


Le questioni in agenda

• L’Export prima del digitale

• Cosa è cambiato negli ultimi 15 
anni?

• L’Internazionalizzazione 
spontanea 

• L’Export sistematico: 
l’integrazione tra online e offline 



Perché serve una
strategia di Digital 
Export?



Export Made 
in Italy

Fonte Ministero degli Esteri



VALORI ITALIA 2022: l’export digitale in cifre

TOTALE EXPORT → 620 ML €

TOTALE DIGITAL EXPORT → 18,7 ML € (B2C) 175 ML € (B2B)

INCREMENTO EXPORT DIGITALE 2021/2022 → +15%

EXPORT DIGITALE/TRADIZIONALE → circa 28%





Il processo di vendita nei 3 step

PRE-SALE SALE/ 
CONVERSION

POST-SALE

Quindi un budget dedicato a ciascuno step



Il processo dell’Export

1. Analisi del mercato

2. Scelta del modello di 
business

3. Action plan: obiettivi, 
strumenti, risorse, piano 
finanziario



Gli obiettivi in ordine propedeutico

• Visibilità

• Riconoscibilità

Brand 
awareness

• Value proposition

• Generazione 
d’interesse

Lead 
generation • Portfolio 

• Form contatti

• Prodotto nel 
carrello

Conversion

• Lifetime value

• Upsell

Loyalty

1.

2.

3.

4.



Da non confondere «obiettivi» con «metriche»

- Visite al sito / e-commerce / blog

- Followers e like sui Social Media

- Condivisione di post sui Social Media

- Clicks sulle campagne di Advertisements (ADV)

- Incremento del tasso di apertura delle newsletter

…



1. Brand or 
product 
awareness

• Magazine (online/offline)

• Pagina Linkedin/Social Media

• Campagne Google (Keywords→ prodotto, 
categoria, target) Campagne display (brand)

• Google My Business

• Marketplace

• Fiere ed eventi locali

• Temporary store/corner

Visibilità = Impression



2. Leads 
generation

• Campagne Linkedin

• Ambassador/content creators/influencer

• Eventi di Networking (associazioni di 
categoria)

• Sito in lingua → strategia SEO 

• Landing page (contact 
form/configuratore/white paper)

• Community

Interesse = Click



3. Portfolio

• Demo

• Free assessment

• Campionature gratuite

• Coupon sul primo ordine

• Co-marketing

• Reputazione in catene distributive 
internazionali

• Free trial

Interesse = Click



4. Sale’s 
conversion

• Sito web

• E-commerce

• Marketplace

• Distributore online/offline

• Retailer 

• Agente o Export Mgr

• Distribuzione organizzata

Ordine = conversione



5. Loyalty

• Newsletter → profilazione

• Fidelity card

• Programma sconti

• Recensioni

• VIP Lounge

• Programma ordine ricorrente

• Supporto e consulenza gratuita post-sale

Nurturing = Upsell



Come si intersecano le attività OFF/ON

SEO/SEM
    Show room
    Content creator
    Magazine on/off
    Linkedin/Instagram
    Eventi/Fiere
    Comparatori
    Landing Page
    Cataloghi

Sito web
Retailer

Distributori
Marketplace

Agenti
Country Manager
Export Manager

Newsletter    
Fidelity card

Reviews
Discount program

VIP lounge
Visite in sede

→ SALE / CONVERSION→ PRE-SALE → POST-SALE



Cucine da esterno



Se voglio esportare in Germania B2B



Se voglio esportare in Germania B2C



Perché serve una strategia di 
Digital Export?



Per ottimizzare il costo 
contatto
L’unico KPI rilevante



Contacts

Martina Vazzoler

Ph. +39 328 4180911

Linkedin

www.martinavazzoler.com

www.marketplacemap.it

https://it.linkedin.com/in/martina-vazzoler-51b19313
http://www.martinavazzoler.com/
http://www.marketplacemap.it/


mailto:digitalmarketing@confindustria.vicenza.it


Se voglio esportare in Germania B2B
PRE SALE SALE POST SALE

Keywords strategy in tedesco Sito web in lingua DEU Programma fedeltà

Content creator locale / 
Ambassador → cuoco, WMF

Retailer showroom /Garden 
Center

Newsletter per upsell

Landing page con catalogo 
prodotti + listino (pdf)

Filiale Recensioni → Trustpilot

Linkedin → tematiche Kaufland (B2B) Visita agenti, Export Manager, 
Country Manager

Magazine di settore → Dega-
Galabau (online/offline) 

Amazon (B2B)

Fiera di settore → Gafa-Spoga 
Colonia

Rete agenti

Evento in Garden Center



Se voglio esportare in Germania B2C

PRE SALE SALE POST SALE
Keywords strategy in tedesco Retailer showroom Autorevolezza → Trustpilot

Influencer locali di settore → 
ambito food & kitchen

Garden Center Profilazione clienti → Newsletter

Landing page per evento con 
cuoco

Local office / stores Programma fedeltà

Evento di lancio in co-marketing Kaufland, Amazon Servizi di manutenzione

Social Media → Pinterest, IG, FB Sito web in lingua Implementazione accessori

Community → 
www.gartenfotografen.de

Bauhaus, OBI, HORNBACH, Leroy 
Merlin

Comparatore → Idealo
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