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MEDIO ORIENTE

> Puntare ai giovani

>l Made in Italy & forte, ma va raccontato

- Alta gamma, ma attenzione ai prezzi

> Puntare su marchio e riconoscibilita

> Personalizzare il servizio di consegna

> Rendere accessibili e semplificare gli acquisti

> Utilizzare dei brand ambassador e influencer funziona

- Video e immagini sono strumenti efficaci

> Accordi con aziende e distributori locali
possono diventare potenziali aiuti

> Utilizzare carte di credito, ma anche cash on delivery
e assegni

SUD-EST ASIATICO

> Fare in fretta, 'ASEAN non aspetta
> Usare i retailer per testare il mercato
> Costruire una forte identita del brand
con una presenza diretta
- Usare un magazzino in loco per abbattere i costi
> Prestare attenzione alla “logistica dell’ultimo miglio
- Rendere nota la peculiarita del “Made in Italy”
- Coinvolgere i professionisti del settore
- Non trascurare le modalita di pagamento
piu tradizionali
- Diffidare degli imitatori
- Rispettare la privacy

10 COSE DA SAPERE PER ESPORTARE IN...

EUROPA

> Non farsi ingannare dalla vicinanza, ogni Paese & diverso!
> Prima di investire in un sito di eCommerce proprio,
e meglio testare il mercato attraverso un canale indiretto
(marketplace o retailer)
> Utilizzare un approccio multicanale per aumentare
I'efficacia del sito di eCommerce
> Scegliere operatori logistici non solo per i costi,
ma soprattutto per il servizio
- Definire la configurazione della rete distributiva
per rispettare il livello di servizio richiesto
e nel contempo minimizzare i costi
- Proporre contenuti informativi familiari per il mercato
di riferimento e comunicare nella lingua madre del Paese
- Utilizzare canali di comunicazione non convenzionali
> Accettare molteplici tipologie di pagamento,
ma avere un'interfaccia unica per gestirle
> Gestire il pagamento delle imposte e i contenziosi
attraverso un rappresentante fiscale in loco
- Fare attenzione all'etichettatura






