
EXPORT IN PILLOLE a cura di Rocco Papapietro
Responsabile Politiche di Internazionalizzazione AIME

EXPORT IN PILLOLE – Agosto 2026
Fiere e missioni all’estero: come prepararsi per ottenere risultati concreti

Partecipare a una fiera internazionale o a una missione commerciale rappresenta una delle
principali opportunità per sviluppare il business sui mercati esteri. Tuttavia, la semplice presenza
a  un  evento  internazionale  non  garantisce  risultati:  il  successo  dipende  dalla  capacità
dell’azienda  di  arrivare  preparata,  con  una  strategia  chiara  e  obiettivi  misurabili.  Una  fiera
efficace non deve essere considerata come un semplice momento di visibilità, ma come uno
strumento  commerciale  integrato  all’interno  di  un  più  ampio  percorso  di  sviluppo
internazionale.

“Chi ben semina, ben raccoglie.”

Definire gli obiettivi prima della partenza

Prima di partecipare a una fiera o a una missione estera è fondamentale stabilire cosa si vuole
ottenere:

 acquisire nuovi clienti;
 individuare distributori o agenti locali;
 trovare partner industriali o commerciali;
 valutare opportunità in nuovi mercati;
 raccogliere informazioni sui competitor e sulle tendenze del settore.

Obiettivi  generici  come “essere  presenti sul  mercato”  devono essere  trasformati in  risultati
concreti e misurabili.

Analizzare il mercato e scegliere gli eventi giusti

Non tutte le  fiere hanno lo  stesso valore strategico.  Prima di  investire risorse è  necessario
valutare:

 dimensione e caratteristiche del mercato target;
 presenza di buyer internazionali qualificati;
 livello di interesse per il prodotto o servizio offerto;
 presenza di competitor e potenziali partner;
 ritorno atteso rispetto all’investimento.

La scelta della fiera deve quindi essere parte di una strategia di ingresso nel mercato e non una
decisione basata esclusivamente sulla notorietà dell’evento.
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Preparare una lista di contatti qualificati

Uno degli  errori  più  frequenti è  arrivare  in  fiera  aspettando che  siano  i  visitatori  a  creare
opportunità.

Un approccio professionale prevede invece:
 identificazione preventiva di aziende target;
 analisi di buyer, distributori e operatori presenti;
 richiesta di appuntamenti prima dell’evento;
 costruzione di un’agenda di incontri B2B qualificati.

Il valore della partecipazione nasce dalla qualità degli incontri, non dal numero di visitatori allo
stand.

Adattare la comunicazione al mercato internazionale

Un prodotto di qualità non è sufficiente se non viene comunicato nel modo corretto.

È importante preparare:
 presentazioni aziendali in lingua;
 cataloghi e schede prodotto adattati al mercato;
 materiali commerciali focalizzati sui benefici per il cliente;
 una proposta di valore chiara e differenziante.

Ogni mercato ha caratteristiche culturali, commerciali e decisionali diverse: la comunicazione
deve essere adeguata al contesto locale.

Preparare il team e la gestione degli incontri

Il personale presente in fiera deve essere preparato a rappresentare efficacemente l’azienda.

È necessario definire:

 messaggi principali da comunicare;
 modalità di presentazione dell’azienda;
 criteri per qualificare i contatti;
 informazioni da raccogliere durante gli incontri;
 modalità di gestione delle opportunità successive.

Un contatto raccolto senza informazioni e senza una strategia di follow-up rischia di trasformarsi
in un’opportunità persa.
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Organizzare il follow-up dopo la fiera

La fase più importante spesso inizia dopo la chiusura dell’evento.

Un processo efficace prevede:

 classificazione dei contatti raccolti;
 invio tempestivo di comunicazioni personalizzate;
 organizzazione di incontri online o visite aziendali;
 definizione dei prossimi passi commerciali;
 monitoraggio delle opportunità generate.

Il successo di una fiera si misura nei mesi successivi, attraverso ordini, partnership e relazioni
commerciali sviluppate.

Integrare fiere e missioni in un percorso di internazionalizzazione

Fiere e missioni commerciali producono risultati migliori quando sono inserite in una strategia
più ampia che comprende:

 analisi del mercato target;
 identificazione dei clienti potenziali;
 sviluppo del canale commerciale;
 supporto locale e networking istituzionale;
 attività continuativa di Business Development.

Per  molte  PMI italiane,  soprattutto nei  mercati extraeuropei,  la  presenza fisica  deve essere
accompagnata da un’attività strutturata di accompagnamento commerciale.

Il supporto di un Temporary Export Manager

Un Temporary Export Manager può aiutare l’azienda a trasformare una partecipazione fieristica
in un vero progetto di sviluppo internazionale, attraverso:

 selezione dei mercati prioritari;
 ricerca e qualificazione dei partner;
 preparazione della strategia commerciale;
 gestione dei contatti acquisiti;
 sviluppo delle opportunità fino alla fase negoziale.
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Conclusione
Una  fiera  internazionale  non  deve  essere  vista  come  un  costo  di  marketing,  ma  come  un
investimento strategico. La differenza tra una presenza occasionale e un risultato concreto sta
nella  preparazione,  nella  qualità  dei  contatti  e  nella  capacità  di  trasformare  gli  incontri  in
relazioni commerciali durature.

👉 Nel prossimo numero (settembre 2026): Digital Export - piattaforme, marketplace e nuovi
canali per vendere all’estero. Un approfondimento sulle strategie e sugli strumenti digitali che
permettono alle imprese di  raggiungere nuovi  clienti internazionali  e sviluppare opportunità
commerciali sui mercati globali.

🌞 Buone vacanze a tutti! Vi  auguriamo una pausa estiva serena e rigenerante,  con nuove
energie per affrontare le prossime sfide e opportunità sui mercati internazionali. Ci rivediamo a
settembre con nuovi approfondimenti sull’internazionalizzazione! 🌴


