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TOPICS

1. Metodologia e campione

2. Il grado di internazionalizzazione delle imprese romagnole

3. Ostacoli e fabbisogni in termini di export

4. Il ruolo della Camera di Commercio e della digitalizzazione



Approccio metodologico

CAMPIONE

231
imprese intervistate con sede 

nelle province di Forlì-Cesena 

e Rimini
MODALITÀ DI 

RILEVAZIONE

CAWI – Computer Assisted

Web Interview

PERIODO 

RILEVAZIONE

Novembre 2024

CARATTERISTICHE DEL 

QUESTIONARIO

• Strutturato a prevalente 

risposta chiusa 

• ~35 domande



47%
Imprese con sito 

internet tradotto in 

lingua straniera

32%

18%

11%

9%

7%

5%

Meccanica

Fabbricazione di prodotti in
metallo

Mobili e arredamento

Agroalimentare

Chimica

Pelletteria e calzature

65%7%

28%

Prevalentemente 

B2C

Prevalentemente 

B2B

Mix 

B2B e 

B2C

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini

L’IDENTIKIT 

DELLE IMPRESE 

INTERVISTATE

56%

28%

13%

3%

Fino a 2 
mln €

Da 2 a 10 
mln €

Da 10 a 50 
mln €

Oltre 50 
mln €

87%
> 50 

dipendenti



L’internazionalizzazione delle imprese romagnole: 

overall

58%
Aziende 

esportatrici 42%
Aziende non 

esportatrici

EXPORT

EXPORT



L’internazionalizzazione delle imprese romagnole: 

overall

32%
Del fatturato totale 

deriva dall’export

58%
Aziende 

esportatrici

EXPORT

25%

68%

7%

Esporta sia 

in Europa 

che fuori

Esporta solo 

fuori Europa 

Esporta solo 

fuori Europa 



Esperienza di lungo corso fra le imprese esportatrici
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38%

12%

6%

2%

Da più di 10 anni

Da 5-10 anni

Da meno di 5 anni

L'azienda ha iniziato ad esportare 
quest’anno 

2%

11%

29%

In passato l'azienda ha
esportato

L’azienda non esporta, ma 
siamo interessati a vendere 

all’estero 

L’azienda non esporta e non è 
interessata all’export 

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini % calcolate sul campione totale



I mercati presidiati dalle imprese esportatrici

COME SI RIPARTISCE IL FATTURATO ESTERO DEL 2023 PER AREA GEOGRAFICA?

America 

del Nord  

5%

America 

Latina  

3%

Africa 

1%

Europa 

extra UE

14%
Unione 

Europea

68%

Medio 

Oriente

3%

Asia

5%

Europa

82%

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini

Oceania

1%

% calcolate sul campione totale



80% 
aziende esportatrici 

che esportano 

direttamente (senza 

intermediari o con 

propria filiale)

77%

17%

16%

9%

8%

Vendita diretta dalla sede
italiana

Tramite partnership con
imprese locali

Tramite una rete di vendita 
propria in loco (agenti, 

rappresentanti…)

Tramite una filiale 
dell’azienda o una società 

partecipata in loco

Vendendo tramite e-
commerce

Le modalità Le motivazioni

% calcolate su aziende esportatrici che 
fanno export diretto

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini

Canali utilizzati per l’export: l’export diretto 

34% 
Nei paesi con un forte 

potenziale di crescita a 

lungo termine

32% 
Nei paesi in cui è 

necessaria una 

conoscenza diretta del 

mercato

32% Nei mercati chiave per 

consolidare il marchio

L’azienda opera attraverso export diretto:



Le modalità Le motivazioni

72%

34%

14%

Tramite importatori

Tramite società
import/export

Marketplace 
internazionali (Amazon, 

ecc…) 

% calcolate su aziende esportatrici che 
fanno export indiretto

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini

37% 
aziende 

esportatrici che 

esportano tramite 

intermediari 

Canali utilizzati per l’export: l’export indiretto 

46% 
sono cruciali nella fase di 

ingresso in nuovi paesi

30% 
sono essenziali vista la 

mancanza di professionalità 

interne dedicate

28% 
servono per limitare il 

valore degli investimenti di 

accesso al mercato estero

Gli intermediari:



Mercati presidiati e di potenziale interesse

MERCATO GIÀ PRESIDIATO 

DALL’AZIENDA

MERCATO DI INTERESSE 

POTENZIALE 

MERCATO

DI INTERESSE POTENZIALE  

58%

53%

48%

42%

40%

34%

31%

Francia

Germania

Spagna

Svizzera

Polonia

Paesi Bassi

Regno Unito

34%

33%

32%

31%

29%

29%

28%

Canada

Stati Uniti

Paesi Scandinavi^

Paesi Bassi

Svizzera

Regno Unito

Germania

36%

33%

32%

27%

18%

18%

15%

Germania

Francia

Svizzera

Spagna

Paesi Scandinavi^

Paesi Bassi

Polonia

% calcolate su aziende esportatrici % calcolate su aziende esportatrici % calcolate su aziende non esportatrici

AZIENDE NON ESPORTATRICI

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini

IN QUALI MERCATI ESTERI L’AZIENDA VENDE I PROPRI PRODOTTI E QUALI MERCATI 

REPUTA DI POTENZIALE INTERESSE? 

^Svezia, Danimarca, Norvegia



25%

23%

12%

41%

Abbiamo un'area mediamente strutturata
ma i ruoli non sono definiti, dipende

dall'obiettivo del momento

Abbiamo un'area molto strutturata con
ruoli specifici

Ci appoggiamo anche a figure esterne
(consulenti, export manager...)

Non abbiamo un'area strutturata

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini % calcolate su aziende esportatrici

QUAL È L’ORGANIZZAZIONE DELL’AREA EXPORT NELLA SUA AZIENDA?
(risposta singola) 

Organizzazione aziendale a supporto dell’export



L’opzione di risposta compare solo a chi 

ha esportato in passato, ma non oggi

56%

38%

18%

14%

2%

Ad oggi, l’azienda non ha avuto interesse ad 
espandersi all’estero

I prodotti della mia azienda non sono adatti alle
esportazioni

L’azienda non dispone delle competenze 
necessarie

L’azienda non dispone delle risorse 
economiche

L’azienda ha tentato in passato, ma senza 
successo 

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini % calcolate su aziende ex esportatrici e non esportatrici

PER QUALE RAGIONE L’AZIENDA CHE LEI RAPPRESENTA NON COMMERCIALIZZA /NON 

COMMERCIALIZZA PIÙ PRODOTTI ALL’ESTERO?
(risposta multipla) 

Motivazioni dietro alla scelta di non esportare



56%

46%

30%

28%

27%

21%

20%

17%

Partecipazione a fiere ed eventi promozionali

Accordi con distributori, importatori, trade/export
company, ecc.

Scouting di partner commerciali (contatti con
importatori, addetti agli acquisti, buying office, ...)

Campagne pubblicitarie e promozionali sul
mercato estero target

Creazione di una rete di vendita in loco (agenti,
rappresentanti)

Investimenti di conoscenza del mercato (analisi
consumi, norme e dogane, analisi concorrenza...)

Partnership con altre aziende di produzione (es.
associazioni temporanee di imprese)

In coming – visita in azienda rivolte a buyer, 
agenzie e importatori

1 impresa 

su 2 
ha già in programma di 

espandere la propria presenza 

sui mercati esteri nei prossimi 

2/3 anni

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini

Azioni efficaci per la presenza sui mercati internazionali

QUALI DI QUESTE AZIONI RITIENE UTILI PER CONSOLIDARE LA PRESENZA SUI MERCATI ESTERI? 
(risposta multipla – TOP 8 – Imprese Esportatrici) 

% calcolate su aziende esportatrici



VINCOLI DI SISTEMA

38%

35%

30%

29%

29%

29%

26%

21%

Costi per promuovere il 
prodotto/l’azienda nel Paese estero

Normative e burocrazia del Paese
estero

L’instabilità geo-politica attuale

Concorrenza in termini di prezzi, da
parte dei produttori locali

Necessità di certificazioni specifiche

Alti costi logistici

Normative e burocrazia
locali/nazionali

Scarse occasioni di incontro con
buyer/operatori

35%

24%

23%

22%

17%

17%

13%

13%

Mancanza di contatti commerciali
nei paesi target

L’azienda non riscontra particolari 
vincoli interni

Assenza di un team interno dedicato 
all’export

Limitate capacità finanziarie

Competenze manageriali non
adeguate (conoscenza dei…

Difficoltà nella gestione logistica

Difficoltà nei rapporti con la
distribuzione estera

Assistenza tecnica

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini % calcolate su aziende esportatrici

Ostacoli all’export per le imprese esportatrici

QUALI SONO I PRINCIPALI VINCOLI DI SISTEMA E AZIENDALI CHE OSTACOLANO LA 

VENDITA DEI PRODOTTI SUI MERCATI INTERNAZIONALI? 
(risposta multipla – TOP 8 – Imprese Esportatrici) 

VINCOLI AZIENDALI



INGRESSO NEI MERCATI ASSISTENZA TECNICA

PROMOZIONE FORMAZIONE E COMPETENZE

40%

24%

23%

15%

Ricerca di partner commerciali e
distributori

Identificazione dei mercati di
interesse

Strategie di ingresso nei mercati
esteri

Adeguamento del prodotto ai
mercati esteri

29%

24%

16%

11%

10%

Ricerca di finanziamenti per 
l’internazionalizzazione

Assistenza legale, fiscale e 
doganale per l’estero

Assistenza per le fasi di logistica
e distribuzione

Linee guida per ottenere
certificazioni

Assistenza per la partecipazione
ad appalti/gare europee

28%

28%

Promozione e marketing
internazionale (digitale e tradizionale)

Partecipazione a fiere internazionali,
missioni commerciali e eventi

promozionali

26%

17%

7%

Formazione del personale 
(specifica sull’export)

Competenze linguistiche e
interculturali

Utilizzo di applicazioni di
intelligenza artificiale

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini % calcolate sul campione totale

I fabbisogni delle imprese in tema di export

QUALI SONO I PRINCIPALI FABBISOGNI/ESIGENZE CHE UN’AZIENDA ROMAGNOLA PUÒ 

AVERE NELL’AMBITO DELL’INTERNAZIONALIZZAZIONE? 
(risposta multipla) 



% calcolate sul campione delle imprese non esportatrici% calcolate sul campione delle imprese esportatrici

IMPRESE ESPORTATRICI IMPRESE NON ESPORTATRICI

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini

I fabbisogni delle imprese in tema di export

QUALI SONO I PRINCIPALI FABBISOGNI/ESIGENZE CHE UN’AZIENDA ROMAGNOLA PUÒ 

AVERE NELL’AMBITO DELL’INTERNAZIONALIZZAZIONE? 
(risposta multipla – TOP 8) 

45%

38%

36%

32%

25%

24%

23%

20%

Ricerca di partner commerciali e
distributori

Ricerca di finanziamenti per 
l’internazionalizzazione

Partecipazione a fiere internazionali ed
eventi promozionali

Promozione e marketing internazionale

Identificazione dei mercati di interesse

Assistenza legale, fiscale e doganale per 
l’estero

Formazione del personale (specifica 
sull’export)

Strategie di ingresso nei mercati esteri

32%

29%

28%

24%

23%

22%

18%

18%

Ricerca di partner commerciali e
distributori

Formazione del personale (specifica 
sull’export)

Strategie di ingresso nei mercati esteri

Assistenza legale, fiscale e doganale per 
l’estero

Identificazione dei mercati di interesse

Promozione e marketing internazionale

Competenze linguistiche e interculturali

Partecipazione a fiere internazionali ed
eventi promozionali



L’AZIENDA È 

AUTONOMA

L’AZIENDA DESIDERA 

SUPPORTO ESTERNO

26%

28%

33%

36%

38%

39%

40%

42%

44%

50%

51%

55%

57%

58%

74%

72%

67%

64%

62%

61%

60%

58%

56%

50%

49%

45%

43%

42%

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini

Gli ambiti di autonomia e quelli sui quali si desidera supporto

SUL FRONTE DELL’INTERNAZIONALIZZAZIONE, SU QUALI AMBITI L’AZIENDA SI CONSIDERA 

AUTONOMA E SU QUALI INVECE DESIDERA UN SUPPORTO ESTERNO?
(risposta singola) 

Assistenza per la partecipazione ad appalti/gare

Utilizzo di applicazioni di intelligenza artificiale

Assistenza legale, fiscale e doganale per l’estero

Ricerca di finanziamenti

Linee guida per ottenere certificazioni

Ricerca di partner commerciali e distributori

Strategie di ingresso nei mercati esteri

Promozione e marketing internazionale

Formazione del personale (specifica sull’export)

Partecipazione a fiere internazionali

Assistenza per le fasi di logistica e distribuzione

Competenze linguistiche e interculturali

Identificazione dei mercati di interesse

Adeguamento del prodotto ai mercati esteri

% calcolate sul campione totale



Gli ambiti di autonomia e quelli sui quali si desidera supporto

SUL FRONTE DELL’INTERNAZIONALIZZAZIONE, SU QUALI AMBITI L’AZIENDA DESIDERA UN 

SUPPORTO ESTERNO?
(risposta singola) 

71%

71%

63%

62%

56%

Utilizzo di applicazioni di
intelligenza artificiale

Assistenza per la
partecipazione ad appalti/gare

europee

Assistenza legale, fiscale e 
doganale per l’estero

Ricerca di finanziamenti per 
l’internazionalizzazione

Ricerca di partner commerciali
e distributori

78%

73%

72%

72%

71%

Assistenza per la
partecipazione ad appalti/gare

europee

Utilizzo di applicazioni di
intelligenza artificiale

Strategie di ingresso nei
mercati esteri

Assistenza legale, fiscale e 
doganale per l’estero

Assistenza per le fasi di
logistica e distribuzione

IMPRESE ESPORTATRICI IMPRESE NON ESPORTATRICI



44%

35%

33%

22%

20%

20%

18%

10%

9%

5%

5%

Società private di consulenza e servizi

Associazioni di categoria

Camera di Commercio

Banche

 Regione Emilia-Romagna

Agenzia ICE

 Simest

 Sace

Camere di commercio italiane all’estero

 Enti di ricerca locale

Università

Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini

IMPRESE ESPORTATRICI

Enti e società a supporto dell’internazionalizzazione

A QUALI ENTI/SOCIETÀ SI RIVOLGE L’AZIENDA PER AVERE SUPPORTO IN TEMA DI 

INTERNAZIONALIZZAZIONE? 
(risposta multipla) 

% calcolate sul campione delle imprese esportatrici

vs 20% per le imprese 

che non esportano



Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini

Conoscenza e utilizzo dei servizi offerti dalla Camera di Commercio
LA CAMERA DI COMMERCIO DELLA ROMAGNA OFFRE ALLE AZIENDE DEL TERRITORIO DIVERSI SERVIZI. 

QUALI DI QUESTI CONOSCE O GIÀ UTILIZZA? QUALI SAREBBE INTERESSATO AD APPROFONDIRE?
(risposta singola) 

25%

10%

6%

6%

6%

6%

52%

58%

60%

53%

56%

49%

24%

33%

33%

40%

38%

45%

Contributi per l'internazionalizzazione delle 
imprese (bandi, fondi, …)

Servizi di assistenza e di informazione alle
imprese per l'estero

Formazione dedicata
all'internazionalizzazione di impresa

Servizi e supporto alla digitalizzazione delle
imprese (Progetto Romagna AI)

Progetti per l'estero (per lo sviluppo del 
marketing internazionale e l’espansione 

verso nuovi mercati)

Progetto Language Toolkit dedicato allo
sviluppo delle competenze linguistiche

CONOSCO 

ED UTILIZZO 

GIÀ

CONOSCO 

MA NON 

UTILIZZO

NON 

CONOSCO



Fonte: Survey Nomisma alle imprese delle province di Forlì-Cesena e Rimini

Awareness in tema di applicazione di IA per l’export
QUALI DI QUESTE APPLICAZIONI DELL’INTELLIGENZA ARTIFICIALE E DELLE NUOVE TECNOLOGIE PER 

L’INTERNAZIONALIZZAZIONE CONOSCE?
(risposta singola) 

30%

21%

20%

19%

16%

14%

6%

6%

6%

41%

44%

46%

44%

41%

39%

40%

50%

44%

29%

35%

34%

37%

43%

48%

54%

45%

50%

     Cybersecurity e Protezione dei dati

Analisi dei feedback dei clienti

Campagne di marketing personalizzate

Monitoraggio delle spedizioni e gestione rischi in
tempo reale

Strumenti di localizzazione automatizzata dei
contenuti per le campagne di marketing

Strumenti per gestire la burocrazia (monitoraggio
normative e automazione pratiche doganali)

Analisi predittiva/Previsioni della domanda (big 
data, machine learning, …)

     Ricerca di mercato automatizzata

Supporto sul momento ai clienti tramite chatbot
multilingua

CONOSCO 

ED UTILIZZO 

GIÀ

CONOSCO 

MA NON 

UTILIZZO

NON 

CONOSCO



Key takeaways

1. Supporto consolidamento 

o espansione 
dell’internazionalizzazione

1 impresa intervistata su 4 esporta solamente in Europa: si

potrebbe quindi far leva su competenze/best practices già

sviluppate nell’ambito dell’internazionalizzazione per favorire lo

sviluppo dell’export di tali imprese anche su altre geografie.

2. Identificazione mrk target
È uno dei principali fabbisogni specialmente per le imprese che ad

oggi non esportano. Fondamentale il monitoraggio su Germania

(situazione economica) e USA (evoluzione dazi).

3. Ricerca di partner 

commerciali e distributori

Altro fabbisogno rilevante sia per le imprese esportatrici sia per

quelle che non esportano. Vanno quindi nella giusta direzione gli

incontri B2B online e di incoming di operatori economici

organizzati dalla Camera di Commercio della Romagna.

Forte interesse: oltre il 70% delle imprese vorrebbe poter ricevere

un supporto sull’utilizzo di strumenti di IA.

4. Strumenti di intelligenza 

artificiale



GRAZIE PER L’ATTENZIONE

Giulia Bassani
Project manager

giulia.bassani@nomisma.it

Gruppo di lavoro Nomisma
Emanuele Di Faustino

Giulia Bassani

Riccardo Vecchi Lari
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