

L'IMPORTANZA DELLA FORMAZIONE 

NEL COMMERCIO INTERNAZIONALE

INTERVENTO.

Quando un’impresa ha successo, diventa un caso da studiare, si pubblicano articoli sui giornali specialistici e con una sorta di tam – tam mediatico tutti si domandano: ma come avrà fatto ad avere successo.

Oggi non è possibile avere solo una buona idea, ci vuole come sempre una forte attenzione e la cosiddetta “perspicacia” dell’imprenditore e di tutta la sua impresa.

Questo gruppo di risorse, esperte e motivate, unite ad un know-how acquisito attraverso anni di esperienza, sono, di sicuro, elementi importanti ma non più sufficienti per assicurare lo sviluppo e la prosperità dell’impresa stessa. 

È dire poco che è scontato che il successo dell’azienda passa attraverso l’apprendimento di conoscenze e competenze che unite ad altri strumenti consentono di creare valore che porta successo nei vari mercati.

E come si acquisiscono conoscenze e competenze specifiche? 

In altre parole è necessario che l’impresa faccia filtrare questo processo di acquisizione attraverso la formazione.

Vogliamo dunque cercare di dimostrare perché la formazione oggi è sempre più necessaria per avere successo nell’internazionalizzazione delle imprese.

È risaputo che oggi, più che mai,le imprese, devono essere competitive, raggiungere questo “status quo” significa garantire semplicemente la propria sopravvivenza.

Le imprese per affrontare i mercati esteri, devono essere dotate di doti quali la flessibilità, la snellezza nelle strutture e nelle decisioni, devono essere proattive e conoscere, sempre di più i grandi segreti del Customer Relationship Management per essere orientate al cliente internazionale, adottare queste regole significa essere protagoniste nel mercato di riferimento.

I mercati mondiali si evolvono continuamente, cambiando regole e modalità competitive, e ciò richiede grandi capacità manageriali nonché conoscenze approfondite sulle strategie di internazionalizzazione da affrontare in questi nuovi contesti.

La formazione fornisce tutti gli strumenti e le modalità per riorganizzare e gestire l’impresa nei mercati internazionali dove domina la velocità del cambiamento.

Il miglioramento nei mercati emergenti non è un processo logico e conseguente al pensiero dei soli consumatori che generano richieste di merci e servizi ma, spesso, anche da concorrenti internazionali che unitamente a quelli interni, in qualsiasi modo riescono ad imporre nuove regole oppure a confermare quelle che esistono.

Un’azienda che decide di iniziare il proprio processo di internazionalizzazione e sceglie di iniziare questo nuovo percorso non in piena autarchia manageriale, ma affidandosi alla indispensabilità formativa, quando cerca di entrare o sviluppare la propria presenza in qualsiasi mercato, possiede e sa utilizzare tutti gli elementi e le competenze per cercare di offrire quello che il mercato cerca e di conseguenza come differenziare la propria offerta dai concorrenti presenti e potenziali entranti.

La differenziazione è il modo per emergere su tutti, per avere la giusta e le necessarie attenzioni per vincere su tutti.

La formazione come atto imprescindibile dalla necessità di avere strumenti, mezzi per trovare nuove soluzioni o semplicemente sapere come si fa il mestiere di export area manager.

Chiunque vada a vendere o a comprare nei mercati internazionali, a prescindere, se si tratti di un manager con qualifica junior o senior, anche senza saperlo applicherà tecniche di commercio estero, allora perché non farlo in modo scientifico, esatto ed in grado di controllare rischi e costi?

Un manager o un’assistente, in tutti i momenti della sua quotidiana attività dovrebbe ricordare delle lezioni di marketing, di contrattualistica, pagamenti internazionali, trasporti e qualche altra materia.

Non è sempre necessario fare corsi lunghi o percorsi di formazione, è necessario fare un corso propedeutico e poi fare seminari di aggiornamento.

Facciamo un esempio: non è indicato fare un corso che parli solo delle lettere di credito, a nostro avviso, prima andrebbe seguito un corso sui pagamenti internazionali che illustrerà tutte le modalità di pagamento per farsi pagare dai clienti esteri e pagare i fornitori internazionali. In questo corso generale ovviamente si parlerà anche della lettera di credito, un eventuale seminario di approfondimento sulle lettere di credito metterà in luce quegli aspetti che saranno legati a tutti le modalità (che si conoscono) alle procedure aziendali e, cosa da non sottovalutare, alla propria esperienza operativa.

Una delle prime regole base del commercio estero è avere competenze e conoscenze per avere nei confronti di acquirenti e compratori quella sicurezza di poter proporre la vendita o l’acquisto più favorevole alla propria impresa e poi, laddove si renda necessario, portare a termine una trattativa, ma conoscendo tutte le alternative da proporre e quelle che ci verrebbero proposte dalla controparte.

La formazione serve quindi per diverse azioni, proviamo ad indicarne qualcuna.

Serve per fare bene il proprio lavoro, non è più sufficiente conoscere una lingua straniera e basta. Ci vogliono competenze sul prodotto e queste si acquisiscono solo nell’azienda e quelle specifiche per il commercio internazionale e molto spesso nelle aziende non esistono quest’ultime conoscenze specifiche che non sono assolutamente da confondere con alcune procedure organizzate all’interno dell’azienda perché questo non il modo corretto per fare commercio estero.

La formazione fornisce competenze e conoscenze utili per conoscere la concorrenza diretta ed il sistema competitivo allargato, capire, monitore il patrimonio competitivo aiuta a pensare a come avere idee differenti da tutti ed essere indiscussi protagonisti.

Non si può più andare in giro per il mondo a vendere pensando che basti la certificazione di qualità, il Made in Italy, un catalogo più o meno in inglese, e la convinzione di essere il più forte al mondo.

Un’impresa è libera di scegliere di vendere la merce con resa Ex Works, ma se non consocerà gli Incoterms, ad esempio, non saprà mai confrontarsi con il concorrente che, sempre ad esempio, ha reso la merce CPT magazzino del compratore.

La conoscenza di un informazione che riguarda la concorrenze, ha un’importanza fondamentale, si deve utilizzare quel dato, per valutare la bontà della propria strategia, perché il mercato ha imposto oppure ha accettato quell’indicazione e quindi non rimane che farla propria per avere, almeno nella fase iniziale, una comunicazione con gli interlocutori che usa lo stesso linguaggio di codifica. 

Ancora oggi nelle imprese, si sente dire, purtroppo, molto spesso la frase: “il cliente si arrangia”. 

Con onestà professionale questo pressapochismo culturale ci disarma, ma possiamo comprendere che a volte, in assenza di istruzioni per l’uso, ci si arrende di fronte all’isolamento professionale ed ad un muro difficile da scavalcare che spesso è generato sia da una rigida volontà della direzione o della proprietà sia perché molte volte, non si sa dove trovare informazioni e notizie utili.

La formazione potrebbe attenuare e in molti casi eliminare questo atteggiamento dal comportamento dell’operatività quotidiana dell’ufficio export – import.

La formazione dà slancio, da corpo alle azioni da intraprendere e con essa si capisce, ad esempio, che mantenere 3 clienti acquisiti e consolidati costa meno che andare a prendere un cliente nuovo.

L’Italia è il paese dove si spende poco tempo e risorse in formazione ed ancora meno nella formazione utile e necessaria per l’internazionalizzazione delle imprese.

In molti Paesi dell’Unione Europea specialmodo in quelli che da poco sono entrati a far parte della Comunità, la formazione è utilizzata ed attesa con grande fermento, entusiasmo, interesse ed opportunità.

Qualche anno fa si è gridato al miracolo economico della Spagna e nell’international business questo Paese ha avuto perfomances di crescita notevoli, ma pochi si sono chiesti come tutto ciò sia stato possibile. Tra i fattori che hanno contribuito al successo, di certo c’è stato la formazione, basta solo citare nella Penisola Iberica si fa formazione anche con i corsi di e-learning per il commercio estero.

I Paesi che da poco sono entrati nell’Unione Europea stanno attendendo l’utilizzo dei fondi della U.E. per dare ad una serie di corsi, già progettati e programmati, per il commercio estero.

Da ricerche effettuate, ci saranno grandi iniziative che permetteranno a questi Paesi di sganciarsi in qualche modo dall’effetto della delocalizzazione e quindi non essere più imprese straniere-dipendenti, ma potranno avere un’autonomia operativa che sarà in grado far privilegiare , in modo molto rapido, le imprese di queste nazioni.

Questo dovrebbe rappresentare un serio campanello di allarme, per tutte quelle imprese che ignorando i benefici della formazione, si recheranno in questi nuovi Paesi pensando di trovare interlocutori poco abili.

Inoltre queste imprese saranno concorrenti in molti mercati dove le imprese italiane magari sono presenti da diversi anni.

Nel nostro Paese, non riusciamo a spendere i soldi che l’Unione Europa si destina per la formazione, semplicemente perché nonostante questa venga programmata non ci sono gli attori che la utilizzano, cioè le imprese.

La formazione non è un azione per la quale non si ha tempo per seguirla, questo è un alibi ed indice di cattiva organizzazione, perché basta poco per organizzare il lavoro anche in funzione della formazione.

Perché, ad esempio, a volte si trascorrono ore davanti ad un computer per cercare clienti su Internet, se questa perdita di tempo fosse totalmente scambiata con qualche ora di formazione, tornati in azienda si saprebbe, di certo cosa fare, gli errori da evitare e usufruire dell’esperienza del formatore, che quindi oltre ad essere un “Export Coach” © rappresenta l’esperienza che a volte manca in azienda e che non può essere sostituita dal generalista “abbiamo sempre fatto così, non vediamo il motivo di cambiare”.

La creazione di valore, per gli azionisti, per i collaboratori, per il mercato, è diventato un obiettivo prioritario per le imprese di oggi ed in modo particolare per coloro che governano l’impresa, che devono quindi avere capacità e strumenti per lavorare in quest’ottica e indirizzare la struttura al raggiungimento di questo obiettivo. 

La formazione manageriale diventa in tal senso lo strumento più importante attraverso il quale chi governa l’impresa può apprendere il know-how necessario a costruire una struttura organizzativa orientata alla creazione del valore.

Imboccare questo cammino versa la crescita attraverso la formazione, non è più un opzione ma un’esigenza. 

La formazione a qualsiasi livello è in grado di trasferire a tutti i partecipanti know-how e strumenti utilizzabili concretamente in azienda,  così operando si trasforma e diventa per l’impresa stessa un investimento fondamentale che si traduce nel miglioramento dell’efficienza organizzativa, nella capacità di cogliere e gestire al meglio le nuove opportunità, e nello sviluppo di nuove strategie che consentono la crescita dell’impresa in mercati sempre più lontani e difficili da studiare, capire, aggredire e vincere.
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