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Marketing, vendite e nuova idea di Export

Valtero Canepa
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Valtero Canepa
Responsabile Area Cina di Bracco Imaging

A Shanghai dal 2013

Coordinatore del Gruppo Sanita’ della
Camera di Commercio Italiana in Cina




Il Gruppo Bracco

e 1.8 Miliardi di Euro di Fatturato di cui 1.6 nel mercato Imaging
 Produzione in ltalia, Svizzera, Germania, USA, Canada, Cina

« R&D in Italia, Svizzera, UK, USA, Cina

* Presenza diretta nei maggiori mercati

* 50% del fatturato negli USA

e Cina secondo mercato (2022: 190 M Euro fatturato)
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Il mio processo di internazionalizzazione in Bracco

¢ 1988-1993 Informatore Medico Scientifico in Liguria
e 1993-1998 Marketing Italia (Milano)

e 1998-2007 Global Marketing (Lugano, CH)

« 2008-2011 Country Manager ltalia (Milano)

* 2011-2013 Global Marketing (Milano)

» Dal 2013 Head of China Region (Shanghai)
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19 luglio 2023 Internazionalizzazione

Le
domande

a Cul
cerchero’ di
rispondere

oggl

i impresa - Valtero Canepa

Il mondo VUCA richiede un nuovo
modello di internazionalizzazione?

Quale marketing?

Quali modalita’ di vendita?

Quali persone e competenze?



Nuova idea di export?

Nuovo modello di
internazionalizzazione?



Internazionalizzazione

. RICERCA E SELEZIONE DEL MERCATO

. SCELTA/ADATTAMENTO DI PRODOTTI/SERVIZI

. DEFINIZIONE DI OBIETTIVI CHIARI

. SVILUPPO DI UNA STRATEGIA DI ESPORTAZIONE (PREZZO, CANALE, ETC) Conoscenza
VALUTAZIONE E GESTIONE DEI RISCHI

. SUPPORTO GOVERNATIVO E INCENTIVI .
. COMPLIANCE ED ASPETTI LEGALI PrOdOttI
. MOSTRE ED ESPOSIZIONI COMMERCIALI

. ORGANIZZAZIONE Persone
10. SCELTA E FORMAZIONE DEL PERSONALE

11. PARTNER/DISTRIBUTORI LOCALI

12. IMMAGINE E MARCHIO

13. SUPPORTO CLIENTI

14. LOGISTICA E CATENA DI FORNITURA

15. MONITORAGGIO ED ADATTAMENTO CONTINUO
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VOLATILITY

UNCERTAINTY

COMPLEXIVTY

AMBIGUITY

July 19, 2023




VUCA: un concetto davvero cosi’ nuovo?

Worldwide search interest in the term 'VUCA' during the time period January 2004 until October 2020

1““
e

Citato la prima volta in un 60
documento della scuola di Guerra 50
dell’esercito USA nel 1987
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s
Climate Change _ omic Shocks

Cyber Attacks Technology Tsunami V U C AA
Political Paralysis
Terrorism Ukraine A Colossal
war

Collision of
Change Forces

Disruptive Innovations

COVID

New Business Models
Shelf Life of Information

Trust, Loyalty, Confidence



Abbiamo bisogno di un nuovo modello?
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RIVALRY AMONG

THREAT OF NEW ENTRANTS:
EXISTING COMPETITOBS: THREAT OF NEW * Barriers to entry
= Number of competitors ENTRANTS » Economies of scale

= Diversity of competitors
* Industry concentration
* |ndustry growth

= Quality differences

= Brand loyalty

= Barriers to exit

=  Switching costs

* Brand loyalty

* (Capital requirements

=  Cumulative experience

= Government policies

= Access to distribution channels
=  Switching costs

BARGAINING SAEARRY BARGAINING
POWER OF iy POWER OF
SUPPLIERS BUYERS

COMPETITORS

BARGAINING POWER OF BUYERS:

=  Number of customers

= Size of each customer order

= Differences between competitors
=  Price sensitivity

= Buyer’s ability to substitute

BARGAINING POWER OF SUPPLIERS:

= Number and size of suppliers

= Uniqueness of each supplier’s product
= Focal company’s ability to substitute

THREAT OF SUBSTITUTE PRODUCTS:

* Number of substitute products available THREAT OF . Buyer';s information availability

= Buyer propensity to substitute = Switching costs

= Relative price performance of substitute SUBSTITUTE

= Perceived level of product differentiation PRODUCTS M. Porter, 1979

= Switching costs

ACADEMY/ / 17
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Non abbiamo bisogno di un nuovo modello,
ma abbiamo bisogno di diventare piu’ bravi ad usare
guelli che abbiamo.

"~ ACADEMY 2
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Il mondo e’ VUCA. Ma €’ davvero cosi’ imprevedibile?

2020
Car Exports by Country

Slovakia

Czech Republic

Nel 2023 la Cina e’ diventata il primo paese

28 Germany . “r-

France 5 6% esportatore di automobili (1.5 M, +76%).

S Secondo il Giappone, terza la Germania.

Mexico

= Japan EIVALRY Ateic THREAT OF NEW ENTRANTS:

.5 . — EXISTING COMPETITORS: THREAT OF NEW = Barriers to entry

United Kingdom o = Number of competitors ENTRANTS * Economies of scale

65 ) = Diversity of competitors » Brand loyalty

South Korea United States * Industry concentration = Capital requirements

7 ek : Indu'.stry $r°Wth = Cumulative experience

Canada Quality differences =  Government policies

e : Bran_d IUV&ItV_ = Access to distribution channels
. Barriers to exit = Switching costs

Switching costs

100.000 RIVALRY
Production of cars BARGAINING AN BARGAINING
e0.000 POWER OF EXISTING POWER OF
80,000 SUPPLIERS BUYERS
COMPETITORS

70,000 CHH BARGAINING POWER OF SUPPLIERS: BARGAINING POWER OF BUYERS:
- ::;R = Number and size of suppliers = N_umber of customers
60,000 :MEX ®*  Uniqueness of each supplier’s product . 5*_29 of each customer order )
£ — ®*  Focal company’s ability to substitute = Differences between competitors
§ 50,000 rUS = Price sensitivity
g cthers THREAT OF SUBSTITUTE PRODUCTS: * Buyer’s ability to substitute
40,000 Esp *  Number of substitute products available THREAT OF * Buyer’s information availability
- i i L i i
30,000 A ] Buyer propensity to substitute _ SUBSTITUTE Switching costs
GBR = Relative price performance of substitute
20,000 =FRA = Perceived level of product differentiation PRODUCTS
| = DEU [ ]

Switching costs
JPM
10,000 = = CAN

D
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BARGAINING POWER OF SUPPLIERS:

Il mondo e’ VUCA. Ma €’ davvero cosi’ imprevedibile?

RIVALRY AMONG
EXISTING COMPETITORS:

* Number of competitors
Diversity of competitors
Industry concentration
Industry growth

= Quality differences

= Brand loyalty

= Barriers to exit

= Switching costs

BARGAINING
POWER OF
SUPPLIERS

Number and size of suppliers
Uniqueness of each supplier’s product
Focal company’s ability to substitute

THREAT OF SUBSTITUTE PRODUCTS:
= Number of substitute products available
= Buyer propensity to substitute

= Relative price performance of substitute
= Perceived level of product differentiation
» Switching costs

F fondirigenti

THREAT OF NEW

ENTRANTS

RIVALRY
AMONG
EXISTING

COMPETITORS

THREAT OF
SUBSTITUTE

PRODUCTS

THREAT OF NEW ENTRANTS:

= Barriers to entry

= Economies of scale

= Brand loyalty

= (Capital requirements

= Cumulative experience

=  Government policies

= Access to distribution channels
= Switching costs

BARGAINING

POWER OF
BUYERS

BARGAINING POWER OF BUYERS:

=  Number of customers

= Size of each customer order

= Differences between competitors
®*  Price sensitivity

= Buyer’s ability to substitute

=  Buyer’s information availability

= Switching costs

Internazionalizzazione di impresa - Valtero Canepa

GLOBALEV
PRODUCTION 2022 !

A record-breaking 10.3 million electric cars were
produced in 2022, with the top 15 automakers.
accounting for over 80% o_f this output.

GROWTH
FROM 2021

1,858,364

is aiming to offer 75 BEV modals
across its 14 brands by 2030.

Inchudes BEVS and PHEVS

[Ecewenvs ]
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Come migliorare la nostra capacita’ competitiva
internazionale

+ Conoscenza
# Prodotti (e servizi)
# Persone

19 luglio 2023 FED
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Marketing



Marketing per i diversi livelli di internazionalizzazione

Export
(+conoscenza)

F fondirigenti

: n : :
pstream marketing (managing) 9 Field marketing

Core business
Resource allocation
Information, analysis & planning
Brand & customer equity
New product development

Downstream marketi
(visioning) (supporting)

Channel redesign
Advertising & promotions
Account selection & Specifications

. . Price strategy
MUIt|'nat|Ona| Product m arketing
Lead generation
+ Conoscenza

Selling, account management

# Prodotti (e servizi) Fulfillment

Sales support, service

Internazionalizzazione di impresa - Valtero Canepa

Global

+ Conoscenza

# Prodotti (e servizi)
# Persone
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Prezzo: driver primario del posizionamento
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Norn é per essere pignolo, ma Me-Gregor, per atavisme, al consumio

¢i guarda e non potrebbe essere altrimenti. Le cose le vede in funzione

del risparmio e percid per spostarsi gl ¢ indispensabile

la Lambretta (750. Lo serve, lo trasporta,
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Un vero motorscooter cui non serve la targa e che si guida anche u 14
anni e senza patente. 49,8 cc - 1,5 v - 40 kmh - motore centrale monoci
lindrico Superlastic®. Prezzo L. 109.700 ff con rateazioni sino a 18 mes,
Un nuovo modello che si affianca alle splendide: Cento (_;‘.'..‘i: - 1254
1501 - 150 special - 175tv.
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Localizzazione della promozione:

@ Facebook

@ Twitter

@ Instagram

@ Pinterest

@ Snapchat

% Linkedin (restricted local version)
@ Quora

@ Tumblir

China Social
Media Users

in millions

F fondirigenti 19 luglio 2023

@ Picasa

@ Clubhouse

@ WordPress.com
@ Blogspot

@ Blogger

@ Medium

@ Flickr

@ soundCloud

CMA

1279.13

marketing digitale

WECHAT

WEIBO D)
DOUYIN (r

Internazionalizzazione di impresa - Valtero Canepa

@ Google Hangouts
@ Hootsuite

@ Badoo

@ Disqus

@ Tinder

@ Github

KUAISHOU

XIAOHONGSHU
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L ocalizzazione della comunicazione di marchio

Qe a

bty Fried Yol

Kentucky Fried Chicken
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Localizzazione dei prodotti
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Vendite

Verso l'estero o all’estero?



Vendite: quale tipo di presenza?

Breakthrough Supporto tecnico

fondamentale

Alta protezione IP

Conoscenza
del clienté fondamentale

Media Bassa protezione IP

differenziazione Barriere all'import

Economia di scala Grandi differenze

culturali : :
Presenza di forti
competitors locali
Basso costo
Commodity
Export Distributore stabile  Piccola presenza locale  JV Presenza diretta

) . . FEDERMANAGER £
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Aprire una filiale?

I

Maggiore conoscenza del mercato Costo e tempo

locale

Reclutamento di talenti locali Leggi locali a volte difficili da
interpretare

Processi di gestione S&M semplificati  Rischi di compliance
Migliore protezione dell”IP Possibile handicap nazionalistico

Maggiore profitto Rischi di mancato pagamento

ACADEMY 4
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Risorse umane




La qualita’ e la differenziazione delle risorse umane sono ancora
piu’ fondamentali quando ci rivolgiamo ai mercati esteri

e Capacita’ di analisi in presenza di scarse informazioni o informazioni non

strutturate
e Apertura culturale
e Attitudine al rischio

e Resilienza

* ACADEMY 24
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La capacita’ di leggere il contesto culturale e’ fondamentale

HIGH-CONTEXT CULTURE LOW-CONTEXT CULTURE

HIGH-CONTEXT
CULTURES
VS.
LOW-CONTEXT
CULTURES

AW,

e Internalized understanding of what is e Knowledge is public, external,

communicated . accessible |
Long term relationships e Short term interpersonal connections
Knowledge is situational, relational e  Knowledge is transferable
Multiple cross-cutting ties and e Sequential separation of time, space,
intersections with others activities, and relationships
SOURCE: CULTURE AT WORK BLOG.JANA.COM

https://www.flowjournal.org/2018/02/death-of-context/
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Le culture ad alto contesto culturale richiedono piu’ intelligenza
emotiva

HIGH CONTEXT

Japanese
Chinese

Greek

Mexican

Spanish

Italian

French

English

American

Swedish
German

LOW CONTEXT

I d fondirigenti Internazionalizzazione di impresa - Valtero Canepa



La mia personale raccomandazione

Presidiate i vostri prodotti sul mercato, inviando sui mercati una

persona corporate

Se decideste di mandare qualcuno in Cina, mandate quelli bravi,

non gli unici disponibili a venire.

* ACADEMY 24
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Perche’ alcune aziende falliscono in Cina?

8 Localization Mistakes

Companies Make in China

g |

. 1 . 2 e 3 .. 4 .
Not adapting to Poor language Not preparing for Misunderstanding Y
Chinese culture localization Chinese data control the Chinese E

regulations shopping culture X

--------------------------------------
------------------------------------------------

E
E
]
4

4 5 o 6 . 7 ... 8 -
Failing to invest in Not working with Underestimating Failure to comply
local partnerships the government Chinese bureaucracy with local laws

F fondirigenti 19 luglio 2023

Internazionalizzazione di impresa - Valtero Canepa

9

Low quality
management
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| miel contattl

* valtero.canepa@bracco.com

 https://www.linkedin.com/in/valtero-canepa-76b%ba/

 Wechat: valterokang
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