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Proposte di intervento per l’anno 2004

FIERE

	Manifestazione
	Area di mercato
	Luogo e data


Agroalimentare 

	Winter Fancy Food
	Stati Uniti - Canada
	San Francisco – 18-20/01/04

	Summer Fancy Food
	Stati Uniti-Canada 
	New York – luglio ‘04

	Foodex
	Giappone/Asia
	Tokyo – 9-13 marzo 2004

	Sial
	Europa/USA/Asia
	Parigi – 17-21/10/2004

	World Food
	Europa/Medio Oriente
	Mosca – settembre 2004 -

	IFE Poland
	Europa Centro Orientale
	Varsavia 18-20/05/04

	Food China
	Cina/Corea
	Shanghai 14-17/09/04

	Food Asia
	E.O./Australia
	Singapore – 20-23/04

	PLMA Amsterdam
	Europa
	Amsterdam – 25-26/05/04


Arredamento

	Mebel 
	Europa/Asia 
	Mosca - Novembre ‘04

	IMM
	Europa
	Colonia gennaio 2004

	IFFS
	Estremo Oriente
	Singapore– marzo ‘04


Tessile/Abbigliamento/Calzature

	CPD
	Europa
	Dusseldorf - agosto ‘04

	Intermoda
	Europa/America Latina
	Madrid febbraio 2004

	Prestige
	Medio Oriente
	Dubai 8-10/02


MISSIONI

	Luogo
	periodo
	settore

	Emirati Arabi
	Giugno ‘04
	Plurisettoriale

	Turchia
	Settembre ‘04
	Plurisettoriale


PROGETTI SPECIALI

	Denominazione
	Area di mercato
	periodo
	settore

	Showroom USA
	Stati Uniti - Canada
	Tutto il 2004
	Sistema moda e sistema casa

	Discovery Italy
	Stati Uniti-Canada
	Primavera 2004
	Moda, agroalimentare, turismo

	Progetto Corea
	Estremo Oriente
	Primavera 2004
	Agroalimentare

	Prog. Interregionale
	USA/Canada/Europa
	Da definire
	Prodotti DOC, DOCG, IGT, biologici


VIAGGI DI LAVORO

Settore pesca o in alternativa settore agricoltura
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Schede progettuali – Settore agroalimentare -

WINTER FANCY FOOD

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	Edizione 
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	San Francisco
	18-20/01
	Agroalimentari
	28°
	1.100
	n.d.
	1.549,37


SUMMER FANCY FOOD

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	Edizione
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	New York
	Luglio ‘04
	Agroalimentari
	49°
	2.000
	20.000
	1.549,37


FOODEX

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	Edizione
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Tokyo
	9-13/03
	Agroalimentari
	28°
	2.300
	89.949
	1.549,37


SIAL

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	Edizione
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Parigi
	17-21/10
	Agroalimentari
	19°
	5.240
	67.500
	1.549,37


World Food

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	Edizione
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Mosca
	21-24/09
	Agroalimentari
	13°
	1.100
	55.000
	1.549,37


IFE POLAND

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	Edizione
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Varsavia 
	18-20/05
	Agroalimentari
	2°
	173
	3.100
	1.549,37


FOOD CHINA

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	Edizione
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Shanghai
	14-17/09
	Agroalimentari
	12°
	551
	13.186
	1.549,37


FOOD ASIA

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	Edizione
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Singapore
	20-23/04
	Agroalimentari
	14°
	2.574
	33.141
	1.549,37


***IL COSTO DI PARTECIPAZIONE E’ AL NETTO DELL’IVA E COMPRENDE I SEGUENTI SERVIZI:

· Acquisizione dell’area espositiva;

· Allestimento standard;

· Spedizione dei prodotti in regime di definitiva esportazione;

· Servizio di interpretariato;

· Assistenza logistica e commerciale in loco da parte di personale del Centro Estero
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Schede progettuali – Settori Arredamento e Abbigliamento  -

ARREDAMENTO

MEBEL

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Mosca
	Nov. ‘04
	Arredamenti per la casa
	1.253
	84.654
	1.549,37


IMM

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Colonia
	Gennaio ‘04
	Arredamenti per la casa
	1.459
	120.000
	1.549,37


IFFS

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Singapore
	Marzo ‘04
	Arredamenti per la casa
	645
	17.011
	1.549,37


ABBIGLIAMENTO

CPD

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Dusseldorf
	Agosto ‘04
	Abbigliamento uomo/donna
	1.716
	14.625
	1.549,37


INTERMODA

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Madrid
	Febbraio ‘04
	Abbigliamento uomo/donna
	150
	
	1.549,37


Prestige

	Luogo
	Periodo
	Prodotti
	n. espositori
	N.visitatori
	Costo

	Dubai
	Febbraio ‘04
	Abbigliamento/Calzature
	n.d.
	n.d.
	1.549,37


***IL COSTO DI PARTECIPAZIONE E’ AL NETTO DELL’IVA E COMPRENDE I SEGUENTI SERVIZI:

· Acquisizione dell’area espositiva;

· Allestimento standard;

· Rimborso del 50% dei costi di spedizione dei prodotti in regime di temporanea esportazione;

· Servizio di interpretariato;

· Assistenza logistica e commerciale in loco da parte di personale del Centro Estero
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Schede progettuali – Progetti Speciali -

Nome progetto 

“SHOWROOM NEL MIDWEST USA”

Settori



Sistema casa e sistema moda

Paesi



Stati Uniti (Chicago)

Periodo


Dal 1 gennaio 2004 al 31 dicembre 2004

Costo per l’impresa

€ 2.000,00 +IVA
Nome progetto 

“DISCOVERY ITALY
Settori



Moda, agroalimentare, turismo, artigianato artistico

Paesi



Stati Uniti/Canada (Seattle, Toronto, Vancouver)

Periodo


Primavera 2004

Costo per l’impresa

€ 2.000,00 +IVA
Nome progetto 

“PROMOZIONE DELL’AGROALIMENTARE IN COREA
Settori



Agroalimentare

Paesi



Corea del Sud

Periodo


Primavera 2004

Costo per l’impresa

€ 2.000,00 + IVA
**  Il costo di partecipazione ed il periodo di svolgimento sono suscettibili di variazioni che saranno, in ogni caso, tempestivamente comunicate

**** Approfondimenti sui progetti e sulle modalita’ di partecipazione sono disponibili, su richiesta, contattando il :

CENTRO ESTERO DELLE CAMERE DI COMMERCIO DEL MOLISE

Tel. 0865 455215 – 5412450 –

Fax. 0865 235024

e-mail: giovanni.ciao@is.camcom.it
RIF: Dott. Gianni Ciao 

PROGETTO “SHOWROOM NEL MIDWEST USA”

	Descrizione iniziativa
	Attivita’ di promozione del sistema casa e moda a Chicago – USA -

	Enti gestori
	Centro Estero delle Camere di Commercio del Molise

Cnt. Dott. Gianni Ciao

Tel. +39 0865 455215 - 412450

Fax. +39 0865 235024

E-mail: cer.molise@is.camcom.it

	Costo per l’impresa
	Euro 2.000 + iva

	Settori
	Sistema casa e moda

	N. imprese
	MIN. 4 - MAX 8

	Area geografica
	USA - CANADA

	Periodo di svolgimento
	Dal 1 gennaio 2004 al 31 dicembre 2004


1. Premessa

Il settore moda italiano ha sempre riscontrato un’eccellente attenzione nei mercati nordamericani, diventando nel corso degli anni un punto di riferimento fisso per l’innovazione, il design, la qualità dei suoi prodotti. In particolare, l’area del Midwest degli Stati Uniti (tredici stati), a differenza della costa occidentale e di quella orientale, ha iniziato ad apprezzare il Made in Italy solamente di recente, permettendo alle nostre imprese di ampliare il volume delle esportazioni e la presenza sul territorio. In tale contesto, l’apertura di una showroom nella città di Chicago, consentirebbe lo sfruttamento in maniera più efficace delle opportunità commerciali presenti nell’area ed offrirebbe, alle aziende italiane partecipanti, la possibilità di penetrare un mercato relativamente nuovo. 

Per quanto riguarda il sistema casa ed in particolare il settore dell’arredamento, il mercato USA rappresenta il secondo paese di destinazione dell'export del mobile italiano. Le quote di mercato sono rimaste pressoché invariate o hanno registrato un lieve aumento (+5,2% in valore e +2,3% in volume nei primi undici mesi del 2001), anche dopo gli eventi tragici del settembre 2001, grazie alla elevata qualità dei prodotti e la straordinaria organizzazione del processo industriale. 

Nonostante ciò, il mercato americano si presenta particolarmente complesso e ricco di sfide soprattutto se si considera la diffusa instabilità dello scenario macroeconomico globale ed il timore delle pmi italiane a partecipare ad eventi espositivi in USA.

 Si ritiene importante, quindi, garantire un presidio stabile sul mercato americano. 

Tale progetto contiene una serie di iniziative che vanno oltre le operazioni di “esportazione”, al fine di sviluppare dei veri e propri percorsi di internazionalizzazione che consentano di creare un legame continuativo e duraturo tra le imprese italiane e le controparti americane.

2. Obiettivi del progetto:

Presidio del mercato USA

Si ritiene opportuno sensibilizzare le aziende italiane sul modo di fare business in USA, tramite precise analisi della domanda, articolate per settori merceologici e aree geografiche. Tale percorso consente di conoscere in maniera più approfondita le necessita’ del mercato di riferimento aprendo la strada ad una più efficiente ed efficace penetrazione del territorio. 

In attesa del riavvio del ciclo economico internazionale, il rafforzamento della politica a sostegno dell’internazionalizzazione, come sopra riportato, diviene di fondamentale importanza per il successo delle PMI italiane all’estero. Il sostegno alla competitività delle imprese assume dei connotati diversi, focalizzandosi sullo sviluppo di collaborazioni che vanno al di la’ dei parametri commerciali tradizionali. La promozione di una presenza stabile sui mercati esteri e la cooperazione produttiva e commerciale sono il 

primo importante passo verso il riconoscimento internazionale del proprio marchio e il consolidamento di un portafoglio clienti;

Sviluppo dei rapporti commerciali

A tal proposito, affianco all’apertura di una showroom permanente, si ritiene necessaria la realizzazione di una serie di attività promozionali complementari volte a favorire la cooperazione commerciale.

La promozione e sviluppo di rapporti commerciali con il target di riferimento, quale i grandi magazzini, i negozi, le catene di negozi e la distribuzione 
organizzata, rappresenta una prima azione di sensibilizzazione tradizionale 
sicuramente da adottare. Altre azioni alternative comportano l’utilizzo della tecnologia e Internet quale veicolo per la diffusione delle informazioni e del commercio (e-commerce);

Enfatizzazione del Made in Italy:

La presenza, all’interno di uno stesso spazio espositivo, di aziende provenienti dalle maggiori città italiane, permette di rappresentare in parte ciò che il nostro Paese e’ in grado di offrire in termini di prodotti del settore moda e sistema casa. Tali azioni di promozione a livello di sistema mirano ad elevare la competitività del comparto e a rafforzare e promuovere “the Italian way of life” in un paese, gli Stati Uniti, da sempre aperto alla cultura dell’abitare e del vestire italiano. 

In tale 
contesto, si colloca l’opportunità di proporre una serie di eventi promozionali periodici, da tenersi nei locali della showroom, ove le aziende di una particolare Regione, possano presentare a turno i propri prodotti ed associare, all’aspetto puramente commerciale, delle attività complementari (nel campo della cultura, dell’informazione, della gastronomia) che consentano di promuovere l’intero “Sistema Italia”. 

3. Attività

Il seguente progetto, partendo dalle premesse sopra riportate, prevede la realizzazione delle seguenti attività principali e complementari:

· avvio e realizzazione di uno showroom nel periodo 1 gennaio 2004 – 31 dicembre 2004. Si tratta di creare uno spazio espositivo all’interno del Merchandise Mart di Chicago o di altre strutture ritenute idonee per la promozione dei prodotti del sistema casa e del sistema moda italiani, delle dimensioni di circa 200 metri quadri suddivisi in spazi espositivi (vendite) e spazi dedicati agli incontri con gli operatori e addetti ai lavori (seminari informativi, workshops, incontri bilaterali, degustazioni, sfilate di moda ecc...).

La showroom sarà gestita da un promoter che si occuperà della promozione e 
delle vendite dei prodotti. Alla risorsa verrà riconosciuta una retribuzione fissa alla quale verrà agganciata una componente variabile basata sui risultati ottenuti.

La selezione della persona avverrà tenendo conto della esperienza professionale acquisita e del grado di conoscenza del mercato. 

La selezione delle aziende italiane partecipanti al progetto avverrà’ in base a dei criteri valutativi che terranno conto della tipologia del prodotto, allo scopo di ridurre al minimo la concorrenza interna allo showroom. Si tenderà pertanto a selezionare aziende di settori merceologici complementari e non concorrenti;

· attività di promozione dello showroom agli operatori di settore dell’area del Midwest – USA (buyers, importatori, distributori ecc…). Fanno parte integrante di queste azioni le partecipazioni alle fiere di settore e le azioni pubblicitarie e di mailing ritenute di volta in volta necessarie. Di particolare importanza la necessita’ di promuovere agli operatori americani il contenuto tecnologico, stilistico e l'eccellente rapporto prezzo-qualità della produzione italiana, consentendo cosi’ l’avvio di un processo di fidelizzazione non più del prodotto ma del marchio. La promozione dovrà quindi assumere dei connotati diversi, cercando di abbracciare aspetti innovativi e quindi di impatto. 

· verranno pertanto organizzati periodicamente degli eventi tematici di presentazione dei prodotti abbinati ad una serie di interventi atti ad accrescere la diffusione di informazioni sui mercati di riferimento.

Di seguito vengono elencate alcune tra le fiere di settore che si terranno nel corso del 2004 nella città di Chicago e per le quali potrà essere valutata la partecipazione:

Stylemax (marzo ed ottobre): fiera sull’abbigliamento e sugli accessori moda donna e bambino.

Chicago Men’s Wear Collection (agosto): fiera sull’abbigliamento da uomo aperta esclusivamente al trade.

Chicago Apparel Market (giugno): fiera sull’abbigliamento e sugli accessori moda donna e bambino.

Chicago Design Show (novembre): fiera del mobile e del design.

Neocon (giugno): fiera del mobile d’ufficio e design contemporaneo.

Chicago Home & Gift (gennaio, luglio): fiera sugli accessori arredo casa e oggettistica.

Per quanto concerne le attività di mailing in precedenza menzionate, l’obiettivo sarebbe quello di raggiungere la maggiore visibilità nel più breve tempo possibile. Compito del promoter della showroom sarà di predisporre una efficace campagna pubblicitaria rivolta agli operatori trade di Chicago e dell’intera area del Midwest. Verranno inoltre prese in considerazione altre attività di promozione commerciale come la diffusione di informazioni tramite l’ausilio del World Wide Web e la pubblicazione di azioni di comunicazione e pubblicità su riviste specializzate di settore. 

Le attività di promozione da svolgere in Italia consisteranno nella diffusione di quanto ritenuto necessario per l’individuazione delle aziende interessate al progetto. La preparazione di materiale cartaceo ad hoc assieme alla pubblicizzazione online e a mezzo stampa della proposta e l’invio di una mailing fanno parte di una serie di interventi da attuare nell’arco temporale definito.

In una fase successiva verrà poi raccolto il materiale preparato dalle aziende selezionate per la realizzazione di cataloghi prodotti, listini prezzi e quant’altro necessario per la promozione oltreoceano.

4. Tempistica

Il progetto prevede una durata annuale.

5. Promotore

Promofirenze / Camera di Commercio di Firenze

Partner per il Molise


***IL PERIODO DI SVOLGIMENTO, LE MODALITA’ DI ATTUAZIONE E I PARTNERS DI PROGETTO SONO SUSCETTIBILI DI VARIAZIONI CHE SARANNO TEMPESTIVAMENTE COMUNICATE.

PROGETTO “DISCOVERY ITALY”

	Descrizione iniziativa
	Musica, arte, moda, agroalimentare incontrano i mercati dell’ovest nordamericano

	Enti gestori
	Centro Estero delle Camere di Commercio del Molise

Cnt. Dott. Gianni Ciao

Tel. +39 0865 455215 - 412450

Fax. +39 0865 235024

E-mail: cer.molise@is.camcom.it

	Costo per l’impresa
	Euro 2.000 + iva

	Settori
	Moda, alimentare, impiantistica alimentare, turismo artistico e culturale.

	N. imprese
	MIN. 4 - MAX 10

	Area geografica
	Toronto, Vancouver, Seattle

	Periodo di svolgimento
	Primavera 2004


1. Premessa

Il progetto si rivolge a mercati maturi, caratterizzati da alto reddito e cultura elevata, e quindi potenzialmente ricettivi a prodotti di alta gamma che coinvolgano anche il “saper vivere”. Inoltre ci si rivolge a metropoli in cui la comunità italiana ha una forte presenza e può rafforzare il messaggio di comunicazione e di penetrazione del mercato.

Il Canada è un mercato di grandi dimensioni grazie anche all’accordo di libero scambio concluso con gli USA e il Messico. La popolazione totale è di circa 30 mln di abitanti, con una rilevante comunità italiana molto ben integrata socialmente. 

La crescente competitività del paese, unita ad un elevato livello di benessere, lo rendono un mercato particolarmente appetibile per le aziende italiane.

A completamento del quadro più sopra esposto appare opportuno aggiungere che l’Italia è il nono partner nella graduatoria dei paesi fornitori del Canada e il decimo in quella degli acquirenti. Tra i paesi dell’UE, l’Italia occupa il quarto posto nella graduatoria dei fornitori e il quinto in quella degli acquirente.

Le varie tappe della missione presentano una loro specificità. Toronto appare come la metropoli a capo della più importante area economica del Paese ed un consolidamento per molte realtà territoriali italiane che l’hanno già individuata fin dagli anni scorsi. 

Vancouver è una città che sta ricoprendo un ruolo strategico nei confronti dei mercati asiatici ed ha avuto forti tassi di sviluppo in questi ultimi anni. Il coinvolgimento di Seattle è determinato dai forti legami economici transfrontalieri stabiliti in questi ultimi anni con la città di Vancouver. Questa tappa statunitense servirà per formulare una prima valutazione sulle opportunità offerte da questo mercato regionale.

2. Obiettivi del progetto.

Scopo del progetto è di promuovere alcuni territori italiani, offrendo un’immagine articolata del patrimonio culturale ed economico che li caratterizza. Ci si propone inoltre di stabilire contatti duraturi con gli organismi canadesi e statunitensi, sia a livello istituzionale che industriale e commerciale.

In questi ultimi anni si è assistito ad un infittirsi di contatti tra le due sponde dell’Atlantico e numerose delegazioni con taglio istituzionale ed imprenditoriale  hanno compiuto missioni  sia negli Stati Uniti che in Canada. Tra le altre il gemellaggio in corso fra Milano e Toronto, la missione, negli anni scorsi, di Firenze e della Regione Toscana a Vancouver. Da non dimenticare le iniziative della Camera di commercio di Parma del novembre 99 (specifica sull’alimentare a Quebec, e con contatti istituzionali ad Ottawa, Montreal e Toronto), seguita dalla visita del Ministro federale dell’Agricoltura Van Cleef a Parma nella primavera del 2000, per arrivare alla significativa missione del novembre 2002 a Chicago, Toronto, Winnipeg e Vancouver, compiuta 

dal Presidente della Camera e dal sindaco di Parma, con un taglio fortemente orientato al marketing territoriale.

L’attuale progetto si articola sulle seguenti azioni:

1. Indagine di mercato preliminare sul posizionamento di alcuni prodotti più significativi del made in Italy quali la moda, l’alimentare, l’impiantistica alimentare ed il turismo. Saranno utilizzate eventuali precedenti indagini di fonte ICE che verranno aggiornate e integrate secondo le esigenze del presente progetto

2. Seminario di presentazione per gli operatori economici italiani sui risultati conseguiti dall’indagine.

3. Serata di gala a Vancouver con sfilata di moda, musiche verdiane dal vivo, cena con piatti esclusivi delle cucine del nostro territorio.

4. Toronto e Vancouver: workshop tra imprese (compresi i contatti con i tour operators) e presentazione alla stampa della Scuola Internazionale di cucina Italiana e delle principali manifestazioni fieristiche italiane previste per il biennio 2003/2004.

5. Seattle: Serie di incontri a livello istituzionale per una prima valutazione delle opportunità offerte dalle consolidate relazioni economiche e culturali esistenti con Vancouver.

3. Settori merceologici

Moda

Alimentare

Impiantistica alimentare

Turismo culturale (musica e arte).

4. Attività e Tempistica

	Indagine preliminare di mercato per settori
	Marzo 2004

	Individuazione dei potenziali interlocutori canadesi ed italiani per gli incontri diretti fra imprenditori, con redazione delle opportune schede
	Maggio 2004

	Seminario di studio per informare gli operatori economici italiani sui risultati conseguiti dall’indagine preliminare di mercato
	Giugno 2004

	Serata di gala a Vancouver con sfilata di moda, musiche verdiane dal vivo, cena con piatti esclusivi delle cucine del territorio
	Ottobre 2004

	Toronto e Vancouver: workshop tra imprese (compresi i contatti con i tour operators) e presentazione alla stampa della Scuola Internazionale di cucina Italiana e delle principali manifestazioni fieristiche italiane previste per il biennio 2003/2004.
	Novembre 2004

	Missione istituzionale ed imprenditoriale a Seattle
	Novembre/Dicembre 2004


5. Promotore

Camera di commercio di Parma 

6. Partners

Hanno espresso interesse al progetto:

Camera di Commercio di Reggio Emilia

Centro Estero Piemonte

Vicenza Qualità

Promofirenze

Il progetto è inoltre di interesse di:

Consorzio prosciutto di Parma

Consorzio del Parmigiano Reggiano

Consorzio Parma Alimentare

Assessorato Agricoltura Regione Emilia Romagna

Altri partners del progetto sono:

Istituto Commercio Estero uffici di Toronto e di Los Angeles

Camera di Commercio italiana di Toronto e di Vancouver

Organismi del sistema camerale di altre Province e Regioni interessate al progetto.

6. Partner per il Molise


7. Budget

***IL PERIODO DI SVOLGIMENTO, LE MODALITA’ DI ATTUAZIONE E I PARTNERS DI PROGETTO SONO SUSCETTIBILI DI VARIAZIONI CHE SARANNO TEMPESTIVAMENTE COMUNICATE.

PROGETTO “AGROALIMENTARE IN COREA”

	Descrizione iniziativa
	Promozione nella repubblica di Corea della filiera agroalimentare di alcune aree italiane.

	Enti gestori
	Centro Estero delle Camere di Commercio del Molise

Cnt. Dott. Gianni Ciao

Tel. +39 0865 455215 - 412450

Fax. +39 0865 235024

E-mail: cer.molise@is.camcom.it

	Costo per l’impresa
	Euro 2.000 + iva

	Settori
	Agroalimentare e vini

	N. imprese
	MIN. 4 - MAX 10

	Area geografica
	Repubblica di Corea

	Periodo di svolgimento
	Primavera 2004


1. Premessa

Nella Repubblica di Corea è stata riscontrata negli ultimi anni una crescita nella domanda di prodotti italiani del settore agroalimentare, dovuta da una parte alla promozione effettuata nel paese negli anni, dall’altra ad un lento ma progressivo distacco delle nuove generazioni dal gusto americano ed a una “europeizzazione” del nuovo gusto coreano. 

I fast food possono essere considerati, a questo proposito, una cartina di tornasole. Pur continuando a mantenere forti le loro posizioni, infatti, questi vedono proliferare attorno a loro una forte presenza di ristoranti e locali europei, in particolar modo italiani. Questo avviene seppure permanga in quel paese una normativa in materia di import di prodotti alimentari estremamente chiusa e restrittiva. 

Una serie di norme legislative  impedisce infatti l’import di tutta una serie di prodotti alimentari italiani, quali ad esempio il parmigiano, alcuni formaggi ed il prosciutto di Parma, ponendo anche limiti all’import di altri tipi di prodotti, quali i vini, attraverso l’applicazione di dazi altissimi. 

2. Obiettivi del progetto

Alla luce del trend di crescita che il settore vive, il presente progetto si propone una promozione nel paese rivolta non solo alle tradizionali controparti dei produttori italiani, e cioè gli operatori, ma anche il fruitore finale dei prodotti, il consumatore, figura di cui spesso, specialmente in paesi culturalmente lontani, non si tiene il debito conto, che invece deve essere educata al gusto italiano. A questo scopo, le azioni che verranno effettuate prevederanno coinvolgimenti di giornalisti e campagne stampa.

Infatti, la crescita nella domanda spesso non è frutto di un apprezzamento del cibo italiano, quanto di una volontà di essere “in” da parte delle nuove generazioni. Ovviamente, se alla voglia di essere di moda si affiancasse anche l’amore per il cibo del nostro paese, attraverso una opera di promozione mirata, la richiesta di prodotti non potrebbe che aumentare.

Inoltre, il progetto si pone l’obiettivo di raggruppare diversi soggetti camerali di più regioni, ciascuno dei quali collocato in aree aventi ognuna una o più eccellenze nel settore agroalimentare.

Operativamente, a monte di tutto, occorrerà effettuare una mappatura delle principali produzioni agroalimentari delle regioni/aree coinvolte, al fine di mirare al meglio la promozione delle rispettive eccellenze. La mappatura si baserà ovviamente sulla conoscenza dei rispettivi territori da parte dei vari soggetti camerali coinvolti nel progetto.

3. Settori merceologici

Agroalimentare e vini

4. Attività e Tempistica

Primavera 2004

· missione imprenditoriale nella Repubblica di Corea

(occorrerà valutare se sia più opportuna l’organizzazione di una sola missione o di più missioni separate sulla base della tipologia dei prodotti proposti)

· predisposizione di una “guida al gusto italiano” all’interno della quale verranno inserite le rispettive eccellenze agroalimentari delle aree coinvolte e, se si riterrà opportuno, l’elenco delle principali aziende produttrici

· campagna pubblicitaria sulle principali testate coreane di settore

· individuazione controparti coreane per le imprese italiane partecipanti

· workshop sul mercato sud coreano per le aziende italiane partecipanti ed incontri individuali con controparti coreane

· incontri istituzionali

· cena di gala

Primavera 2004

· Invito in Italia ad importatori e/o buyers sud coreani ed un giornalista TV, con visita ad ognuna delle sedi dei soggetti camerali coinvolti nel progetto

· workshop per gli ospiti coreani al fine di illustrare le potenzialità delle aree italiane coinvolte nel progetto

· incontri con produttori italiani e con istituzioni

· visite ad aziende

· cena di gala

5. Promotore

Centro Estero Camere Commercio Piemontesi

6. Partners

Camera di Commercio di Caltanissetta

Centro Estero Camere Commercio Lombarde

Centro Estero Camere Commercio Venete

Intertrade

Promos

Partner per il Molise


8. Budget

***IL PERIODO DI SVOLGIMENTO, LE MODALITA’ DI ATTUAZIONE E I PARTNERS DI PROGETTO SONO SUSCETTIBILI DI VARIAZIONI CHE SARANNO TEMPESTIVAMENTE COMUNICATE.
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Modalita’ di adesione alle manifestazioni promozionali

Qui di seguito vengono descritte le fasi di elaborazione e di comunicazione del Programma Promozionale e le modalita' di partecipazione alle iniziative selezionate, ricordando che sono ammesse a partecipare alle manifestazioni promozionali internazionali tutte le imprese produttrici, di qualsiasi settore, regolarmente iscritte alla CCIAA, con sede legale od operativa nel Molise. 

E' ammessa, altresi', la partecipazione d'imprese raggruppate in consorzi, cooperative o altre forme di aggregazione. In questo caso la partecipazione viene definita "collettiva" e sara' disciplinata di volta in volta a seconda delle specifiche caratteristiche della manifestazione.

1. RIUNIONE OPERATIVA CON OPERATORI, ASSOCIAZIONI ED ENTI

Tale riunione si tiene generalmente nel mese di settembre dell'anno precedente a quello di riferimento e vi partecipano tutte le imprese, gli enti e le associazioni che, a vario titolo, operano per la promozione dell'internazionalizzazione. 

In questa occasione il Centro Estero delle Camere di Commercio del Molise, presenta un documento riepilogativo delle iniziative portate a termine nell'anno precedente e propositivo per quanto attiene le manifestazioni da realizzare nell'anno a venire. 

Le manifestazioni promozionali internazionali (fiere, missioni economiche e missioni istituzionali) sono selezionate dal CENTRO ESTERO DELLE CAMERE DI COMMERCIO DEL MOLISE, nell'ambito di un programma promozionale elaborato nell'osservanza delle linee di indirizzo che annualmente il Ministero delle Attivita' Produttive predispone per l'attivita' di internazionalizzazione del sistema Italia, tenendo conto delle esigenze e delle peculiarita' del tessuto economico regionale.

Il documento presentato dal Centro Estero del Molise viene discusso, modificato ed integrato dai contributi degli operatori presenti fino a giungere ad una bozza di Programma provvisorio condivisa da tutti i partecipanti.

2. COMUNICAZIONE DEL PROGRAMMA PROVVISORIO A TUTTE LE IMPRESE REGIONALI

Il Programma provvisorio come sopra elaborato viene comunicato a tutti i soggetti interessati (quelli che hanno partecipato alla riunione e quelli che non vi hanno preso parte) per opportuna valutazione e per consentire la pianificazione di un proprio Piano Fiere e missioni.

La comunicazione in questione avverra' secondo i seguenti canali:

ALLE IMPRESE/ENTI/ASSOCIAZIONI PRESENTI NEL DATA BASE DEL CENTRO ESTERO

· Direttamente via e-mail a coloro i quali sono in possesso di posta elettronica;

· Direttamente via fax a coloro i quali sono in possesso di fax;

· Direttamente via posta a quanti non possiedono posta elettronica o fax. 

ALLE IMPRESE/ENTI/ASSOCIAZIONI NON PRESENTI NEL DATA BASE DEL CENTRO ESTERO

· Attraverso comunicati stampa su quotidiani, TV e radio locali. Tali messaggi saranno trasmessi periodicamente almeno per tutto l'anno in corso;

· Attraverso le pubblicazioni periodiche del sistema camerale (Newsletters, bollettini….) che raggiungono la totalita' delle imprese molisane (anche quelle, quindi, che non esportano o che lo fanno sporadicamente);

· Attraverso i siti internet del sistema camerale;

· In occasione di tutte le iniziative del sistema camerale (seminari, workshop….)

3. ADESIONE DELLE IMPRESE ALLE SINGOLE MANIFESTAZIONI
Unitamente al Programma provvisorio e attraverso gli stessi canali, le imprese riceveranno una scheda (DOMANDA DI AMMISSIONE - vedi allegato -), compilando la quale sceglieranno le manifestazioni alle quali partecipare.  

Le scelte fatte offriranno un quadro completo degli spazi espositivi richiesti per ogni singola iniziativa, consentendo cosi' al CENTRO ESTERO DEL MOLISE di effettuare le prenotazioni ed elaborare cosi' il Programma Promozionale definitivo. 

E' bene precisare che le imprese possono rinunciare alla partecipazione ad una o piu' manifestazioni a condizione che lo comunichino per iscritto (via fax o via e-mail) al Centro Estero del Molise ENTRO E NON OLTRE 10 GIORNI DAL RICEVIMENTO DELLA COMUNICAZIONE DI "AVVENUTA ASSEGNAZIONE DELLO STAND", che sara' inviata dal Centro Estero del Molise, per ogni singola iniziativa, generalmente qualche mese prima della data di inizio della manifestazione e, comunque, non appena ricevuta analoga comunicazione dagli Enti Fiera responsabili dell'organizzazione delle manifestazioni. 

La rinuncia pervenuta al Centro Estero successivamente a tale termine comportera' l'addebito del costo dell'intero spazio espositivo, oltre alla quota di adesione.

4. ELABORAZIONE E COMUNICAZIONE DEL PROGRAMMA PROMOZIONALE DEFINITIVO
Il Centro Estero, ricevute le schede di ammissione alle iniziative, verificate, presso gli enti fiera interessati, le disponibilita' di spazi espositivi per ciascuna delle iniziative selezionate, provvedera' ad elaborare il Programma Promozionale definitivo e a comunicarlo alle imprese con i medesimi sistemi descritti in precedenza. 

A riguardo si ricorda che il Centro Estero, nella definizione del Programma Promozionale, si riserva la facolta' di annullare o rimandare la partecipazione ad uno o piu' manifestazioni per insufficienza di spazi espositivi o per sopraggiunta eccessiva onerosita' della manifestazione, dandone tempestiva comunicazione agli interessati.

PROCEDURE DI ADESIONE E PARTECIPAZIONE ALLE MANIFESTAZIONI

Le imprese interessate a prendere parte alle manifestazioni inserite nel programma promozionale del Centro Estero, dovranno nell’ordine:

· formulare esplicita richiesta al Centro Estero mediante la compilazione di apposito modello nei termini ivi fissati;

· qualora la richiesta venga accolta, trasmettere al Centro Estero, entro i termini indicati, tutta la documentazione richiesta relativamente a ciascuna fiera, impegnandosi a comunicare tempestivamente ogni eventuale variazione dei dati forniti;

· predisporre tutto il materiale promozionale necessario ad una buona presentazione dell’azienda e dei prodotti;

· versare la quota di partecipazione nei modi e nei termini stabiliti e, comunque, non oltre i 20 giorni antecedenti la data di inizio della manifestazione;

· raggiungere il luogo di svolgimento della manifestazione almeno il giorno prima della apertura ufficiale onde provvedere ad una ottimale sistemazione dei propri prodotti;

· essere presenti presso il proprio stand almeno mezz’ora prima della apertura al pubblico per gli ultimi definitivi ritocchi;

· presenziare il proprio stand per tutta la durata della manifestazione. Qualora lo stand dovesse rimanere sprovvisto di almeno un rappresentante dell’azienda, il Centro Estero potra’ addebitare all’impresa il rimborso dei costi sostenuti per i servizi di assistenza tecnica (interprete, allestimento stand…….);  

CAUSE DI ESCLUSIONE

Sono inoltre specificatamente disciplinate, fra l’altro, le cause di esclusione delle imprese dalla partecipazione alle manifestazioni in particolari situazioni, quali per esempio la circostanza in cui l’Ente fiera comunica una riduzione degli spazi a disposizione rispetto a quelli richiesti.

In particolare si ritengono cause di esclusione:

· il venire meno di uno dei requisiti di ammissibilita’ successivamente alla presentazione della richiesta di partecipazione, prima dello svolgimento della manifestazione e qualora il Consiglio non disponga diversamente;

· il mancato versamento della quota di  partecipazione nei modi e nei termini previsti;

· su richiesta motivata dell’impresa, prima dello svolgimento della manifestazione e a condizione che la stessa versi al Centro Estero l’intero ammontare della quota di partecipazione piu’ il rimborso dei costi sostenuti per l’acquisizione dello spazio e per i servizi tecnici di assistenza (interprete……..), imputati pro quota, se rimangono a carico del Centro;

· la ridotta disponibilita’ degli spazi, rispetto a quelli richiesti, dovuta alla possibile riduzione operata dall’Ente fiera in occasione di fiere con un elevato numero di partecipanti. In tale caso si provvedera’ ad una selezione delle imprese da escludere, in base ai criteri previsti dal regolamento del Centro Estero.
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