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Export «negato»
per 73mila imprese
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C’& un piccolo esercito di
potenzialiesportatoriche sifer-
ma a un passo dal salto di quali-
ta. Settantatremila aziende ita-
liane non riescono a concretiz-
zarele risorse interne, le compe-
tenze maturate neisingolisetto-
riele caratteristiche dei prodot-
ti adattabili ai mercati esteri. E
I'esito di un'indagine condotta

IVINCOLI

Nel 41% dei casi
decisiva la dimensione
inadeguata. Crescita
difatturato maggiore
per chivende all’estero

daUnioncamere conriferimen-
to alle imprese manifatturiere.
A frenare nuovi possibili al-
fieri del made in Italy all’estero
é soprattutto la dimensione
aziendale giudicatanonadegua-
ta nel 419 dei casi. Il 259 si fer-
mainvece di fronte a costi trop-
poelevati, il 17,80 ritiene il pro-
dotto poco competitivo. Poi, a
seguire, difficoltalogistiche, ca-
renza di personale qualificato,
carenza di servizi all'export. La
rinuncia ai mercati internazio-
nalidaparte dichipureavrebbe
chance dagiocarsi (per numero
diaddetti, classe di fatturato, na-
tura giuridica) si trasforma, se-
condo 'indagine Unioncamere,
in una vistosa perdita di giro
d’affari. «La debole dinamica
del mercato interno élaprinci-
pale causa alla base del gap in
terminidi performance traim-
prese esportatrici e potenzial-
mente tali». A fronte di un
32,4% di imprese esportatrici
che ha registrato un fatturato
complessivo crescente nel
201, la corrispondente quota
tra le potenziali si ferma al
17,1%. I mercati internazionali
si confermano, in sostanza,
unacartavincente.
Adimostrarloé anche ladiffe-
renza di performance tra le
aziende esportatrici prevalenti

(fatturato estero superiore al
50%), abituali (ricaviesteritrail
10 e il 509) e occasionali (sotto
il109s). Ebbene, in terminidifat-
turato, per il 2011, hanno registra-
tounaumentoil 34,50 delle pre-
valenti, il 33% delle abitualie so-
lo il 299 delle occasionali. I nu-
meri dell'indagine, svolta inter-
vistando2.700 imprese esporta-
trici e 2.;700 imprese potenziali,
sono lo specchio di un sistema
da rafforzare. Questa almeno &
latesi di Unioncamere che, con
il presidente Ferruccio Darda-
nello, sicandida a un ruolo pitt
forte nell’ambito del piano go-
vernativo che sta ridisegnando
le strategie per l'internazionaliz-
zazione. «Lavastaplateadiim-
prese che da sole non si sento-
noin grado di affrontare lasfi-
da dei mercati internazionali
potra avere supportodallaridi-
segnata rete Ice - dice Darda-
nello -. Ma, soprattutto per le
Pmi, serve anche una attivita
di assistenza sul territorio, un
front-office efficace».

Il nuovo piano delle politiche
per l'internazionalizzazione
spingera molto anche sulle reti
diimprese: oltre unquarto delle
imprese esportatrici intervista-
te afferma di essere interessato
odiessersigiaattivatoper parte-
cipareafiliere organizzate giuri-
dicamente attraverso la formu-
la del contratto di rete. Per chi
invece non si ¢ maiavventurato
all'estero, le esigenze sono al-
tre. Tra le imprese potenzial-
mente esportatrici vengono se-
gnalate come assoluta priorita
le azioni di supporto che con-
sentano la costruzione di
network con partner per la di-
stribuzione dei propri prodotti
oper operare insubfornitura, in-
sieme alle informazioni su po-
tenziali clienti, normative con-
dizione deimercati. Un'occasio-
neinpitl potriessere rappresen-
tata anche dal nuovo sistema
delle fiere e e delle missioni in-
ternazionali: aprirle anche a chi
non esporta ancora ma vuole
"sondare" Paesi di sbocco po-
trebbe essere un'idea vincente.
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