.it 
• www.italasia.it 
• www.massmarket.it 
• Sistemamodaitalia - Studi e ricerche - Note congiunt

urali

http://www.nationmaster.com/index.php
http://www.assindan.it/
http://www.unioncamere.it/
http://www.mercatiaconfronto.it/index.php?option=com_content&view=article&id=35485&Itemid=4067&lang=it
http://www.worldpass.camcom.it/
http://www.ice.gov.it/
http://www.informest.it/
http://www.italasia.it/
http://www.massmarket.it/
http://www.sistemamodaitalia.it/studiericerche/schede_paese.htm
http://www.sistemamodaitalia.it/studiericerche/schede_paese.htm
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Reperire le ricerche

• Identificare report di ricerca disponibili
• Acquistare in linea prodotti di ricerca o parti 

di essi
• Risultati di ricerche di mercato di enti 

nazionali ed internazionali
– Istat (www.coeweb.istat.it/), Eurisko, 

Eurispes, Censis, Doxa, ACNielsen, ecc. 

http://www.coeweb.istat.it/
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Siti per le schede paese

• Factbook

• Organismi internazionali
• Camere di commercio estere
• Associazioni Italia/…

http://www.cia.gov/cia/publications/factbook/
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Reperire ricerche esistenti
• Grandi database a pagamento:

– www.cerved.com/ (italiano)
– www.manta.com/   
– www.researchandmarkets.com/
– www.marketresearch.com/
– www.rncos.com/
– www.marketsmonitor.com/
– www.proquest.com/ 
– www.internationalbusinessstrategies.com 
– www.globaltrade.net/

http://www.cerved.com/
http://www.manta.com/
http://www.researchandmarkets.com/
http://www.marketresearch.com/
http://www.rncos.com/
http://www.marketsmonitor.com/
http://www.proquest.com/
http://www.internationalbusinessstrategies.com/
http://www.globaltrade.net/
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Ranking disponibili
• Doing Business - World Bank
• Global Competitiveness report - World Economic 

Forum
• Global Information Technology report - World 

Economic Forum
• World Investment Report - Unctad
• World Trade Report - Wto
• Paying Taxes
• Academic Ranking of World Universities
• Index of economic freedom - Heritage Foundation
• Corruption Perceptions Index - Transparency 

international
• Report anticorruzione - Oecd

http://www.doingbusiness.org/rankings
http://reports.weforum.org/global-competitiveness-report-2015-2016/
http://reports.weforum.org/global-information-technology-2012/
http://unctad.org/en/Pages/DIAE/World%20Investment%20Report/World_Investment_Report.aspx
http://www.wto.org/english/res_e/reser_e/wtr_e.htm
http://www.pwc.com/
http://www.shanghairanking.com/
http://www.heritage.org/index/
http://www.transparency.org/research/cpi/overview
http://www.oecd.org/daf/anti-bribery/
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• www.globe.cid.harvard.edu/
• http://atlas.media.mit.edu/en/   
• https://comtrade.un.org
• www.coeweb.istat.it/

Fonti per i dati sull’Export

http://www.globe.cid.harvard.edu/
http://atlas.media.mit.edu/en/
https://comtrade.un.org/
https://www.coeweb.istat.it/
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Indicazioni su come 
eseguire una ricerca 

avanzata su 
www.wine-searcher.com 
e su www.google.com 

http://www.wine-searcher.com/
http://www.google.com/
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Ricerca avanzata su 
www.wine-searcher.com 

http://www.wine-searcher.com/
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Ricerca per nome 
dell’azienda

Si possono effettuare 
ricerche utilizzando 
sia il nome 
dell’azienda sia il 
nome di un vino 
specifico
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Ricerca per nome del vino

Si possono effettuare 
ricerche utilizzando sia 
il nome dell’azienda sia 
il nome di un vino 
specifico
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Si può affinare la 
ricerca scegliendo 
un mercato 
specifico, per 
vedere se in quello 
Stato c’è qualcuno 
che importa o 
commercia una 
determinata 
tipologia di vino

La ricerca può essere fatta su tutte le nazioni, sull’Europa, 
sul mondo del Web oppure su ogni singolo stato del 
mondo.
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Inserendo nella ricerca come “Merchant Location” Italia, 
Antichi Poderi risulta essere venduto in tre diverse località. 

Cliccando su ogni risultato si accede alla pagina del 
venditore, dove si possono reperire tutti i dati.
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Risultati per la ricerca in tutto il mondo 
con “Antichi Poderi”

Sulla destra viene 
indicato il prezzo a cui 
viene venduta una 
bottiglia di vino presso 
il negozio/e-commerce 
dell’azienda 
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Ricerca dei negozi di vino

È possibile effettuare anche la ricerca di tutti i negozi che 
trattano vino e distillati nel mondo, scegliendo una regione 
specifica apparirà l’elenco delle aziende.
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La Ricerca si può ulteriormente affinare scegliendo di selezionare solo 
una determinata categoria tra: 
- Vendite all’asta
- Intermediari
- Vendite al dettaglio
- Vendite all’ingrosso
- Aziende vinicole
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Ricerca avanzata su 
www.google.it 

http://www.google.it/
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Su Google oltre a eseguire la classica ricerca è possibile anche fare una 
ricerca avanzata, per accedere a questo ulteriore servizio si deve cliccare 
sull’ingranaggio posto in alto a destra della pagina di Google e selezionare 
“Ricerca avanzata” .
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La “Ricerca avanzata” dà la possibilità di inserire dei filtri di 
ricerca più approfonditi, come la ricerca di specifiche parole, 
oppure di escludere dai risultati che Google propone testi 
che abbiano all’interno determinate frasi o parole.
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Un’altra opzione molto importante è che dà la possibilità di estrarre 
come risultati solo quelli in base a una specifica area geografica, 
così facendo si possono avere i risultati solo per lo Stato selezionato 
e ciò rende molto più facile la profilazione e la creazione di 
database.
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Inserendo nella ricerca avanzata, “Antichi Poderi” nell’area 
Trova pagine web che contengono tutte queste parole e 
selezionando come area geografica, per esempio, il Belgio; 
questa è la pagina dei risultati di Google che appare:
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NUOVI MODI 
DI 

FARE 
MARKETING

Pay-per-click

Advertising on line

Social

Network (anche 
in Russia e 

Cina)

Internet PR

Marketing virale

SEO

Chat per 
customer care

DEM

Marketplace

Mobile 
marketing

QR CODE

Blogosfera

Corporate 
Blog

Ebook e Print 
on demand

Ecommerce

http://smartblogs.com/social-media/2013/01/03/top-30-qr-code-uses/
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Nuove tendenze e competenze per 
l'internazionalizzazione

http://blog.comteamgroup.com/wp-content/uploads/2014/11/Drucker_cgu.edu_.png 

http://blog.comteamgroup.com/wp-content/uploads/2014/11/Drucker_cgu.edu_.png
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Nuove tendenze e competenze per 
l'internazionalizzazione

https://www.temitalia.it/blog/prossimi-eventi/come-trova
re-clienti-all-estero-con-d&b-hoovers-43.html

 

https://www.temitalia.it/blog/prossimi-eventi/come-trovare-clienti-all-estero-con-d&b-hoovers-43.html
https://www.temitalia.it/blog/prossimi-eventi/come-trovare-clienti-all-estero-con-d&b-hoovers-43.html
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La ricerca di controparti 
all'estero

a cura di Rita Bonucchi

Questo documento è di supporto a una presentazione verbale.
I contenuti potrebbero non essere correttamente interpretati in assenza dei 

commenti di chi ne ha curato la stesura.

This work is licensed under the Creative Commons Attribution-NonCommercial-NoDerivs License. 
To view a copy of this license, visit http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/ 

http://creativecommons.org/licenses/by-nc-nd/3.0/
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