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IL DIRETTORE
DI APINDUSTRIA

MaNnTOVA L’export italiano
continua a mostrare una no-
tevole capacita di tenuta, ma
si muove in uno scenario in-
ternazionale sempre pill com-
plesso. Conflitti, tensioni
commerciali, dazi, instabilita
delle catene di approvvigio-
namento e crescente concor-
renza asiatica rendono pit
difficile per le imprese pro-
grammare investimenti e stra-
tegie.

Nei primi quattro mesi del
2026 le esportazioni italiane
di beni sono comunque au-
mentate del 3,1% a valori
correnti e del 2,2% a prezzi
costanti. Un risultato posi-
tivo, che testimonia la com-
petitiviti del sistema produt-
tivo italiano ma che convive
con un peggioramento della
fiducia delle imprese e con
situazioni molto differenti tra
settori e mercati.

In questo contesto, soprat-
tutto le piccole e medie im-
prese hanno bisogno di stru-
menti concreti per diversi-
ficare 1 mercati, consolidare
la propria presenza interna-
zionale e trasformare le
esportazioni occasionali in
una strategia stabile. Ne par-
liamo con Giovanni Acerbi,
direttore di Apindustria Con-
fimi Mantova.

Direttore Acerbi, qual &
oggi la principale necessita
delle imprese che vogliono
esportare?

“Le aziende hanno bisogno
prima di tutto di un accom-
pagnamento concreto e con-
tinuativo. Molte delle nostre
imprese possiedono prodotti
eccellenti, altamente specia-
lizzati e competitivi, ma in-
contrano maggiori difficolta
nell'individuare il mercato
piti adatto, il cliente giusto 0 il
canale commerciale realmen-
te efficace. Il passaggio de-
cisivo & riuscire a trasformare
una singola commessa, un
contatto nato in fiera o un’op-
portunita occasionale in una
vera strategia di internazio-
nalizzazione. Per farlo ser-
vono nn.todo competenze e
continuita™.

Quali sono gli ostacoli piu
frequenti per una PMI?

Acerbi:“L'exportnonsi
improwvisa: alle Pmi servono
strumenti semplici e continui”

“Mezzi flessibili e competenze inferne: cosi le imprese possono esportare
Internazionalizzazione? Solo se diventa un processo, non un episodio”

“Il primo & spesso la man-
canza di risorse interne spe-
cificamente dedicate
all’export. Affrontare seria-
mente un mercato estero si-
gnifica conoscerne le carat-
lensuc_hc selezionare partner
affidabili, gestire contratti,
dogane, ccniﬁcazioni, tra-
sporti, modalita di pagamento
e numerosi altri aspetti. Per
questo non basta finanziare la
partecipazione a una fiera o
una singola iniziativa promo-
zionale. Sono strumenti utili,
ma devono essere inseriti
all'interno di un percorso
coerente, costruito sulle ca-
ratteristiche dell'impresa e
seguito nel tempo™.

Quanto & importante in-
dividuare Iinterlocutore
corretto all’estero?

“E decisivo. Molte PMI
lombarde producono beni di
nicchia, tecnici, fortemente
personalizzati e destinati a
segmenti  molto  specifici.
Non possono quindi rivol-
gersi indistintamente a qual-
siasi operatore. Servono ri-
cerche mirate, contatti qua-
lificati e informazioni affi-
dabili sui mercati, sui po-
tenziali clienti e sui distri-

butori. Individuare I'interlo-
cutore giusto significa au-

mentare le possibilita di suc-
cesso, ma anche evitare di
sprecare tempo e risorse in
iniziative commerciali poco
produttive”

Quale ruolo pud svolgere
Apindustria in questo per-
corso?

“Il compito dell’associazio-
ne ¢ orientare e supportare le
aziende nelle diverse fasi del
processo di internazionaliz-
zazione. Lo facciamo attra-
verso formazione, pmocl(i
dedicati, strumenti operativi e
sportelli specialistici. Partia-
mo dai bisogni reali dell’im-
presa, ne valutiamo il grado di
preparazione e cerchiamo di
aiutarla a individuare mercati,

competenze, partner e age-
volazioni pit adeguati. La
rappresentanza  associativa
deve tradursi anche nella ca-
pacita di mettere a dispo-
sizione servizi concreti e ac-
cessibili, soprattutto per le
imprese meno strutturate. Un
aspetto centrale & quello delle
competenze. In questa dire-
zione si inserisce anche il
Corso di Alta Formazione in
Commercio Estero 2026, pro-
mosso dall’ Azienda Speciale
della Camera di Commercio
di Cremona-Mantova-Pavia,
in collaborazione con Man-
tova Export, che Apindustria
sta contribuendo a promuo-

vere sul territorio. Si tratta di
un percorso di 320 ore di
formazione, che rappresenta

un’opportunita non solo per

giovani diplomati e laureati
interessati  a  specializzarsi
nell'internazionalizzazione,

ma anche per le aziende che
vogliono rafforzare le com-
petenze dei propri dipendenti
e collaboratori. Per chi ¢ gia
occupato in azienda, inoltre,
il tirocinio previsto dal per-
corso non & necessario. E un
esempio concreto di cido che
serve alle Pmi: creare com-
petenze interne che riman-
gano nell’impresa e consen-
tano di affrontare i mercati

Giovanni
Acerbi
direttore

di Apindustria
Confimi
Mantova

esteri con maggiore autono-
mia e preparazione”.

Che cosa chiedete a Re-
gione Lombardia?

“Chiediamo  innanzitutto
contributi  che consentano
davvero alle imprese di
esportare, senza costringerle
a inserirsi in progetti costruiti
secondo logiche troppo di-
stanti dalla realtd produttiva
lombarda. Troppo spesso i
bandi prevedono vincoli ri-
gidi, tempistiche incompati-
bili con quelle dei mercati
oppure categorie di spesa che
non corrispondono alle ef-
fettive necessita aziendali. Il
principio  dovrebbe essere

“Mercati complessi chiedono metodo e
interlocutori giusti: la qualita non basta pin”

Export: “Alle Pmi
setvono strumenti
semplici e continui”

‘

molto semplice: un'impresa
non esporta per adattarsi alla
struttura di un bando: utilizza
un bando quando questo le
permette di realizzare meglio
una strategia commerciale
concreta”.

Come dovrebbero essere
costruite queste misure?

“Dovrebbero partire dai bi-
sogni effettivi delle aziende e
sostenere l'intero processo di
internazionalizzazione. Que-
sto significa finanziare cer-
tamente fiere ¢ missioni, ma
anche analisi di mercato, ri-
cerca di clienti e distributori,
consulenza doganale e con-
trattuale, certificazioni, mar-
keting internazionale, svilup-
po delle competenze interne,
personale dedicato e forme di
presidio commerciale sui
mercati esteri. Servono inol-
tre procedure semplici e una
maggiore flessibilita nella
realizzazione dei progetti.
Oggi mercati, dazi, condi-
zioni geopolitiche e catene di
fornitura possono cambiare
nel giro di pochi mesi: anche
gli strumenti pubblici devono
essere capaci di 56q con mag-
giore rapidita”™.

L’'Italia pud ancora cre-
scere sui mercati interna-
zionali?

“Certamente. Esiste ancora
un grande potenziale, soprat-
tutto tra quelle imprese che
esportano in maniera spora-
dica pur disponendo di pro-
dotti assolutamente compe-
titivi. Spesso cid che manca
non ¢ la qualita del prodotto,
ma |'organizzazione neces-
saria per trasformare 1'export
occasionale in una presenza
stabile sui mercati interna-
zionali. E proprio su queste
aziende che dovremmo con-
centrare maggiormente gli
sforzi, attraverso politiche
pubbliche realistiche. investi-
menti sulle competenze e una
rete territoriale di associazio-
ni e istituzioni capace di ac-
compagnarle nel tempo™.

Qual & quindi il messaggio
conclusivo?

“La qualita italiana conti-
nua a essere riconosciuta nel
mondo, ma oggi da sola non
basta. Servono metodo, co-
noscenza dei mercati, con-
tinuita commerciale e stru-
menti costruiti sulla vita reale
delle imprese. L'export non
deve essere né un'avventura
solitaria né un esercizio bu-
rocratico legato alla parte-
cipazione a un bando. Deve
diventare una scelta strategica
dell'impresa, sostenuta da
istituzioni e associazioni che
conoscano davvero il terri-
torio e sappiano accompa-
gnare le PMI nel loro per-
corso di crescita internazio-
nale”.
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