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.. la presenza sui Paesi  maturi con alta crescita e 
facile approccio garantendosi una copertura 
geografica, per canali e per prodotti:

CONSOLIDARE ..



.. ad affrontare  i Paesi con alta 
crescita e alta  difficoltà di 

approccio:

PREPARARSI ..

CINA (+12%)
BRASILE (+11,3%)
RUSSIA (+9,4%)



.. mercati di prossima 
generazione in relazione 

al settore/prodotto  di 
appartenenza:

ESPLORARE ..



CRITICITÀ



Collaborazione tra
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CONCLUSIONI



CONCLUSIONI

FARE E NON 
SPIEGARE COSA FARE

E SCOMMETTERSI SUI 
RISULTATI



CONCLUSIONI

consapevolezza che l’internazionalizzazione è un 
processo necessario, molto complesso e che offre 
risultati a  medio/lungo termine    
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