
La meccanica avanzata
scommette sull’estero  

Il progetto – “Formazione Puglia Export” una scommessa sull’internazionalizzazione

Giovani laureati e aziende insieme 
per puntare all’eccellenza. Chiusa 
la prima parte dell’iniziativa, ora 
via agli stage di 5 mesi (uno 
all’estero) 

Sono ͫ.ͬͬͨ le imprese meccaniche pugliesi (l’ͩͩ% del settore manifatturiero 
regionale) e ͩͱ.Ͱͪͩ i lavoratori da esse impiegate. Il fatturato settoriale, 

pari a circa ͬ  miliardi di euro, rappresenta il ͬ ͨ% del valore aggiunto dell’intera 
industria manifatturiera in Puglia, mentre le esportazioni (valore complessivo 
di quasi ͩ,ͭ miliardi nel ͪͨͨͱ) contribuiscono per il ͪͭ% al totale dell’export 
regionale. Il settore consta di fi liere produttive altamente specializzate e an-
novera aziende leader a livello mondiale nella produzione di martelli demoli-
tori idraulici, macchinari per l’industria alimentare, antifurti meccanici, appa-
recchiature elettriche e per telecomunicazioni. Negli ultimi anni, poi, si sono 
aff ermati comparti innovativi come l’automotive, l’aerospazio e soprattutto 
la meccatronica. Il fatturato del manifatturiero italiano (per il Censis, per cui 
l’Italia resta il quinto Paese più industrializzato al mondo, il contributo del set-
tore alla produzione manifatturiera mondiale è pari al ͫ,ͱ%), intanto, stando 
a quanto emerge dall’analisi dei settori industriali di Prometeia e Intesa San 
Paolo, ha mostrato un forte incremento nel periodo gennaio-maggio (+ͮ,ͫ% 
sul periodo corrispondente dell’anno scorso).

a.b.

L’ICE, Istituto nazionale per il Commercio Estero, è l’ente che ha il com-
pito di sviluppare, agevolare e promuovere i rapporti economici e com-

merciali italiani con l’estero, con particolare attenzione alle esigenze delle 
piccole e medie imprese. A tal fi ne, esso fornisce alle aziende che desiderino 
internazionalizzarsi servizi di informazione e formazione, assistenza e consu-
lenza, aiutandole a individuare le alternative più interessanti, prendendo in 
considerazione sia le caratteristiche dei mercati sia eventuali rischi e ostacoli. 
Istituito nel ͩͱͪͮ, l’ICE è sottoposto alla vigilanza del Ministero dello Sviluppo 
Economico ed è disciplinato dalla legge n. ͮͰ/ͱͯ e dallo Statuto adottato con 
Decreto Ministeriale ͬͯͬ/ͱͯ. Commercioestero Network, che lo Studio Lenoci 
ha contribuito a fondare, è una società che, attraverso i suoi esperti (e le sue 
sette sedi in Italia), sostiene l’impresa nel processo di internazionalizzazione, 
off rendo assistenza, consulenza (anche on line) e formazione nei settori lega-
le, fi scale, delle politiche di marketing, commerciale, della logistica, fi nanzia-
rio, dell’e-business & information technology. Tra gli enti con cui l’associazio-
ne collabora vi è anche l’ICE.

a.b.

La scheda – Numeri interessanti

Settore innovativo
con 20mila addetti

L’Istituto per il Commercio estero

Assistenza dell’Ice
utile alle imprese

“Portare imprenditori in aula
è questo il nostro successo”

Intervista – Michele Lenoci Gruppo Commercioestero Network

Si è conclusa ieri la “fase forma-
tiva” del progetto “Formazione 
Puglia Export” sull’hi-mech, il 

settore della meccanica avanzata. L’i-
niziativa, nata dall’intesa tra l’Istituto 
nazionale per il Commercio Estero 
(ICE) e la Regione (nell’ambito della 
Convenzione ͪͨͨͱ ICE/Regione Puglia 
- Assessorato allo Sviluppo Economi-
co), ha coinvolto, per la prima volta in 
parallelo, ͪͨ giovani laureati pugliesi 
(di età inferiore ai ͫͪ anni; tuttavia, 
ad oggi, ne sono rimasti ͩͫ) e ͩͭ azien-
de con sede nel territorio regionale, 
con l’obiettivo di formare e lanciare 
sul mercato internazionale candida-
ti potenzialmente idonei a sfruttare 
le opportunità off erte dall’economia 
globale. Il candidato ideale è quello 
provvisto delle doti fondamentali per 
un esperto d’internazionalizzazione: 
leadership, fl essibilità, spirito d’ini-
ziativa, attitudine e motivazione. Alle 
imprese, invece, da un lato viene of-
ferta l’opportunità di una formazione 
specialistica, dall’altro la possibilità di 
applicare le conoscenze acquisite ad 
un progetto reale d’interesse per l’a-
zienda.

A gennaio avrà inizio la “fase con-
sulenziale”, in cui degli esperti svol-
geranno attività di affi  ancamento e di 
assistenza personalizzata alle aziende. 
Contemporaneamente ogni studente 
potrà eff ettuare uno stage presso cia-
scuna delle imprese partecipanti per un 
periodo di cinque mesi, di cui uno all’e-
stero, in un Paese che sarà individuato 
dal lavoro che verrà fuori proprio dalla 
suddetta fase. Successivamente le a-
ziende opereranno un business tour nei 
Paesi selezionati.

Le lezioni sono cominciate per tutti 
alla fi ne di settembre ͪͨͩͨ (a tempo 
pieno e con frequenza obbligatoria, 
per un totale di ͬͫͬ ore di didattica 
in aula, per i giovani laureati; con una 
frequenza ridotta ad un giorno alla 
settimana per le imprese) e sono sta-
te svolte da docenti della faculty ICE, 
mentre gli esperti che affi  ancheranno 

Michele Lenoci è un avvoca-
to, titolare dell’omonimo 

studio, che fornisce consulen-
za e formazione alle Piccole e 
Medie Imprese e alle Pubbliche 
Amministrazioni e specializzato 
in internazionalizzazione d’im-
presa, organizzazione azienda-
le, gestione delle risorse umane, 
marketing territoriale e altro. 
Lenoci, il cui studio è anche 
tra i soci fondatori del Gruppo 
Commercioestero Network (cfr. 
box), ha svolto il ruolo di coor-
dinatore del corso per quel che 
concerne le aziende.

Dottor Lenoci, che riscontro 

avete avuto dalla fase formati-
va del corso?

“Positivo, soprattutto per le 
aziende, disponibili ed entusia-
ste, così come gli studenti. Por-
tare tuttavia gli imprenditori in 
aula non è mai stata un’impresa 
semplice. Ed è questo che mi ha 
sorpreso di più”.

Quanto è importante la for-
mazione nell’ottica dell’inter-
nazionalizzazione? C’è disponi-
bilità, da parte delle aziende e 
dei ragazzi, a mettersi in gioco?

“La formazione è molto im-
portante. C’è da dire che buona 
parte delle aziende era già inter-

nazionalizzata, già dotata di un 
Uffi  cio Estero, con personale ed 
esperienza. Proprio le aziende 
più strutturate hanno chiesto 
con maggiore insistenza una 
formazione più specifi ca sull’in-
ternazionalizzazione, fatta non 
di sole nozioni generali. Hanno 
così cominciato a capire anche 
cosa sbagliano”.

Cosa vi aspettate dal busi-
ness tour che condurrete con 
le aziende una volta individuati 
i Paesi nella fase consulenziale 
del progetto?

“Tra gennaio e febbraio svol-
geremo la fase consulenziale 
per le aziende, alcune delle 
quali, tuttavia, hanno già le idee 
molto chiare sui mercati in cui 
approdare”.

Il settore della meccanica è 
fondamentale per l’economia 

pugliese. Come ha saputo reg-
gere alla crisi? Cosa bisogna fa-
re per continuare a sostenerlo?

“In realtà le aziende che han-
no preso parte al progetto non 
stanno sentendo più di tanto 
questa crisi. Alcune faticano 
addirittura a gestire gli ordini 
provenienti dall’estero. Sono 
avanti rispetto ad altri settori 
grazie all’innovazione di prodot-
to e di processo. Hanno grande 
fl essibilità ed adattabilità. Le u-
niche aziende ad avere qualche 
problema sono quelle che han-
no il loro fatturato prevalente 
nella subfornitura. La crisi se 
non altro sta dimostrando che 
il settore della subfornitura è 
in via di esaurimento. Per con-
tinuare a sostenere il settore, 
poi, non basta innovare ad ogni 
costo. Prima ancora di fare un 
prodotto innovativo serve fare 
marketing e capire cosa chiede 

il mercato. Vi sono carenze pro-
prio nel campo del marketing e 
delle ricerche di mercato”.

Quanto è importante oggi e-
sportare?

“In un momento in cui il mer-
cato nazionale è in contrazione, 
l’export può certo rappresen-
tare una valvola di sfogo. Ma 
molte aziende pensano di risol-
vere i propri problemi andando 
all’estero, cosa che di per sé 
non può bastare. Perché biso-
gna farlo con metodo. Questo 
abbiamo cercato di trasmettere 
nel corso del ciclo formativo. La 
Germania, ad esempio, esporta 
tanto, ma il suo è un export par-
ticolare, di prodotti di alta quali-
tà. Se i tedeschi sono specializ-
zati nella meccanica pesante, le 
aziende italiane lo sono in quella 
leggera (anche come subfor-
nitori delle aziende tedesche). 

Fanno prodotti ad hoc, non di 
catalogo, andando incontro a 
specifi che esigenze del cliente. 
Inoltre il mercato europeo (tol-
ta la Germania) è diventato sta-
gnante. Crescono bene, invece, 
i mercati dei Paesi emergenti 
(India, Cina, Brasile)”.

E quali altri settori “tirano”?
“A parte la meccanica, prima 

voce dell’export italiano, c’è 
l’agroalimentare che regge piut-
tosto bene. Mentre l’abbiglia-
mento non ha avuto l’approccio 
giusto con l’estero. Un altro 
problema è che verifi chiamo dai 
dati che l’export italiano (e me-
ridionale) cresce, ma se ci guar-
diamo intorno notiamo che ci 
sono poche aziende che espor-
tano tantissimo e tante che, 
specie per via della crisi, non rie-
scono a fare altrettanto”.

a.b.

le aziende sono professionisti con 
un’esperienza lavorativa ultradecen-
nale con le Piccole e Medie Imprese.

La partecipazione al corso è total-
mente gratuita. I giovani laureati che 
hanno superato le prove selettive han-
no benefi ciato di una borsa di studio 
dell’ammontare di ͮͨͨ euro durante lo 
stage in azienda e di ͩ.ͨͨͨ euro per lo 

stage all’estero, per il quale saranno ga-
rantite anche le spese di viaggio.

La scelta del settore non è stata af-
fatto casuale. Nella meccanica avanzata 
sono inclusi, infatti, comparti nuovi di 
grande valore aggiunto in termini di ri-
cerca e innovazione, come l’aerospazio 
e la meccatronica, che chiedono forma-
zione perché interessati ad avanzare sui 

mercati esteri.
“Formazione Puglia export” è stato 

considerato interessante dal mondo 
imprenditoriale, a tal punto da dive-
nire progetto pilota da lanciare come 
format nazionale. Oltretutto l’iniziati-
va si pone in continuità con i program-
mi realizzati nell’ultimo biennio dall’I-
CE, in partnership con la Regione e lo 

Sprint Puglia (lo sportello operativo 
per la promozione dell’accesso delle 
PMI e degli operatori economici pu-
gliesi ad iniziative, servizi e strumenti 
di sostegno ai processi di internazio-
nalizzazione), per i settori dell’agro-a-
limentare e del tessile-abbigliamento.
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