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provincia,

	

bisogna individuare sempre a cura di chi

effettua l'indagine di mercato, dei consulenti che abbiano,

per ogni specializzazione individuata, una 	 conoscenza

approfondita dei relativi processi produttivi e mercati.

In questo modo sarebbe possibile, laddove i prodotti per i

quali esistono delle nicchie di mercato non corrispondano

perfettamente alle specializzazioni della provincia, capire

se e come le tecnologie o il know—how e i macchinari

presenti nelle aziende possano essere propriamente

utilizzati per produrre i beni richiesti . Questo sia al fine

di aiutare le imprese già esistenti a riorientare la

produzione, sia per "indirizzare" le imprese che stanno

nascendo, verso la scelta di produzioni che abbiano delle

possibilità di mercato maggiori rispetto a quelle più

diffuse in provincia (ma che allo stesso tempo rispondano

alle capacità tecnico—produttive dell'imprenditore).

Una volta individuate le nicchie di mercato, e individuati i

consulenti in grado di affiancare le imprese per ogni

segmento di mercato, è necessario affrontare la fase forse

meno dispendiosa, ma sicuramente più delicata, della

comunicazione . Per questo è necessario il coinvolgimento

delle associazioni di categoria e della Camera di Commercio,

che avendo un contatto diretto con gli imprenditori possono

utilmente condurre un'operazione di informazione e

sensibilizzazione.

Si tratta di contattare, con un mailing mirato, ad esempio,

tutte le aziende che soffrono di una condizione di eccessiva

dipendenza dalla propria committenza, prospettando loro le

opportunità di mercato che lo "studio delle nicchie" abbia

evidenziato per le diverse specializzazioni produttive.

Una volta che gli imprenditori sono giunti a conoscenza

delle potenzialità di mercato delle loro aziende, possono
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