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Follow-up

Campione rilevato 61 aziende pari al

19% delle aziende coinvolte nei 5 piani
formativi.



~“—  Totale aziende coinvolte: =15 (100%)
- Aziende coinvolte nell'indagine difollow up 61 (19%)
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REGIONI COINVOLTE NELL'INDAGINE DI FOLLOW UP
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Basilicata 5%
Calabria 5%
Campania 17%
Emilia Romagna 38%
Lazio 2%

Piemonte 5%

Puglia 9%

Toscana 77
Lombardia 12%



1. Rispetto alle Aree Tematiche Internazionalizzazione o

Innovazione organizzativa, indicare l'area formativa di
riferimento:

E- Commerce 7%

Lingue straniere 33%

Certificazioni di prodotto e di processo
finalizzate all'exporte 31%

NE

Strategie per penetrare nuovi
mercati 29%




2. Motivazioni che hanno spinto l'azienda ad attivare
azioni formative finalizzate ad acquisire competenze
per I’ internazionalizzazione:

Crescita aziendale e nuovi investimenti 51%
Scarsa ricettivita mercato domestico 14%

Rapporti costruiti tramite fiere, incontri,
meeting, etc. 1 5%

Rapporti partner locali 10%

NS

Creazione nuovo prodotto 10%




3. Indagine di mercato:
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Dirette 51%
Attraverso societa di consulenza

Clientela con qusti affini 7%

Clientela con qusti diversi 7%

%



4. Modalita di distribuzione:
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GD0 36%
Partners locali - %

Nicchie di mercato ' 5%

E-commerce 12%

Grandi piattaforme di distribuzione 713%



5. Area Paesi:
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UE 49%

USA 20%

Russia/Est Europa ' /%

Asia 10%

America Latina 4%



6. Tipologia prodotti:

Tutti 41%

Alcuni di alta gamma 23%

Caratteristiche particolare
(bio, etc.) 36%
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7. Innovazione:

/= Prodottodedicato 25%

~“— Tecnologia 19%

7~ Organizzativa e/o di processo 56%




8. Obiettivi della formazione:
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Sostenere i processi organizzativi e
produttivi per acquisire specifiche
certificazioni %

Sviluppare I'analisi dei mercati
e le relative strategie di
penetrazione 5%

Avviare e/o migliorare le
relazioni commerciali 42%



9. Strategie di penetrazione dei mercati esteri:

Esportazioni dirette o indirette 70%
Alleanze strategiche/reti 20%

Investimenti diretti esteri (per es.: sedi,
stabilimenti, uffici di rappresentanza, etc.) 5%
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Attivita istituzionali per favorire accordi
commerciali ~%




10.L'azienda usufruisce di attivita e finanziamenti
istituzionali per il Made in Italy:

MAE 0%

MEF 0%

ISMEA ©%

Altre agevolazioni (per es.: Voucher per la
digitalizzazione, loucher per
I'internazionalizzazione, Contributi ai Consorzi
per l'internazionalizzazione, etc.) 100%
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