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Progetto “FOODITALIA” rientrante nel programma —
SEZIONI CONSORTILI — a cura della Camera di
Commercio Italiana Per [I'Ucraina. Nelle pagine
successive il dettaglio delle azioni da intraprendere.

Mpoekt «OYAITANA» € yacTMHOW Nporpammn Toproeo-
npomucnosoi nanatu Itanii B8 YKpaiHi — T[AJ1Y3EBI
KOHCOPLIYMW. Ha HacTynHuMX CTOpPiHKax AOKNaAHO
OnUCyoTbCA Ail, AKi NOTPIOHO BXKUTH.



PREMESSA

L’enogastronomia italiana ha da sempre avuto
un ruolo da protagonista nel mondo:
I’enogastronomia intesa in senso generale,
ovvero quella che comprende sia i prodotti
alimentari nella loro totalita (dalla farina, all’olio
extra vergine di oliva per arrivare alla pasta e ai
condimenti finendo con i salumi e i formaggi) sia
le bevande (in primis vino amari e liquori).

Ma, forse, il ruolo pit importante che assume &
qguella di ambasciatrice, nel mondo, della nostra
cultura: il considerare la cucina come un’arte e il
momento conviviale dei pasti come uno dei piu
importanti della giornata. Il nostro paese non ha
concorrenti in grado di eguagliare la qualita e la
varieta dei prodotti enogastronomici italiani,
come pure in tutti gli altri settori legati al
fashion ed al design.

| grandi marchi del “Food&Drink” italiano hanno
invaso il mondo, ma allo stesso tempo sono
centinaia le piccole e medie imprese che
operano nel settore, seppur senza particolari
brand o strutture alle spalle. La vera forza,
quella storica e reale, € il “Made in Italy”, al di la
di tutti i marchi famosi, al di sopra di ogni brand.
I Made in Italy e il marchio che fa grande il
nostro Paese.

Ecco perché questo progetto mira a dar spazio
anche e soprattutto alle piccole e medie
imprese nell’ambito del settore
enogastronomico, che da decenni, se non secoli,
di generazione in generazione hanno sempre
contribuito ad affermare la posizione di primo
piano dell’ltalia in tutto cio che ruota attorno al
concetto di “ars culinaria”

E’ vero che molte produzioni italiane vengono
ormai fatte in altri paesi, o quantomeno parte
delle lavorazioni; bisogna pero riconoscere che
senza la passione per il proprio lavoro, senza la
tecnologia italiana, ma soprattutto senza le idee
e le intuizioni degli imprenditori nella nostra
penisola, in questi paesi mai si sarebbe potuto
fare delle produzioni di qualita.

BCTYN

ITaniicbka eHOracTpoHOMIA  3aBXAM  rpana
rO0BHY  PO/ib  HA  CBITOBOMY  PWHKY:
(eHoracTpoHOMiIs B LUMPOKOMY  PO3YMiHHI

BKNOYAE B cebe AK NPOAYKTM XapyyBaHHA B
nosHomy ob6cssi (Big 6opolwHa i 0n1MBKOBOI oAil
nepworo BigXUMy A0 nacTM i npunpasB Ta
KoBbac i cupiB), Tak i Hanoi (oco6aMBO BWHa,
HaCTOSHKM i nikepw).

Ane, mabyTb, HaNbiNbL BaXKAMBa POJb, AKY BOHA
Bigirpae — ue ponb NOCNAHHULI, AKa nepepnae
yCbOMY  CBiTY  Hawy  KyAbTypy: BBa*KaTu
NPUroTyYBaHHA DKi  MWUCTEUTBOM, @ MOMEHTHU
3ara/ibHOi Tpanesun — AK oAHi 3 HaWBaXKAUBILLNX
nogin aHA. Hawa KpaiHa He Ma€ KOHKYPEHTIB AKi
MOMYTb 3PIBHATUCA MO AKOCTI i PI3HOMAHITHOCTI
iTaNiMCbKMX NPOAYKTIB XapyyBaHHA Ta BWH,
TAKOXK fAK i B y BCiX iHWNX 06/1aCcTAX, NOB'A3aHUX 3
MO0 | AU3aNHOM.

Bigomi itaniicbki mapku cektopy “Food&Drink”
3aBOKOBa/IN CBIiT, ase B TOM e yac B ITtanii
iCHYIOTb COTHI Manux i cepegHix NiANPUEMCTB,
WO npautoloTb B Ui ranysi, xoya i 6e3
ocobamsoro 6peHay abo cTpyKTypu. CrnpaBXKHA
CUMNa, iCTOpUYHA i peanbHa, 3aK/OYAETLCA B
cnoBax “3pobneHo B ITanii”, no3a KOHKYpPEHLiELD
Nnto60oi Bigomoi Mapku abo bpeHay. “3pobneHo B
ITanii” — ue mapkKa, sika 3BEINYYE HaLLy KpaiHy.

Tomy AaHMM NPOEKT ChpAMOBaAHMIN Ha Te, Wob6
O0MOMOITU MaMM Ta CepPeaHIM NMiANPUEMCTBAM

y cbepi xapyoBMX MPOAYKTIB i BWHA, HAKi
NPOTArOM [AEeCATUANITb, AKWO He CToNiTb, 3
NOKONIHHA B NOKONIHHSA agonomaranu

BCTAQHOBUTU Nligupytodi nosumuii Itanii B ycbomy
TOMY, L0 NOB’SI3aHO 3 MUCTELITBOM KyAiHapil.

LUe npaBma, wo 6arato iTaniMcbkux TOBapiB
4acTKoBO abo MOBHICTIO BMFOTOB/AKTbL B iHLWMX
KpaiHax. OgHak, HeobxiaHO 3a3HauMTH, Wo be3
npucTpacti Ao cBO€Ei poboTn, 6e3 iTanincbKnx
TEeXHOJIOrn, a ronoBHe 6e3 igen i 3HaHb
NiANPUEMLLIB HALLIOro NiBOCTBPOBA B LMX KpaiHax
HEMOX/MBO Oyno 6 BUFOTOBUTU NPOAYKLiO
NoTpPibHOT AIKOCTI.



CONSIDERAZIONI

Nessuno pu0 mettere in discussione quanto
espresso nelle precedenti pagine, relativamente
alla supremazia italiana nel settore
enogastronomico. E’ perd anche vero che il
settore in questione sta attraversando un
momento di forti incertezze.

Certo, la crisi attuale ha colpito I'intero pianeta
e le motivazioni che in tutte le nazioni mettono
I’economia in uno stato di crisi, sono pressoché
le stesse. Ma in Italia vi sono parecchie ragioni
che vedono le nostre imprese in ginocchio, al di
la della crisi globale.

Le nostre imprese sono fondate sul lavoro piu
che sui capitali, e questa & anche una delle
ragioni per cui I'azienda ltalia puo vantare tanta
maestria ed attitudine alle professionalita di tipo
artigianale. Owvio, ne consegue, che gli
imprenditori italiani sono portati ad affrontare
ogni problematica direttamente sul campo,
operando nello specifico sul prodotto. Questa
situazione poco predispone invece ad affrontare
la concorrenza su piani strategici, a percorrere
strade pre-disegnate, conseguentemente ad
approfondimenti analitici, ed a pianifica azioni
volte ad operare in base a pianificazioni previ-
sionali. Tra le prassi normalmente non adottate
dagli imprenditori italiani vi € proprio la “promo-
zione”, sia delle imprese che dei prodotti. Ed
ovviamente gli investimenti in tale ambito.

Il risultato € drammatico: I'intero pianeta viene
a vendere in Italia, noi invece non promuoviamo
il nostro prodotto nel mondo. E” ovvio che non si
possa generalizzare, ma nella maggior parte dei
casi, questo e il problema. Nonostante Ia
mancanza di azioni promozionali sufficienti, il
nostro prodotto enogastronomico & il piu
apprezzato al mondo. Questo ne attesta la reale
bonta. Allora bisogna sviluppare maggiormente
I’azione promozionale.

Quale ¢ la soluzione? Ora stiamo concentrando
I'attenzione su un settore generico; vorremmo
pero dare una pil corretta definizione dell’area
settoriale in cui intenderemmo muoverci, e cioe
il “food&drink made in Italy”.

CMNOCTEPEXEHHA

He nignArae cymHiBy Te, WO BWCAOBNEHO Ha
nonepegHix CTOpiHKax Anigepctea Itanii B
€HOracTpoHOMiYHOMY cekTopi. OgHaK NoTpibHO

3a3HaYMTM WO BIANOBIAHWMI CeKTOp 3apas
nepeKMBAE Nepios, cepno3HUX TPYAHOLLIB.

3BMYAliHO, HMHIWHA KpM3a oxonwuaa  ycto
nnaHety, ocobnueo chepy EKOHOMIKM, i

NPUYNHU Ti Cami y BCboMy CBIiTOBI. B ITanii, okpim
LUbOro, iCHYHOTb CBOI BHYTPIWHI APUYMHU, AKI
CTaBNATb HaWwi KOMMaHii y we O6inbll BaKKi
YMOBMU.

Haw 6i3Hec rpyHTyeTbCA Ginblie Ha poboTi, HixX
Ha KaniTtani, i ue TeX o4Ha 3 NPUYMH, YOMY Hali
KOMNaHii MOXYTb NOXBaINTUCA TaKolo
MaNCTEPHICTIO i NpPOdEeCinHUM BiAHOLIEHHAM.
Tomy o4YeBMAHO YoMy IiTaniMcbki nignpuemu
BMPIWYIOTb yCi Npo6aeMn Ha Micui, Kepyuunchb
cneundikoro ToBapy. OpHaK UA TaKTMKA He
nepenbayye ePpeKTUBHUX Ail A1 NPOTUCTOAHHS
KOHKypeHTam 3 Binbll cTpaTeriyHMmm naaHamm,
ana AOCATHEHHA NocTaBNeHUX uinen,
nornMbneHoro aHanisy cuTyauii, naaHyBaHHA
3axogais AnAa poboTn B 3MiHEHMX YMOBAX PUHKY.
Ha npaktuui iTaniicbki  nignpuemui  mano
3alMMaloTbCA MPOMOLLIED BAACHUX KOMMNAHIN Ta
NPOAYKTIB AKi BMpobAAtoTb. |, 3BMYAMHO, He
iHBECTYIOTb B Li HANPAMKM.

Pe3ynbTaT HEBTIWHKNI: yca NAaHeTa NPoAaE CBOI
ToBapu B Itanii, a MM He NPOCYBAaEMO Halli
TOBapW Yy CBiTi. 3BWYAlHO, He MOMKHa Yyce
y3aranbHIOBaTH, asie B BiNbLWOCTI BUNAAKIB iCHYE
uAa npobnema. B Tol camuii yac He AMBAAYUCH
Ha HeAoCTaTHIO MPOMOLUIMHY AiANbHICTb, Hawi
€HOraCTPOHOMIYHi NPOAYKTU BBaXKatoTbCA
HambinbWw LiHyeMUm y cBiTi. Lle cBig4YnTb Npo ix
CMPaB}KHIO AKICTb. OToX, Hacamnepes
HeobXiZIHO PO3BMBATM NMPOMOLLIMHY Aif/IbHICTb.

AKe K piweHHs? 3apa3s MM 30cepearkeHi Ha
3araibHOMY CEKTOpi, npote, M1 XoTinn 6 AaTtu
6inbll TOYHE BM3HAYEHHA HANPAMKY, 3 SAKUM
X04emo npautoBaT, i ue “i*ka Ta Hanoi
3pobneni B Itanii" - “food&drink made in Italy”.



IL FENOMENO “EST EUROPA”

Nelle repubbliche ex sovietiche, la cucina
italiana e apprezzata piu che mai, e la spesa pro

capite per I'acquisto di prodotti
enogastronomici del nostro paese e/o per
mangiare nei ristoranti di cucina italiana

raggiunge cifre a dir poco impressionanti.

L’Ucraina in particolare, nazione di cui la Camera
di Commercio si occupa, sta osservando uno
sviluppo eccezionale di tutto cid che puo
rientrare in qualche modo sotto il cappello
dell’enogastronomia Made in Italy e della nostra
cultura culinaria .

Di seguito alcune ossservazioni sul paese:

I prodotti “food&drink” italiani
rappresentano il meglio, nonché I'ambizione
d’acquisto di ogni singolo consumatore

e In Ucraina il “F&D” italiano e considerato piu
che altro uno “status”, ma non se ne ha una
corretta visione critica. Mancando quasi
totalmente la cultura del cibo, viene
semplicemente accettato che “rappresenta
il meglio”.

e Essendo quasi totalmente assenti gli
esportatori italiani diretti, non vi &
un’offerta del prodotto diversificata per
qualita o tipologia. Chi vende prodotti
italiani in Ucraina, indipendentemente dalla
marca e dalla qualita, applica prezzi altissimi
a fronte di una scelta limitata molte volte ad
1 solo prodotto per settore merceologico.

e |a quasi totalita dei prodotti
enogastronomici italiani che si possono
trovare sono di provenienza illegale,
generalmente di contrabbando. Sono
pochissime le importazioni legali.

e Le poche importazioni legali sono
generalmente di prodotti in stock, in

prossimita di scadenza, o gia scaduti a cui
viene grattata o modificata la data di
scadenza, oppure di 4a o 5a scelta.

e Queste importazioni legali avwengono quasi
sempre passando da piu mediatori che
applicando i loro ricarichi e allungando la

®EHOMEH “CXIZAHOI EBPONIK”

Ha cborogHiWwHin f[eHb y NOCTPAAAHCbKUX
pecnybnikax iTanicbKa KyxHA LiHYeTbCA BinbLue,
HiXX O6yAb-KONM, i BUTPATU Ha Aywy HaceNeHHs
Ha KyniBAto iXi Ta BMH, 3pobneHux B ITanii Ta /
abo BMTpaTM B pecTopaHax iTaniMcbKoi KyxHi
[0CATAloTb BpaXkatoumx unop.

B VYKpaiHi, Ha TepuTopii AKkoi Aaie Toproso-
MNpomucnosa Manarta, cnocrepiraeTbea
HaA3BMYaAMHUI PO3BMUTOK DaraTboX ranysemn, Aki
MOXHa 334iaTK B NpoCyBaHHi NnpoayKTiB Made in
Italy Ta HaLWOi KyAbTYpPY CNOXKMBAHHA TKi.

[eTanbHO nNpo aeski 0cobAMBOCTI B Uil KpaiHi:

e ITtanincbKi ToBapu y coepi “food&drink” B
YKpaiHi  acouitoloTbCA 3 AKiCTIO  Ta
BiAHOCATbCA A0 aMOILiMHMX  NOKYMNKOK
KOXXHOr0 OKpPemoro Cno¥ueaya

e Itanincoki ToBapu y coepi “food&drink” B
YKpaiHi po3rnagatotbca sk “ctatyc”, xo4a Ti
NPOAYKTU, WO MPUCYTHI, HeaoCTaTHi AnA
06’eKTUBHOT OUIHKK. [pK MaixKe NOBHICTIO
BiZICYTHIN KyNbTypi CNOXMBAHHA XKi npocTo
BM3HAETbCA “LLO € Kpawmm”

e [lpy MmalKe MNOBHIN BiACYTHOCTI NpPAMMX
iTaNiNnCbKNx ekcnopTepis BiACYTHA
nponosuLis, WO NPONOHYE Pi3HOMAHITHUM
NPOAYKT no akocTi abo tmuny. Ti, XxTo Nnpoaae
iTanincbki NPoAyKTM B YKpaiHi, He3anexHo
Bif, MApKM i AKOCTIi, 3aCTOCOBYE BUCOKI LiHM
Ha ¢OHIi ObMe)KeHOro acopTUMEHTY, a B
GinbwocTi BUNAAKiB KOXeH CeKTop
npeacTaBAeHUN TiIbKM O4HUM NPOAYKTOM.

e  bBinblWicTb iTaNiMCbKMX NPOAYKTIB i BMH, WO
BW MOMKeTe 3HalTK B YKpaiHi, NocTynawTb B
npoAax HEe3aKOHHO, AK npasuno,
KOHTpabaHAaow. € AyKe Mano fneranbHoro
imnopry.

e HeBenuKa KiNbKiCTb NeranbHOro imnopTy, AK
npasunno, npeacrasneHa CTOKOBMMM
npoAyKTaMu, TepMiH AKUX 6au3bkuin Ao
3aKiHYeHHA abo BXe 3akiHuMBCcA (3aTu-
pa€eTbcA abo 3MIHIOETbCA [AaTa 3aKiHYEHHA
TepmiHy), abo npoaykTun 4-5 copTy.

e Lli neranbHi NOCTaBKM MNPaAKTUYHO 3aBXAMU
NPOXoAATb Yepes KiNbKOX NocepeaHuKiB, AKi
3aCTOCOBYIOTb CBOi HALIHKW i NOAOBMKYIOTb



catena distributiva fa si che prodotti di
pessima qualita vengano venduti a prezzi
inconcepibili per noi italiani.

e Non essendoci rivenditori ufficiali tutti gli
operatori del settore (ristoranti, alberghi,
hotel, rivenditori in genere, ecc..) si devono
rivolgere per lo pil a canali diversi da quelli
ufficiali per gli approvvigionamenti, con
ricadute negati ve sulla qualita e sui prezzi
dei prodotti.

e Manca quasi totalmente la cultura del cibo
italiano. I ristoranti pubblicizzano,
millantando, la presenza di cuochi italiani
anche quando questi non ci sono mai stati, o
non ci sono piu.

| punti sopra elencati ci danno una chiara idea
della grande oppotunita che si presenti di fronte
a tutti i piccoli e medi produttori italiani. Non &
la scelta migliore quella di attendere e sperare
che la clientela prima o poi si decida a visitare
anche la nostra azienda. Ora piu che mai é
indispensabile proporsi. E con urgenza. Ed e
owio che la proposta non pud limitarsi al

prodotto in sé stesso, ma deve essere
supportata da una valida strategia
promozionale, che possa dar risalto
contestualmente al prodotto, all’assistenza

nell’acquisto, alla gestione dell’assistenza al
post-vendita, ed alla divulgazione della nostra
cultura culinaria.

Si potrebbe pensare che questo tipo di azione
possa ledere gli interessi delle aziende italiane
che, con il vantaggio di poter godere di un
grande marchio, gia operano sul mercato
ucraino. Questo a nostro awviso non
rappresenta un problema, in quanto i grandi
brand italiani, non rappresentano a titolo
esclusivo il brand Made in Italy, bensi, sono solo
grandi ed importanti esponenti
dell’enogastronomia italiana.

Le piccole e medie aziende produttrici italiane,
capacissime nel proporre prodotti di altissima
qualita, non andrebbero in concorrenza con
questi importanti brand; i prodotti che
andranno a proporre saranno del medesimo
settore merceologico ma di qualita piu elevata
e, in particolare per quanto riguarda formaggi e
vino, andranno ad occupare quello spazio che al

NaHutor amctpub’iouii, B pe3ynbTaTi Taka
NPOAYKLiA NPOJAETbCA 32 HEMWUCAUMUMMU
LiHamu ana Hac, iTaninuis.

e 3a BiacyTHiCTIO odiuiiHMX aunepis, Yyci
OnepaTopu PUHKY CeKTopy (pecTopaHm,
roteni, po3apibHi Toprisyi, i T.4. ..) MalOTb
3BEpTaTMCA A0 iHWMX KaHanie, BigMiHHMUX
Bi4, /NleranbHMX NOCTABOK, AKi HeraTuBHO
BMNIMBAIOTb HA AKICTb NPOAYKTIB Ta IX LiHY.

e B VKpaiHi malike He IiCHYe KynbTypu
iTaNiMCbKOi KyXHi. Y peknami pectopaHis
BMKOPUCTOBYIOTbCA XBACTOLL Ta MPUCYTHICTb
iTaNiMCbKUX Wed-Kyxapis, HaBiTb AKLLO BOHMU
HiKoAn Tam He Bynu, abo ix binbwe Hemae.

BuuiesasHayeHa iHdopmauis gornomarae Ham
3p0O3yMiTH, AKa YHiKanbHa MOUBICTb
HaJA€ETbCA Ma/IMM Ta cepegHiM iTanincbKnm
KOMNaHiAM-BMPOO6HMKam. [1pocTo u4eKaTu, LWo
KNIEHT paHO YM Mi3HO BUPIWUTbL BiABIAATH | Bally
KOMMAHIto, - HeEBAANA CTpaTerifa. 3apa3s AK HiKkon
HeobxigHO po3noynMHaTM npocysatu cebe. U
HeramHo. 3BMYaMHO, WO MPOMNO3MULIA HE MOXKe
obmexyBaTncA Aunlie NpeacTaBleHHAM TOBapy,
ane mae byTu NiATPUMAHA YiTKOK NPOMOLIMHO
CTpaTerieto, AKa 3MOoXKe 04HOYaCHO
nonynapu3oBaTM MNPOAYKT, HaZaTU NiATPUMKY
Npu 3aMOB/IEHHI | peani3aLii ToBapis, yNpasBAiHHI
NOCT-NpoAaxKaMm | PO3MOBCIOAMKEHHI HaWol
KYNiHAaPHOI KynbTypu.

[lexTo BBarKae, WO TakKi Aii MOXXYTb HALIKOAUTHU
iHTEepecam iTanimcbKMUX KOMNAHIN, WO BXe AitoTb
Ha YKpPaAlHCbKOMY PWHKY Ta nNpeacTaBaAoTb
BigOMi MapKu. Ha Hawy AymKy Ue He
npeactaBiae  MNpobaemMu,  OCKiIbKM  Bigomi
6peHan He NpeACTaBAATb EKCKNO3MBHO bpeHa,
Made in Italy, ane € TinbkM BEIUKUMU i
BaXKNMBUMM npeacTaBHUKamm iTanincbKoi
€HOraCTPoHOMiIl.

Mani Ta cepefHi iTaniMcbki BUPOOHUKK, AKi
NPOMNOHYIOTb MPOAYKLIiI0 HaMBULLOI SAKOCTI, He
NOBUHHI KOHKYpYyBaTWM 3 UMMKU Ba*K/JIMBUMMU
6peHaaMu; NPoAyKTU, AKi ByayTb NPOMNOHYBaTH,
byae Tiel X ranysi, ane 6iNblu BUCOKOI AKOCTI i,
30KpeMa, Yy 3B'A3Ky 3 CMPOM i BUHOM, 3aliMyTb
nNpocTip, AKMN B [AHUMA MOMEHT HANEXUTb
NPOAYKTaMM He TaKoi BWUCOKOI AKOCTI, ane



momento appartiene in maniera impropria a
concorrenti di fascia piu bassa ma piu agguerriti
quali, Germani, Cile, California,ecc.

In questo modo, si va coprire tutti i settori
merceologici attraverso I'offerta di un prodotto
“made in Italy” di prima qualita e venduto al
giusto prezzo. Tale operazione renderebbe i
produttori italiani protagonisti assoluti del
mercato del Food&Drink italiano sul territorio
ucraino. Questo andrebbe addirittura a
supportare le grandi marche italiane, che sotto
di loro potrebbero contare su una piattaforma
commerciale ben piu solida di quella di cui ora
dispongono.

Il grosso problema che si evidenzia in Ucraina,
per quello che riguarda il Made in Italy in
generale e quello della sua difficile reperibilita e
dei suoi costi eccessivi. Quindi a fronte di una
grossa domanda vi € una carenza di offerta.
Nello specifico dei prodotti enogastronomici vi
anche un’altra serie di problemi. Il primo e
quello della loro provenienza per lo piu illecita, il
che va ad alimentare la spirale dell’illegalita.

Il secondo quello della contraffazione: molti
prodotti sono contraffatti (chi non ricorda il caso
del Parmesan...), cosa che oltre a recare un
danno enorme all’economia italiana, lo reca
ancor di piu all'immagine del Paese. Nel primo
caso puo essere quantificabile, nel secondo
assolutamente no. Oltre ai prodotti alimentari
di assoluta importanza divulgare anche Ia
cultura culinaria.

Non & sufficiente avere i prodotti italiani
affinché un ristorante possa dire di essere
italiano: occorre sapere qual e il modo di
accogliere i clienti, di servire le portate, di
versare il vino ed il suo giusto abbinamento con i
piatti, ecc Il contesto del locale deve essere poi
tipicamente italiano, con l'arredamento nella
sua totalita, di provenienza e di gusto “made in
Italy”. Ma tutto questo al momento € assente, e
i pochi attori che al momento operano sul
territorio non hanno ancora focalizzato i loro
sforzi economici e finanziari in questa direzione.

6inbL
TaKMKU  fIK

npeacTaBieHNUM
KOHKYpPEeHTamMu,
KanidopHisa, i T.4.

arpecmBHMM
FepmaHia, Ywuni,

Y ubomy BMMNAAKYy MNOBWUHHI ByTM oxonneHi yci
CEKTOpPM, NPONOHYYM NPOAYKTN BpeHay “made
in Italy” HaMBMLLOI AKOCTI 32 PO3YMHOIO LiHOIO.
s onepauia 3pobuTb iTanincbKnx BMPOOHMKIB

FONIOBHUMWU  Aito4MMK  0cObaMM  Ha  PUHKY
Food&Drink iTaNiNCbKNX NPOAYKTIB Ha
YKpaiHCbKin  TepuTopii. Lle 6yae  HagiTb

NiATPMMKOI BE/IMKUX iTanincbKmux BpeHais, AKi
3MOXYTb  PO3PaxOBYBATU HA  KOMeEpPLiNHY
nnatpopmy Habarato 6inblu HaZiliHY, HiX Te, LWO
Ma€emOo 3apas.

Hainbinbwoo npobsiemoto, AKka NpPoABAAETLCA B
YKpaiHi, wo crocyetbea bpeHay “Made in Italy”
(3pobneHo B ltanii) B uisomy, € Te, WO MOro
Ba)KKO 3HAWTU, a TaKOX B 3aBULLEHMX LiHaX.
TakKMM YMHOM, MM MNOCTAEMO Nepes OCHOBHOM
npobnemoto - aediymMtTom nponosunuii.
EHOraCTpOHOMIYHWMI  CEeKTOp Ma€ W iHwWi
npobnemn. MNepwiMm € Te, WO NOXOAXMKEHHSA
TOBapiB B OCHOBHOMY HE3aKOHHO, LLLO MiATPMMYE
HOBi 06epPTU HE3aKOHHOCTI.

Mo-gpyre ue ¢akt nigpobok: 6arato NPOAYKTIB €
KOHTpadaKTHMMK (XTO He nam'aATae BMMNAAOK 3
“MapmesaHom”...), fKi He TiNbKM NPUHOCATb
BE/IMYE3HI BTPATU ANA iTaNiCbKOi eKOHOMIKW,
ane M CcTpagrKae iMmigK KpaiHu. Y nepwomy
BMMAAKy Moe OyTM BM3HAYeHa KiNbKiCHO, Yy
APYromy — BTPATU HEMOXK/AMBO OUIHUTU. AZKe
NPOAYKTU  Xap4yyBaHHA  MalOTb  Be/NYE3He
3HAYEHHSA ONA PO3KPUTTA KyJTiIHAPHOI KYNbTYpU.

HepocTtaTHbO MaTW iTaniMcbki NPoAyKTU LWo6
BBAXKATMCA iTaNniMCbKMM pecTopaHoOM: NOTPiGHO
3HAaTM AK 3YCTPIYATM KAIEHTIB, AK MigHOCUTU
CTpPaBW, HAa/MBATU BMHO, NpPaBWU/bHI KOMOiIHauii
CcTpaB i BUH. KOHTEKCT 3aKnagy mae 6yTu TMNoOBO
iTaniMcbKnMMm, 3 AEKOpoOM B MNOBHOMY 06cs3i,
noxoaxeHHam i cmakom “Made in Italy” -
"3pobneHo B ITanii". Ane BCbOro UbOro Lie
HemMae€, | KinbKa aKTopiB, AKIi B AaHWK 4ac
npautoTb B PErioHi, Wwe He 30cepeamaun CBOi
€KOHOMIYHi 3yCMANA B LLbOMY HanpAMKY.



OBIETTIVI

Visto tutto quanto sopra, e compresa la
necessita per le aziende italiane di avviare con
urgenza il processo di internazionalizzazione, si
tratta ora di capire come, da parte della Camera
di Commercio, fornire gli strumenti idonei
affinche il prodotto “Made in Italy” possa
entrare nel mercato ucraino nel modo piu
opportuno; e quindi favorendo sia gli acquirenti,
offrendo loro I'opportunita di ottenere quanto
richesto direttamente dai produttori, sia i
produttori stessi, che possono in questo caso
entrare sul mercato in questione, in modo
consolidato.

Le strade ipotizzabili sono molte, come molte
possono essere le difficolta che ognuna di loro
presenta, come pure i vantaggi. E' necessario
individuare, come obiettivo primario [liter
corretto e piu producente, considerando i
seguenti presupposti:

e Rischio d'impresa contenuto, che prevede
una quota percentuale di successo
nettamente superiore ad un ipotizzabile
insuccesso

e Investimento contenuto, che non costringa
le imprese italiane a passi troppo lunghi e
rischiosi, soprattutto indebitandosi

e Strategia a favore della semplicita di
realizzazione del progetto, che non impegni
in modo radicale [linvestitore, e che
consenta una gestione del tipo “filiale”
commerciale

e Costituzione di un network relazionale di
supporto, a favore delle imprese investitrici,
che provveda a sostenere il progetto in un
paese con differente legislazione, abitudini
imprenditoriali, e mentalita diametralmente
opposta

E’ quindi doveroso dire che, anche se in modo
molto semplicistico, I'obiettivo deve essere
quello di favorire le esportazioni italiane verso
I’'Ucraina, con il minimo sforzo economico ed
opearativo ed il massimo profitto.

Ly

Buxoaaum 3 BULLE3A3HAYEHOro Ta BPAxXOBYHOUM
noTpeby iTaniMmCbKMX KOMMaHIM NpuWBUALWNTY
npouec iHTepHaLioHani3au,i, HeobXxigHo
3p03yMiTH, fKi ¥ 3acobuM Ma€e BMKOPUCTATU
Toproso-lMpomucnosa Manata, ans Toro, wob

ToBap nig 6peHaoom “Made in Italy” 3mir
NOTPANMUTU Ha  YKPAIHCbKM  PUHOK  Npwu
HaMbBiNblW CNPUATAMBMX YMOBaX; OAHOYACHO

NiATPUMYIOYM  AK  NOKYNUiB,  Jatloum  im
MOX/IMBICTb Npuabatu ToBapu b6esnocepenHbo
y BMpOOHMKA, TaK i cammx BUPOOHMKIB npu
BMXOZj Ha YKPAIHCbKMI PUHOK.

Onsa pocArHeHHA uiei meTn icHye 6arato Wwnsaxis,
Ha SAKUX MOKHa 3iTKHYTMCA AK 3 6araTbma
npobnemamu, Tak i oTpumatm b6araTo nepesar.
HeobxigHO BM3HauUMTUCA 3 TOJIOBHOKO METO Ta
OCHOBHMMM eTanamu AiANbHOCTI, BPaXOBYHOUU
HacTynHe:

o  PU3MKM KOMMaAHIi, 4e MOXAMBICTb YyCnixy,
AKLLO BMPA3UTKU y Bi4COTKOBOMY
cniBBigHOLWeEHHI, 6inbWwa Big MOMANBOCTI
MMOBIpHOI HeBAaui

e BKAKOYeHi iHBecTUUii, AKi p[atoTb 3mory
iTaNiMCbKMM KOMMaHiAM OMMHATM AOBri Ta
PU3NKOBAHI KPOKM, NepLl 33 BCE YHUKHYTU
3aMno3unyeHb

e (CrpaTeria, fAKa cnNpAmMoOBaHa Ha LWBKAKY
peani3auito NPoOeKTy, He NOoTpPebye aKTUBHOI
yyacti iHBecTopa, OCKibkM nepenbavae
CTBOPEHHSA KoMepLitHoro “diniany”

e BcTaHOBNEHHA  KOMYHIKAaTMBHOI  Mepexi
NigTPMMKM ANA KOMMaHin-iHBECTopiB, WO
3abe3neyye NiATPUMKY MNPOEKTY Yy KpaiHi 3
iHWKWMW  3aKOHaMM, MiANPUEMHULBKMMM
3BMYKaMW Ta AiaMeTpasibHO MPOTUIEKHOIO
MEHTANbHICTIO

HeobxiaHO 3a3Ha4YnTK, O OCHOBHOI METOIO
NPOEKTY € EKCMOpPT iTaNiCbKMX TOBapiB Ha
TepuTtopito  YKpaiHW, 3  BUKOPUCTAHHAM
MiHiMyMy €KOHOMIYHUX 3ycunb Ta
OTPUMAHHAM MAKCUMaANbHOI BUTOAM.



ANALISI DELLE OPPORTUNITA’

Sono molte le possibilita che ci vengono date
per aggredire un nuovo mercato. Vediamone
alcuni esempi:

1.

2.

Ricercare un distributore nazionale che

comperi il prodotto italiano franco

stabilimento e si occupi di tutte le fasi di

trasporto, sdoganamento, logistica e

commercializzazione.

PRO............ Investimento molto basso e
impegno commerciale ed
operativo praticamente

inesistente. Ogni investimento
commerciale a carico del
distributore. Unioco investimento
la ricerca dello stesso.

CONTRO....La proprieta del cliente finale

totalmente a favore del
distributore. L’azienda
distributrice, essendo cliente

unico sul mercato, dettera le

regole nella fase successiva.
Mercato a rischio per |l
produttore.

Insediarsi a livello logistico nel paese, con la
costituzione di  una  piccola  unita
commerciale per la ricerca e la gestione di
distributori regionali, con magazzino in
proprio o organizzato con partner esterni a
vocazione logistica.

PRO............ Investimento medio, possesso
del mercato a livello B2B, rischio
diversificato.

CONTRO....II costo comincia a salire
leggermente, si rende necessaria
un’unita commerciale (anche se a
costo basso)

Insediarsi nel mercato con magazzino
centrale per la gestione logistica e
predisporre la vendita direttamente alle
attivita commerciali (negozi e grandi
magazzini)

4 AHANI3 MOXX/TMBOCTEM

IcHye 6e3ni4  WAAXiB  AKMMKM  MOMKHa
BUXOOMTM HA HOBWM pPUHOK. Po3rnaHemo
OeAKi NpuKnagn:

1. Mowyk HauioHanbHOro AucTpmb’toTopa,
wo npuabae iTanincbknin ToBap Ta
3aMMeTbCA yCiMa eTanamu nepesBe3eHHs,
PO3MUTHEHHAM, NOTICTUKOIO, Ta
peanisaui€to.

3A..... IHBeCTMUil  AyXe  He3HauHi i
Komepu,inHa 3aMHATICTb Ta
3a/7ly4eHHA JIIACbKUX pecypcis
MiHIManbHi. Yci iHBeCcTMLiT
34iNCHIOE ancTpub’totop. €EamnHa
iHBECTMLIA NOoTpibHA ANA NowyKy
TaKoro aucTpmb’roTopa.

MPOTU....Anctpnb’toTop  AUKTYE  YMOBM
KiHuesomy KnieHTy. KomnaHisa-
anctpub’iotop  byae  eauHuMm
KNIEHTOM  Ha  pPUHKY, TOMYy
BCTAaHOB/IIOBAaTMMeE CBOi Npasuaa
Ha KOXXHOMY HACTynHomy eTani.

PuHok PU3NKOBAHWM ana
BUPOOHMKa.
2. byt  NOriCTUMHO  NPUCYTHIMM  Ha

YKpaiHCbKOMY PUHKY, 3aCHyBaBLMN
HEBE/IMKY KOMEPLiNHY OAMHUUIO ANA
NOLWYKY Ta YNpaBAiHHA perioHabHUMKU
auctpub’iotopamm,  3i cKnagom -
BNACHMM abo opraHi3oBaHMM pasom 3
iIHO3EMHUMM NAaPTHEPAMMU.
3A..... CepegHi iHBecTULUil, BOJIOAIHHA
PUHKOM Ha piBHIi B2B, pusnkmn
ameepcrdikoBaHi.

MPOTMW......Butpatn nosiNAbHO
HeobXiaHicTb
KOMEPLNHY OANHULIO
AKLLO LiHa HeBenKa)

3pOCTaloTh,
CTBOPOBATH
(HaBiTb

3. byt npucyTHIMM Ha PUHKY 4epes
LEeHTPaNAbHUIN CKNaga ANna ynpaBaiHHA
NOTICTUKOLO, 34iMCHIOBATH npoaax
ToBapiB 6e3nocepegHbO KOMEPLiMHUM
CTPYKTypam (MarasmHam Ta OMTOBUM



PRO............ Grande controllo del mercato,
rischio molto diversificato,
possibilita di incremento dei
prodotti nel network in modo
molto facile, anche con
commercializzazioni di altri
produttori. Valore importante
nella strutturazione della rete,
che da all’azienda un forte valore
aggiunto in caso di vendita.

CONTRO....Investimento abbastanza
importante, specialmente per la
copertura dei costi gestionali.
Spese sostenute anche per la
promozione a carattere nazi-
onale. Impegno considerevole a
livello di gestione.

4. Sviluppare un network di attivita
commerciali in franchising, per poter
distribuire la produzione direttamente al
cliente finale, saltando tutte le transazioni di
vendita interne.

PRO............ Controllo totale del mercato,
rischio finanziario inesistente
(assenza di insoluti), grande
valore aggiunto al network di
vendita, che diviene vendibile ed
interessante per qualsiasi forma
di sviluppo commerciale, con
concetto di rete.

CONTRO....Investimento di grandi dimen-
zioni, grande impegno in termini
di risorse umane, necessita di
grandi investimenti anche sul
fronte della promozione.

Nel punto 4, si prende in considerazione solo lo
sviluppo di una rete in franchising con un
negozio pilota di proprieta. Non sono
considerate operazioni che prevedono Ila
costituzione di una rete di vendita di proprieta
degli investitori.

CKnagam)

3A......... Yynosui KOHTPO/1b PUHRY,

MPOTW..

PU3NKM AnBEPCUDIKOBAHI, MOXK-
NNBICTb 36iNbWNTU AaCOPTUMEHT
TOBapiB Nerko, HaBiTb npwu
napanenbHii peanisauii ToBapis
iHWKMX BUPOOHMKIB. Le mae
BaXX/nse 3HAYeHHA npwm
CTPYKTypu3auii mepexi, Hagae
KOMMNaHIi A0[aTKOBY BapTIiCTb Y
BMMAAKY NPOAANXKY.

IHBeCTMUT AOCUTb 3HaAYHI,
0cobnunBo Ha NOKpUTTA
YNpPaBAiHCbKOI AiANbHOCTI.
BrcoOKa BapTiCTb NPOCYBAHHA Ha
HaLiOHabHOMY piBHi.
HeobxigHo CaMOCTiiHO
BMKOHYBATU YNPaBAIHCbKI
bYHKU;.

4. P0O3BMTOK KOMepLiMHOi  ¢dpaH4aii3mH-
roBoi mepexi ana Toro wob oTpumatn
MOX/IMBICTb  AucTpub’touii  ToBapiB
6esnocepesHbO  KiHLUEBOMY  KJI€EHTY,
OMMHAIUM yCi BUAM NocepeaHULTBA.

MPOTH..

Y 4 nyHKTi
nvwe oaH

ToTanbHWi KOHTPO/Ib Hag,
PUHKOM, rapaHTii onnaTtu
ToBapy, 36inblieHHA BapTOCTI
CITKM MpoAaxis, WO MA€E Be/INKe
3HAYEeHHA ansa 6yab-akoi
KOMepU,inHOi dopmu 3
KOHLLEMLIED MepPEeXKi.

IHBECTULIT Y BE/IMKUX pPO3MipaX,
3a/1Y4EHHA BEJINKOI  KiJIbKOCTI
NIOOCbKUX  PecypciB,  BEJIUKI
iHBeCTULIT y NPOMOL,NHY
DiANbHICTb.

MOBa MAae nuvwe npo pPo3BUTOK
iei ppaHUYaM3MHroBOi Mepexi 3

OAHWM TONOBHUM CKIagomM. He po3rnaHyTi

BapiaHTK,
BJIaCHOI me

Wwo nepeabayaloTb CTBOPEHHA
pexKi NnpoaaxKis iHBECTOpIB.



STRATEGIA

Ordinando i differenti orientamenti sopra
esposti, e facilmente comprensibile intuire che,
dal punto 1 al punto 4, ogni opzione aumenta di
interesse sul piano dei profitti e delle
opportunita, come in parallelo aumenta anche
nei costi.

Se gli imprenditori valutano il tutto senza tenere
conto del budget, ovviamente il punto 4 e quello
di maggior interesse. Se invece il budget e
limitato, il punto 1 sara l'unico ad essere preso
in considerazione. Ed ovviamente nei punti 2 e 3
vediamo le differenti tonalita di grigio.

La strategia proposta della Camera di
Commercio porta a seguire quanto menzionato
nel punto 4, ma contenendo i costi iniziailmente
al valore espresso nel punto 1, passando ai costi
del punto 2 solo successivamente, utilizzando i
profitti della prima fase. Se gli investitori
avranno  risorse  economiche  sufficienti,
potranno partire direttamente dal punto 2.

Per otterere questi risultati proponiamo
l'utilizzo di un progetto della Camera di
Commercio gia consolidato, nella prassi e nei
risultati. Le sezioni consortili.

Mediamente, gli imprenditori italiani che si
rivolgono a noi, e non hanno mai avuto
esperienze dirette sui mercati esteri, cercano la
possibilita di trovare segnalatori che non si
vadano ad inserire nei costi fissi aziendali, da
retribuire solo a risultato.

La scelta di investire sul mercato in questione &
senza dubbio vincente, e normalmente i nostri
imprenditori investono parecchio proprio in
immobili ed attrezzature. In questo caso pero la
parte considerevole dell’investimento va nella
promozione, area in qui le imprese italiane non
hanno mai agito con disinvoltura.

E’ necessario pertanto comprendere quale sia il
budget di spesa che I'imprenditore dell’azienda
media italiana, si sente di investire in serenita.

Attualmente, la media

degli imprenditori

5 CTPATETIA
YnopAagKyBaswuM  pPi3Hi  BUWeE  BUKAALEHI
OpiEHTUPM, He CKNagHoO Joragatmca  Wo

pyxatoumca Big 1 A0 4 NYHKTY KOXKEH HACTynHUM
BapiaHT nNiABULLYE iHTepec 3 TO4YKM 30pYy
npubyTKy | MOXAMBOCTEN, Ta MapanenbHo
36inblWyE BUTPATMK.

AKWO  nignpueEMLi  OpPIEHTYBAaTMMYTbCA  Ha
nepesarn nponosuuii, a He Ha ii 6rAXKeT, To
3BMYaAMHO, HAWMNEPCNEeKTUBHIWMM € 4 MyHKT.
AKWO 6toaKeT 0bMeXKeHU!, BianoBiaHO 1 NyHKT
6yae Hanbinbw BUrigHUM. Y NyHKTax 2 i 3 mu
6auMMO pi3Hi HegoNiKK.

Crpareria, AKy nponoHye Toproso-lpomuncnosa
Manata, [03BOAUTbL  peanisyBaTu  BapiaHT,
3a3Ha4yeHMM B 4 MyHKTI, NPWU 3a/y4eHHi KOWTiB,
noTpibHMx ans nyHkTy 1, nepexogaun p[o
BUTPAT, 3a3HAY€HUX Y NYHKTI 2 Auwe 3roaom,
BUKOPUCTOBYIOUYMN NPUOYTOK nepwoi ¢dasu. AKLLo
iHBECTOPM MatOTb AOCTAaTHI EKOHOMIYHI pecypcy,
MOX/IMBO CTapTyBaTh 6e3nocepeaHbo 3 M. 2.

[NA OTPUMaAHHA TaKMUX pe3ynbTaTiB NPONOHYEMO

CKOPUCTYBATMUCA KOHCOMIAOBAaHUM  MNPOEKTOM
Toproso-lpomuncnosoi Manatwn, yXKe
nepesipeHnm Ha npaKkTmui: ranysesi

KOHCOopLiymn.

ITanincoki nignpuMemui, Wo He MatoTb A0CBigy
poboTM Ha iHO3EMHMX PUHKAX Ta 3BepTatoTbCA
00 Hac, LWYKalTb MOMX/MUBICTb HEb MaTu
diKcoBaHMX BUTPAT Ha YTPUMAHHA KOoMMaHii, a
NAaTUTU AMLe 3a pesynbTar.

PiweHHAa iHBecTyBaTM B UEW pPUHOK, 6e3
CYMHIBIB, BUrpalLHe, agyKe, AK MpaBuMao, Hali

NiANPUEMLI IHBECTYIOTb Yy HEPyXOMicTb Ta
obnagHaHHA. Y Hawomy BMNAAKy 3Ha4yHa
YyacTMHa iHBECTMLLIN CcnpAMoBaHa Ha
NPOMOLNHY  AiAAbHICTb, AKYy Tak  Mano

NPoBOAATL iITaNiNCbKi KOMNaHii.

BarKnMBO 3po3ymiTH, AKMM Ke byae 6roaxker
BUTPAT A5 cepeaHboi iTaniicbKoi KomnaHii, Ta
UM 3MOXEe BOHA BHECTW TaKi iHBecTuLii 6e3
XBU/IIOBaHb.

Ha gaHui yac cepegHil nignprvemelb paxye, Wo



considera gia elevato un investimento all’estero
che superi i 5/10.000,00 euro di spesa.
Ovviamente, unica cosa possibile € la ricerca di
un distributore che possa essere interessato al
prodotto italiano, ma senza neppure avere le
risorse economiche per poterlo verificare.

Considerando anche di forzare la mano e
convincere l'azienda a fare di pil, si potra
arrivare al budget necessario per quanto nel
punto 1, che possa precedere un investimento
che va dai 10 ai 30.000,00 euro.

La nostra proposta e quella di costituire delle
sezioni consortili, ovvero gruppi di imprese
associate alla Camera di Commercio, che
operino nello stesso settore in modo sinergico e
non concorrenziale.

Ecco, che condividendo molti piccoli budget, si
potra contare su un capitale abbastanza
consistente, che consenta a tutti di raggiungere
in gruppo, cio che da solo non potrebbero
neppure ipotizzare, contando su una comunione
di investimenti, che lascera pero pieno identita
ad ogni singola impresa, andando a dar forza
solo nelle aree di spesa comuni.

Pradattoct taliani

AL

&

iHBeCTUUiT y IHO3eMHi PUHKM Yy Cymi, WO
nepesuwytoTb 5/10.000,00 €BpO, B¥Ke Be/UKi.
OueBMAHO WO B AaHil cUTyalii EAMHA MOXKIMBA
piy — ue nowyK AaucTpmb’toTopa, WO MOXKe
3aUiKaBUTUCA  ITAaNiMCbKMMKW  TOBapamMu, ane
HaBiTb 63 eKOHOMIYHOro pecypcy AnA
KOHTPOJIO 3@ MOr0 AiANbHICTHO.

lMepeKOHaBLWM KOMMAHID, MOXHA [O0CArTU
6loaXKeTy, 3a3HayeHoro y NyHKTi 1, y ubomy
BMNAAKy PO3Mip iHBeCTULIM cknagaTtume Big 10
0,0 30.000,00 espo.
Hawa npono3uuiad nonarae B  CTBOPEHHI
ranyseBmx  KoHcopuiymis, abo K rpynu
nignpuMemcTs nig  KepiBHMuTBom  Toproso-
Mpomucnosoi MNManatu, WO CRifbHO AIATUMYTb B
OHiV ranysi, He KOHKYpPYOUM MiX coboto.

OTpumytouM B po3nopAgKeHHA 6araTo Manumx
6loaKeTiB, MOMKHA PO3pPaxoByBaTM Ha A0BOJI
BiAYYTHMIM  Kanitan, SAKMA O03BOJIUTb  YCiM
YYaCHWKam rpynn AOCArTM, TOro, npo LWo He
BapTo OYy/I0 HaBiITb MPIATU NPU iHAUBIAYaNbHIN
y4acTi, Npu UbOMY KOXHa OKpema KomMaHiA
36epiraTume CBOK i4EHTUYHICTb, MPU LbOMY
NPUIAMaOYM y4yacTb Yy PO3MNOAINEHHI 3ara/ibHUX
BUTpAT.

Rivenditon ucraim

?

Seadane
consortile

Praposta prodatte tallano

Transport. fogisticn, dogame

Sezione
consatile

Svilluppo & coondtnarmendo rete

29999 ®

Covrdinanento sl
ferritorto

P00 ®®®



IL MODELLO “FOODITALIA”

Quale e lidea trainante della proposta? Come
precedentemente enunciato, mettere in
condizione una serie di piccoli e medi produttori
italiani, di accedere ad un modello
imprenditoriale come quello proposte nel punto
4, ma disponendo di un budget nettamente
inferiore.

In pratica, I'idea resta quella di allestire una
serie di punti commerciali in Ucraina, che
propongono direttamente agli operatori di
mercato le produzioni delle aziende italiane
aderenti al progetto.

Il progetto prevede quindi l'apertura di una
serie di magazzini attrezzati che, ramificati in
ogni regione dell’'Ucraina, ospiteranno le
produzioni delle aziende italiane partecipanti.

I modello “FOODITALIA” prevede quanto segue:

1. La costituzione di una sezione consortile
“Food&Drink” della Camera di commercio, a
cui potranno accedere imprese produttrici
del settore, selezionate sulla base di
parametri che saranno in seguito comunicati
ai vari candidati

2. La costituzione di un desk di coordinamento
in ltalia, con il compito di organizzare e
supportare i produttori italiani nella fase di
esportazione

3. La costituzione di un network di vendita
modello “franchising” in tutte le regioni
ucraine

4. la progettazione e la realizzazione di tutto il
materiale grafico e tutti gli arredi, che
formeranno I'immagine coordinata del

gruppo

MOZAENDb “oyaITANA”

flka X OCHOBHa igea npono3nuii? Ak 6yno
BXE 33a3HAaYeHO paHiwe, ue o06’egHAHHA
MaJIuX Ta CepeHix iTanicbKux BUPOOHUKIB,
Ta HabAWKeHHA [0 mogeni, 3a3HayeHoi y
NyHKTi 4, ane AKa Ma€e Habarato MeHLWWN
boaKerT.

Ha npaktvui igea nonarae y nigrotosui
Mepexi KomepuinHMx To4oK B YKpaiHi, wo
NPOMOHYBAaTUMYTb  OMepaTopam  PUHKY
TOBapM TUX KOMMaAHiM, AKi NPUAMATUMYTb
y4acTb B NPOEKTI.

MpoekT nepeabayae  BigkputTa  cepil
0613agHAHNUX MarasuHiB Yy KOXKHOMY perioHi
YKpaiHu, Aki byayTb npeactaBaAaTM TOBapwu
iITaNiMCbKMX KOMNAHIM-y4aCHULb.

Moaenb “OYAITANIA” nepenbavae:

1. CTBOpEeHHA Trany3eBOro KOHCOpLUiymy
“Food&Drink” npwm Toproso-
Mpomucnosii Manati, 4O AKOTO MOXYTb
NpUEAHATUCA KOMMaHii-BUPOOHMKM
CeKkTopy, o6paHi Ha OCHOBI KpPUTEPIiB, AKI
byayTb NOBIAOMEHI KaHAMAATaM

2. CTBOpEHHS KOOPAMHALIMHOIO LEHTPY B
ITanii, 3aBAaHHAM AKOro byae
opraHizauis Ta niaTpyMmKa iTanincbKkux
BMPOOHMKIB Nig Yac dpasm ekcnopty

3. 3acHyBaHHA Mepexi iIHTepHeT-Npoaaxis
mogaeni “gpaHyain3nHr’ B ycix perioHax
YKpaiHu

4. lpoeKkTyBaHHA Ta peanisauia  ycix
rpagiyHnx matepianie Ta 0b61agHaHHS,
AKI cPOPMYIOTb KOOPAMHOBAHUM iMiXK
rpynm



LA FUNZIONE DI CCIPU

Le funzioni della Camera di Commercio Italiana
Per I’'Ucraina sono molteplici, ma
essenzialmente scindibili in due macro attivita:

e Progettazione, gestione, coordinamento e
monitoraggio del progetto lato Italia, per la
costituzione  del gruppo  produttivo
selezionato per agire come partecipante
dell’unita esportatrice.

e Progettazione, gestione, coordinamento e
monitoraggio del progetto lato Ucraina, per
la costruzione della rete di vendita delle
produzioni italiane,

e Supporto all’azione di  promozione,
informazione e vendita per ciascuna unita
della rete, selezionata nel paese.

La Camera di Commercio Italiana Per I’Ucraina
mettera a disposizione la propria struttura in
loco, ed addestrera dei manager appositamente
per il settore “Food&Drink”

Si occupera anche di costituire la rete di
investitori locali, selezionati per aderire al
progetto.

Inoltre coordinera i lavori tra i vari operatori e
relazionera con costante attivita di reporting
agli Enti Istituzionale, quali UNIONCAMERE, i
Ministeri degli Esteri e dello Sviluppo
Economico, e le associazioni di categoria
italiane ed ucraine.

Tutto il lavoro in loco sara svolto sotto Ia
supervisione dell’Ambasciata Italiana in Kiev,
che & co-organizzatrice nel progetto,
occupandosi di tutta la parte istituzionale e
demandando alla Camera gli aspetti
organizzativi.

Il presente progetto e redatto in coordinamento
con [|'’Ambasciata d’ltalia ed il supporto
dell’Ambasciata Ucraina in Roma.

®YHKLUIT CCIPU

@yHKuii Toproso-npommcaoBoi nanatu Itanii 8
YKpaiHi pi3HOMaHITHI, ane, No CyTi, A4iNATbCA Ha
[Ba OCHOBHIi BUAM AiANbHOCTI:

e [lnaHyBaHHA, ynNpaBAiHHA, KoopAWHauia i
MOHITOPUHT NPOEKTY Ha iTaNiACbKiA CTOPOHI
ONs CTBOpPEHHA 0bpaHoi BUPOOHMYOI rpynu,
YYACHUKM AKOI CTaHyiTb YaCTUHOLO
E€KCMOPTHOro 06 eAHAHHA.

e [lnaHyBaHHA, ynNpaBAiHHA, KoopAWHauia i
MOHITOPUHI MPOeKTy 3 60Ky YKpaiHu ans
CTBOPEHHA MepexXi NpoaarkiB iTaniiCbKMx
TOBapis,

e [liaTpMMKa npomouiiHMX, iHPopMaLiiHNX
3ax0AiB Ta Npoaaxis

Toproso-npomucnoBa nanata ltanii B YKpaiHi
ONA peanisauii NpoeKTy rotosa HagaTWM CBOLO
CTPYKTYPY, @ TaKOX 3aMHATMCA HaBYaHHAM
MeHeaxkepis gns cektopy “Food&Drink”.

TakoxX [lanata 3aMMaTUMETbCA CTBOPEHHSM
MepeXi NOoKanbHUX iHBECTOpiB, 0OpaHMx AnA
TOro, Wo6 BOHN NPUEAHANUCH A0 MPOEKTY.

Byoe Takox KoopauHyBaTM  poboTy  MiX
y4aCHMKaMM NPOEKTY i NiATPMMYyBaATK 3B’A30K 3
iHCTUTYLiIMHMMW  yCTAaHOBaMMK, TaKUMKM  AK
UNIONCAMERE, MiHicTepcTBO 3aKOPAOHHUX
cnpaB Ta MiHiCTepCcTBO EKOHOMIYHOIO PO3BUTKY,
acoujiauiamm uiei ranysi B YKpaiHi 1a Itanil.

Bci pobotm  b6yaytb  npoBogutMcA  nig,
natpoHatom [loconbctBa ITanii B KueBi, Ake €
CNiBOPraHi3aTOpPOM NPOEKTY, i 3aiMaETbCA BCIiELD
iHCTUTYLiMHOI YacTUHOM, 3anuwatoun MNanari
OpraHisauiHi NUTaHHA.

Llen npoekT niarotoBaHMi y cniBnpaui 3
MoconbcTBOM ITanii B YKpaiHi Ta 3a NiATPUMKMK
MoconbctBa YKpaiHu B Pumi.



| PRODUTTORI

Un aspetto da curare con estrema attenzione e
rappresentato dai criteri di selezione dei
produttori da inserire nella Sezione Consortile.
Vediamo quali devono essere i requisiti di base
legati all’azienda:

e Appartenere alla categoria delle “piccole e
medie imprese”

e Forte specializzazione su una tipologia di
prodotto

e Stato patrimoniale che permetta di
classificare I'azienda come “solida” anche se
di piccole dimensioni e con fatturato
minimale.

e Sufficiente base produttiva propria

e Azienda con conduttore con pieni poteri
decisionali, che possa operare con velocita

sufficiente
Owviamente sono fondamentali i requisiti
relativi al prodotto:
e Caratteristiche del prodotto riscontrabili

dall’etichetta quali: certificazione UE, luogo
di provenienza (rigorosamente Italia), data
di scadenza, tipicita, ingredienti,ecc.

e Produzione e lavorazione effettuata in
territorio italiano

E non ultimo il costo del prodotto:

e Disponibilita del produttore ad impostare
un listino che, oltre il normale ricarico in
Italia, preveda i costi di trasporto, logistica e
sdoganamento, senza voler pretendere di
proporre prezzi fuori mercato.

Va da se che le considerazioni saranno anche
altre, quali ad esempio le relazioni in essere con
gli istituti di credito, per poter valutare sino a
che punto |'azienda possa godere delle
opportune coperture finanziarie.

Ogni azienda presentera la documentazione
richiesta per poter essere esaminata con cura,
ed essere eventualmente inserita nel progetto
nella fase successiva.

BUPOBHUKU

AcnekT, AKu Tpeba PO3rNAHYTM YBaKHiWe,
npeacTaBane Kputepii Binbopy BUPOOHUKIB ans
ycacTi y ranysesomy KoHcopuiymi. OTke, 6a308i

BMMOTN, AKUM MatoTb Bignosigatn
NiANPUEMCTBA, HACTYMHi:
e BigHocuTuCcA g0 KaTteropii  "manux Ta

cepeaHix nignpnemcrts"”

e By3bKa cneuianisauia Ha ogHoMy TUROAOTrIT
npoayKu,it

e HasBHicTb 6anaHcy, AKMK [03BOAMB 6MU
KnacudikyBaTu NigNnpUEMCTBO sIK "HaagiliHe"
HaBiTb npuv Manmx po3mipax Ta
MiHiManbHOMY 060pPOTi

e [loctaTHA BnAacHa BMpobHuya 6a3a

e HaABHICTb MNOBHOBA)HOrO MNpeACTaBHUKA
nignpUEMCTBA 3 NPaBOM NPUNHATTA PillEHD,
Ta AKUIM 6M AiAB 3 4OCTAaTHbOM WBUAKICTIO

OueBngHo,
NpPoAYKL,i:

OCHOBHUMMU 6yAyTb BMuMmormn oo

e XapaKTepuUCTUKM NPOAYKTY  MatoTb Oytu
BKasaHi Ha eTuKeTui: ceptudikauia EC,
MicLie BUroToB/IeHHA (6e33anepeyHo ITania),
CTPOK 36epiraHHA, TUR, iIHrpagieHTn iT. n.

e BupobHMUTBO Ta nepepobka 3ailMcHeHi Ha
TepuTopii ITanii

He ocTaHHIM KpUTepieM € 1 LLiHA NPOAYKTY:
e BupobHMK Ma€e BCTAaHOBAKOBATU BaAPTICTb

NPOAYKTY, A0 AKOI MatoTb BXOAWUTU, OKPIM
iTaniMcbKoi LiHWM, BUTPATM HaA TPaAHCNOPT,

JIOTICTUKY Ta PO3MWUTHEHHS, MpPU  LbOMY
cTapaTvcA  3a/IMWWUTM  LiHW B pamMKax
PUHKOBMX.

3po3ymino, wo 6yayTb wWe W iHWi BUMOTIU, fIK
HanpuKknag, BiAHOCUHM 3 KpeauTHUMM
yCTaHOBaMM, WO AQ€ 3MOry OUiHWTK, A0 AKOI
da3m  nmignpuemctesy 6yno 6 BUrigHo
OTPUMYBaTK BignoBiaHe GpiHAHCOBOIo MOKPUTTA.

KoHe nignpuemcTBO HagacTb BCHO HeobXiaHy
OOKYMEHTaLit0 ANA peTenbHOro ii BUBYEHHA Ta
MOro 3any4eHHs 40 NPOEKTY B HACTYNHin ¢asi



NETWORK UCRAINO

Anche dal lato Ucraina sara necessario
selezionare con cura gli investitori che
intenderanno approfittare di guesta

opportunita. Anch’essi saranno valutati e
dovranno presentare i requisiti minimi, che a
carattere generale saranno:

e Sufficiente capacita finanziaria che permetta
all'investitore di aprire il punto vendita,
senza eccessive difficolta, e soprattutto di
poter far fronte a periodi di crisi piuttosto
che a eventuali errori da lui commessi nella
formulazione del budget necessario

e Disponibilita dell’investitore nel seguire
scrupolosamente i piani strategici
soprattutto  nelle fasi relative alla

pianificazione ed alla formazione del
personale addetto

e Disponibilita nell’adottare gli
commerciali europei

e Disponibilita di operare all'interno del punto
vendita, solo ed esclusivamente con i
prodotti selezionati dalla Camera di
Commercio ed appartenenti al gruppo di

aderenti alla Sezione Consortile

standard

La formazione sara alla base delle strategie che
la Camera di Commercio adottera al fine di
avviare un network che, dovendo distribuire
prodotti enogastronomici che rappresentano
un’eccellenza italiana nel mondo agli operatori
di settore, pretendera una conduzione dei
singoli punti vendita, di livello decisamente
elevato e professionale.

Pertanto, i conduttori delle singole attivita ed il
personale addetto, dovra frequentare corsi di
vendita e di gestione delle relazioni, organizzati
dalla CCIPU; questo non solo in fase di start up,
ma anche e soprattutto in seguito, allo scopo di
adeguare sempre il servizio, e di perseguire un
obiettivo di fidelizzazione della clientela che
ricordiamolo, sara rappresentata da operatori
del settore e non privati.

Saranno preferiti gli investitori che gestiranno
direttamente le loro attivita.

YKPATHCbKA MEPEXA

TakoX 3 YKpPaiHCbKOI CTOPOHW MNOBWUHHI ByTH
peTenbHO BiAbpaHi iHBecTopu, fAKi 3axoyyTb
CKOPUCTATUCA LIED MOXAMBICTIO. BoHM TaKoX
6yayTb ouiHoBaTUCA Ha Bi4MOBIAHICTb
MiHIManbHMM BMMOram, fAKi, B OCHOBHOMY,
6yayTb Taki:

e [loctaTHA ¢iHAHCOBA CMPOMOXKHICTb, LWO
[03BONAE  IHBECTOPY  BIOKPUTM  MYHKT
npogaxy 6e3 0cob6AMBUX TPYAHOLLIB, i
Hacamnepes 6yTh 3aXULLLEHUM Bif, KPU30BUX
nepioAis Ta NOMWAOK, AONYLWEHUX HUM MPU
CTBOpPEHHi HeobxigHoro boaxeTy

e [OTOBHICTb iHBecTopa peTtenbHO
LOTPMMYBATUCL CTpaTeriyHmnx naaHis,
0cobnMBO Ha eTanax MNaaHyBaHHA Ta
niaroTOBKM NepcoHany.

e [OTOBHIiCTb BTiNIHOBATM EBPOMENCHKI TOProBi
CTaHAapPTH

e [OTOBHICTb MpauOBaTU Yy TOYKAX MNPOAANKY
BMK/IIOYHO Ta EKCKAKO3MBHO 3 MPOAYKLIED
YsieHiB ranyseBsoro KOHCOpLiymy,
BifjibpaHotO Toproso-NpoOMKUCIOBOKD
nanatoto ITanii B YKpaiHi

dopmyBaHHs Mmepexi amcTpmb’ouii
€HOraCTPOHOMIYHUX MPOoAYKTiB 6peHay “Made
in ltaly” BinbyBatumeTtbca Ha 6asi crtparerii
Toproso-npomucaoBoi nanatu Itanii B YKpaiHi, a
TaKOX OyayTb  BIAKPUTI  OKpPeMi MYyHKTH
npoAaxy BUCOKOro NpodeciiHOro pisHs.

KepiBHMKM Ta nepcoHan OKPeMUX MYHKTIB
npoAakis NOBMHHI ByayTb BiABiAyBaTU Kypcu 3
npoAarxky Ta YNpaBAiHHA BigHOCMHAMK, MpPU
ToproBo-npomucaoBii nanati Itanii 8 YKpaiHi;
Le He /uwe Ha MNoYaTKoBOMY €Tani, ane i B
noaanbluomy, Ana Toro, wob 3pobuTtn cepsic

6inbw edeKkTMBHUM, | AOMOrTMCA  A0BipwU
KNIEHTIB, AKi, nam'aTaemo npo ue,
npeacTaBAATUMYTb OMNepaTopiB PUHKY, a He

NPAMMUX CNOXKMBAYIB.

MNepeBara Oyae HagaBaTUCA iHBECTOpaMm, AKi
6e3nocepeAHbO KepyBaTUMyTb CBOIMW BMAAMMU
AiANbHOCTI.



10 TEAM DI COORDINAMENTO

Il team di Coordinamento sara formato da
manager della Camera di Commercio
appositamente formati allo scopo.

La struttura sara cosi composta:

direttore del team

KOOPAUHALIIMHUMA LIEHTP

KoopanHauiiHuii ueHTp 6yae chopmoBaHO 3i
crneuianbHO NiArOTOBNEHMX 3 LIED METOH
MeHegKepis TOproBo-npPoOMKUC/IOBOI NanaTu.

CTpyKTypa byae maTv TakKMN BUTNAL:

responsabile desk
italia

coordinamento
dei produttori

immagine
coordinata
generale

dogane logistica e
trasporti

I team di Coordinamento (della Camera di
Commercio) dovra gestire l'intera operazione,
rispettando i canoni prefissati dal Dipartimento
Sviluppo della Camera stessa, definiti in accordo
con le istituzioni italiane ed ucraine, oltre che
con gli operatori privati partner del progetto.

Le funzioni del Team di Coordinamento:

e Pianificare all’origine l'intera operazione
(fase in attuazione), a carico del
Dipartimento Sviluppo e Impresa della
Camera di Commercio.

e Progettare la struttura di controllo ed
identificare i vari soggetti che Ila
comporranno.

e Redigere tutta la modulistica necessaria
relativa alla stipula dei vari contratti con i
componenti della rete.

servizi generali

information
technology

amministrazione e
controllo flussi

marketing

responsabile desk
ucraina

coordinamento
dei punti vendita

magazzino e
logistica

relazioni e
sviluppo rete

KoopanHauiiHni UeHTp (Toproso-
npoMucNoBOi nanatn) byae ynpaBAATU ycCim
NPOEKTOM BiZANOBIAHO no CTaHAapTIB,
BCTAHOBAEHUX [lenapTamMeHTOM 3 pPO3BUTKY
Manatn, Noroa)eHux fAK 3 iTaNiNCbKUMKU Ta
YKPAIHCbKMMW YCTAaHOBAMM, TakK i 3 NPUBATHUMMU
napTHepPamm NpPoeKTy.

®yHKUii KoopanHauinHoro LeHTpy:

e [lnaHyBaTM Bi4 CaMOro nMoO4YaTKy BCHO
onepauito 3a gonomorot JenapTameHTy
Possutky Ta [lignpuemHunursa Toproso-
NPOMWUCIOBOI NasaTu.

o [lpoeKTyBaTM  CTPYKTYpy
BM3Hayatn  cyb'ekTtiB, 3
CKNagaTUMeTbCs.

KOHTpOAO Ta
AKMX  BOHA

e [ligroTyBat BCO HEOOXiAHY AOKYMeHTaLito
ONA NIANMCAHHA KOHTPAKTIB 3 yYaCHUMKamm
Mepexi.



Operare per la costituzione di una rete Italia
di produttori che, opportunamente adde-
strati, si occuperanno di proporre le
opportune produzioni, nel rispetto del prez-
zo pil idoneo, delle quantita, della qualita
richiesti e soprattutto della tipologia di
prodotto caratteristica della loro produzione

Operare per la costituzione di una rete di
punti vendita in Ucraina, con funzione di
distributori  rivolti esclusivamente agli
operatori di settore (quindi all'ingrosso) con
compiti di divulgazione, informazione e
vendita dei prodotti enogastronomici
italiani. Per fare questo sara costituita
un’organizzazione apposita che operando in
un’ottica di franchising, investira sul
progetto pilota e sullo sviluppo della rete.

Trovare i fornitori delle attrezzature per la
conservazione e la scaffalatura dei prodotti
all'interno dei magazzini nonché il materiale
comunicazionale e grafico per i vari punti
vendita in Ucraina oltre che gestirne Ia
produzione e la distribuzione in loco.

Coordinare l'intera rete, sia lato Italia che
lato Ucraina.

Stipulare i vari accordi istituzionali con le
organizzazioni interessate al progetto.

Progettazione ed allestimento del sito
internet che avra funzioni di video catalogo,
nonché di strumento di supporto per tutta
I'operativita della rete.

Elaborare e sviluppare le varie strategie di
marketing adottabili nelle due differenti
aree.

Elaborare tutta I'immagine coordinata della
rete lato Italia, al fine di racchiudere in
un’unica grande proposta le varie
opportunita regionali.

Pianificare le opportune attivita
comunicazionali lato Ucraina, adottando
un’unica strategia pubblicitaria nazionale al
fine di dar forza ad ogni singolo punto
vendita della rete.

MpautoBaTM  Hag CTBOPEHHAM  MepeXi
iTaNiMCbKMX  BUPOOBHMKIB,  NiAroTOBAHUX
Big4MOBIAHMM UYMHOM, AKi HaAaBaTUMYTb

npono3unuii CBOEI npoayKu,it 3a
ONTUMAAbHMMM  LiHaMKM, KiNbKicTiO  Ta
AKICTIO.

MpautoBaTm  Hag  CTBOPEHHAM  Mepexi
MyHKTIB Npoaaxky B YKpaiHi, 3 ¢dyHKuiamu
AMCTpMb'lOTOPIB-ONTOBUKIB,  AKI  MaloTb
nonynapusysaTtn, iHpopmyBaTH i NpoaasaTu
€HOraCTPOHOMIYHI iTaniicbKi npoaykTn. Ana
uboro 6Oyae cTBOpeHa oOpraHisauis, sKa,
onepyroum y  coepi bpaHyar3mHry,
iHBECTYBaTUME  MiNOTHUM NPoOeKkT Ta
PO3BUTOK MEpPEXKI.

MowyK nocTayanbHMKIB 06MaAHAHHA A4nA
36epiraHHA Ta CK/AaZyBaHHA NpoAyKuii, a
TAaKOX MigroToBKa KOMYHIKaTUBHOro Ta
rpadiyHOro matepiany ANa NyHKTiB NPOAaXKy
B YKpaiHi, a TaKoX KepyBaTu BUPOOHMLITBOM
Ta PO3MOBCHOAMXKEHHAM Ha MicL,i.

KoopauHyBaHHA  yCiEl  Mmepexi, AK 3
iTaNiMCcbKoi, TaK i 3 YKPaiHCbKOT CTOPOHMU.

YKnagaHHA pPi3HUX HCTUTYLIAHUX yrog 3
OpraHisauiamu, 3auikaBneHMMM B NPOEKTI.

lMpoeKkTyBaHHA Ta peanisayia iHTepHeT-
CaMTy, WO  BUKOHYBaTUME  PYHKLiIO
BiJeoKaTanory, AK iHCTPYMEHTY MigTPUMKMK
0219 BCI€T AiANbHOCTI Mepei.

Po3pobKka Ta pPO3BUMTOK MapPKETUHIOBUX
cTpaTerii, NnpuaaTHUX ana 06ox CTopiH.

Po3pobka KOPMOpaTUBHOIO iMigKy
iTaniMCbKOi CTOPOHW MNPOEKTY 3 MeTow
CTBOPEHHA EAWMHOI 3aranbHOiI NPONO3uLi,

AKa BK/ItOYATUME pi3Hi perioHasbHi
MONMBOCTI.
MnaHyBaTn BigNoBiAHI KOMYHiKaLinHi

3axo4M 3i CTOPOHM YKpaiHW, 3aCTOCOBYHOYM
€AMHY HaLiOHaNbHY PEeKMlaMHy CTpaTerito, 3
MeTO  HagatM  bBinbloi  NOTYXKHOCTI
KOXXHOMY NMYHKTY NPOAarKy Mepei.



e Elaborare, con lausilio di ogni singolo
produttore lato Italia, le varie proposte in
termini di tipologia di prodotto, tenendo
conto anche dei suggerimenti e delle
necessita degli operatori del posto.

e Stipulare con ogni singola attivita privata le

opportune convenzioni ed accordi, in
sintonia con la normativa che sara
appositamente elaborata per il

coordinamento del sistema rete costituito.

e Gestire l'attivita di reporting e di
monitoraggio dei flussi finanziari, sia per
tener sotto controllo I'apparato
amministrativo generale, sia per
eventualmente porre evidenza su criticita
non riscontrabili in fase preventiva,

modificandone il trend in corso d’opera.

e Coordinare I'intera operazione, con I'utilizzo
prioritario del gruppo di manager da cui il
team stesso € composto, con il supporto ed
il patrocinio delle istituzioni coinvolte, con
I'operato delle attivita private con cui sono
state stipulate le convenzioni, e con l'ausilio
di una struttura parallela, di tipo profit, a cui
verra dato incarico di investire
sull’avviamento del network franchising in
Ucraina

e Elaborare il piano di comunicazione annuale,

che prevedra la  partecipazione a
determinate fiere destinate al pubblico,
pubblicazione di magazine sul turismo

italiano, ed altro ancora...

e Coinvolgere le istituzioni locali per ottenere
da loro il supporto adeguato, anche in
funzione della possibilita di scambio.

Il team di Coordinamento sara composto da
personale della Camera di Commercio. Tutto il
personale opearnte sara addestrato
minuziosamente a far pronte alle esigenze dei
vari partecipanti al progetto.ll coordinamento
generale sara sempre a Carico della Camera di
Commercio, che a sua volta si confrontera
costantemente con le istituzioni italiane
coinvolte, e con le varie associazioni.

e P0o3pobUTM 3 KOXKHUM BUPOOHUKOM  3i
CTOPOHM ITanii pi3Hi npono3uuii 3a TMNom
NPOAYKTY, BPaXOBYKUM TAKOXK Mopagu Ta
notpebu micuesnx onepaTopis.

e [lignucatv 3 KOMNaHiAMKM BigMNOBIAHI yrogm
Ta [AOMOBJIEHOCTI B PaMKaxX MONOMXKEHHA
KOHCOpLUiymy, sike byae po3pobneHe ans
KOOpAMHaLii cucTemu CTBOPEHOT Mepexi.

e KepyBaTm 3BIiTHICTHO Ta  MOHITOPUHIOM
diHaHCOBMX MOTOKIB AK ANA KOHTPO/IHOBAHHS
LEeHTPaNbHOIro agMiHICTPaTMBHOrO anapary,
TaK i ONA KOpUIyBaHb Ta BMMPaBAEHHA
NMOMMUJIOK, WO He bynu nepeabayeri y ¢asi
nigrotoBKM, Ta ANA 3MiHM TeHAEHUin vy
npoueci AianbHOCTI.

e KoopauHysatu BCHO onepadiito,
BUKOPUCTOBYIOUN MeHeaxepiB nanatu, AKi
3a1y4eHi Yy NpPOeKTH, 3a NigTPMMKMK
3a/1y4eHUX  YCTaHOB, Yy cniBnpaui 3
NPUBAaTHUMM KOMMNAHIAMMK, 3 AKMMKU ByayTb
nignucaHi  yrogu, Ta 3a 4OMNOMOroto
napanenbHOi CTPYKTYpPW, 3aBAAHHAM AKOI
6yae  iHBECTYBaHHA  3aMyCKy  Mepei
dpaHyan3mHry B YKpaiHi.

e P03p0baaTK pivHY cMCcTEMY KOMYHiKauii, Wwo
nepeabayatMme y4yacTb Yy NEBHUX NYyOAIYHUX
BUCTABKaX, nybnikauito  KypHanie 3
iTaniMcbKOro Typuamy Ta iHWe...

e 3a/syyaTM MicueBi YCTAaHOBM 3 METOLO
OTPUMAHHA IX MiATPUMKM, TaKOX AnA
MOX/INBOTO 0OMIHY.

KoopauHauinHMiA  UeHTp CKnagaTMmeTbcs 3
nepcoHany ToprosBo-npomMncaoBoi nanaTtu. Becb
3a4iaHnM nepcoHan byae rotoBUM pearyBaTu Ha
OyAb-AKi BUMOTM YYACHUKIB NPOEKTY. 3arasibHe
KOOPAWHYBAHHA Oyae HE3MiHHO 34iMCHI0BATH
Toproso-npomucioBa nanaTa, AKa MNOCTIMHO
y3roZKyBaTume NPOEKT 3 3a4iAHMMM
yCTaHOBaMM Ta Pi3HMUMM acoLiauiasmu.



11 LE SEZIONI CONSORTILI

Ma come funziona il progetto? Quali sono i
vantaggi per i produttori italiani e per gli
investitori ucraini?

Di seguito andiamo ad analizzare quella che ¢ la
parte piu interessante del documento, e cioe il
funzionamento delle “Sezioni Consortili”, con
una spiegazione passo-passo dallo start-up ala
conduzione del network:

1. La Camera di Commercio Italiana Per
I’'Ucraina allestisce il progetto Sezioni
Consortili” e ne avvia la parte riguardante i
vari settori.

2. Viene effettuata la selezione delle aziende
che saranno inserite nel progetto. Le aziende
che intenderanno partecipare dovranno
inviare per tempo la documentazione
richiesta ed essere in regola con la quota
associativa annuale di €. 360,00.

3. Le aziende saranno selezionate da una
commissione di funzionari della Camera di
Commercio, e saranno scelte in funzione dei
seguenti criteri:

a) qualita del prodotto/servizio offerto

b) listini prezzi rapportati allo standard del
mercato

c) verifica casellario
amministratori

d) analisi bilancio aziendale

e) valutazione stato
dell’azienda

f) struttura tecnico-produttiva dell’azienda

g) data di presentazione della richiesta di
adesione

giudiziario

patrimoniale

4, La Camera di Commercio dispone la
costituzione della nuova categoria di socio,
SOCIO CONSORTILE, nella quale saranno
iscritti i nuovi associati ammessi al progetto,
che contestualmente verseranno la propria
quota consortile oltre alla normale quota
associativa annua. La SEZIONE SOCI
CONSORTILI funzionera quindi come un
consorzio di impresa vero e proprio, ma

FANY3EBI KOHCOPLUIYMU

Ane AK 34iACHIOBAaTUMETbCA MPOEKT? AKMmMK
6yayTb nepeBarn Ans iTaninCcbKnMx BUMPOOHWUKIB
Ta ANA YKPAIHCbKUX iHBECTOPIB?

Huxkye npoaHanisyeMo HaWLiKaBiwy 4YacTUHY
OOKYMeHTY —  OyHKUioHyBaHHA "Tany3eBux
KoHcopuiymis", 3 NOACHEHHAMM, KPOK 3a
KPOKOM - BiJ, 3anyCKy A0 NpOBeAeHHA MepeXi:

1. ToproBo-npomucnosa nanata Itanii B
YKpaiHi roTye NPOEKT "lanysesi
KoHcopuiymn" Ta 3anycKae 1oro y KinbKox
CEeKTOopax.

2. 3pincHioetbca  BiAbip nignpuemcTs,  AKi
Bi3bMyTb y4acTb y npoekTi. Ansa Toro, wwob
NPUMHATM y4YacTb, MNIANPUEMCTBA MNOBWUHHI

BYACHO Hagicnhatu HeobXigHy
AOKYMEHTaLilo  Ta  CNAATUTU  PiYHUKA
YNEHCbKUIM BHecoK [Manatm B cymi €.

360,00.

3. MignpuemcTBa BiAOMPATUMYTbCA KOMICi€D
Toproso-npoMmncnoBoi nanatu Ta 6yayTtb
BifibpaHi 3@ HaCTYMHUMU KPUTEPIAMMU:

a) AKiCTb  3anponoHOBaHWX  NpoAayKuii/
nocnyr

b) npalcu, wo BignosiaalTb cTaHZapTam
PUHKY

C) nepeBipka PEECTPIB LWOAO0 KepiBHUKIB
nignpMeEMCTB

d) aHani3 6anaHcy nianpuemTcea

e) oujiHKa rpowoBux GoHAIB NiANPUEMCTBA

f) TexHiuHO-BMpPOOHMUA CTPYKTYpa
nianpMemcTsa

g) [aTa NoAaHHA 3anuTy Ha yyacTb

4. ToproBo-npomucnoBa nasata nepeadaynna
CTBOPEHHA HOBOI KaTeropii yneHis Manatm —
KOHCOPLUIYMHOTIO, AKMUM CTaHyTb
YYACHMKKM MPOEKTY, Ta AKi CniavyyBaTUMyTb
el BHECOK He3aNeXXHO Bifg, 3BMYAMHOrO
piyHoro BHecky. FAJIY3EBMIM KOHCOPLIYM
dYHKUiOHYBaTUME AK CMpPaBIKHil
NiANPUEMHULBKUN KOHCOpUiym, ane 6es
KOPCTUX 3060B’A3aHb A1 YYACHUKIB, KOXKEH



senza impegnare gli aderenti, che potranno
ritirarsi dal progetto in qualunque momento.

Il corrispettivo della quota sociale, detratte
le spese vive per la gestione della sezione in
Italia, sara utilizzato per la costituzione di
una struttura in Ucraina, partecipata
dall’Ente. Lo scopo di tale struttura sara di
promuovere le vendite in loco, ed effettuare
una serie di operazioni pianificate finalizzate
alla promozione dei prodotti/servizi offerti
dai consorziati.

Le imprese interessate, contattando il
manager di competenza, riceveranno in
copia le bozze di tutti i documenti che
saranno  prodotti in  seguito, quali
regolamenti della sezione, normative,
informazioni sulla struttura ucraina, contratti
con le imprese estere di rappresentanza, e
cosi via.

Le richieste di adesione dovranno pervenire
con la massima urgenza al seguente
indirizzo:

CAMERA DI COMMERCIO ITALIANA PER
L’'UCRAINA

Via Agostino da Montefeltro, 2
10134 Torino (TO) — Italia

oppure al numero di fax: +39 0110960537

Un’apposita commissione della Camera
vagliera tutte le richieste e definira I'elenco
delle aziende scelte entro i termini stabiliti.
Se accettata, |'azienda ricevera comuni-
cazione entro il settimo giorno. Nei giorni
successivi verra inviata la comunicazione a
tutti gli interessati con I'elenco ufficiale. Si
specifica che potra aderire solo un’azienda
per ogni competenza operante nello stesso
settore. La Camera si riserva il diritto di
effettuare eventuali modifiche all’elenco
settoriale in funzione delle richieste delle
aziende, affinché si possa dar spazio al
maggior numero di imprese possibili. Per
nessun motivo potranno essere prese in
considerazione situazioni che pongano i soci
in concorrenza tra loro.

3 AKMX MOXKe BUWTU 3 NPOEKTY B Byab-aKui
MOMEHT.

CnnayeHi BHECKW, 33 BUPAXyBaHHAM BUTpPAT
ONs ynNpaBAniHHA Ha TepuTopii ITanii, byaytb
BMKOPUCTAHi ONA CTBOPEHHA CTPYKTypu B
YKpaiHi 3a niatpumkoto [lanatn. MeTtoto
CTPYKTYypu Oyae npocyBaHHA MPOAAXKiB Ha
MicUAX Ta 3A4iMCHEHHA cepii 3anaaHoOBaHMUX
onepauin, CNpAMOBAHMX Ha NPOCYyBaHHA
NpoAyKLii/nocnyr y4acHUKIB KOHCOPLiymy.

3auikaBneHi nignpMeMcTBa yepes
MeHeaepis Manatn oTPUMalOTb NAKeT YCixX
HeobXigHUX  OOKYMeHTiB,  po3pobaeHux

3rigHO HOPM Ta nNpaBWMA KOHCOPLiymy, a
TAKOX iHGOpMmauito WOoAO0  YKpPATHCbKOI
CTPYKTYPW, KOHTPAKTIB i3  3apybiKHMMMK
KOMMaHiamu i T.n.

34BKM Ha y4acTb Yy MNPOEKTi MakTb
HAZCUIATUCA NOLWITOK Ha HACTYMHY agpecy:

TOPIrOBO-NMPOMMUCNOBA MANATA ITANII B
YKPATHI

Byn. AroctiHo aa MoHTedenbTpo, 2
10134 TypuH (TY) — ITania

abo no dakcy: +39 0110960537

CneuianbHa Komicia [Manatm  posrnasHe
3anBKM Ta Bigbepe CNMUCOK MiANPUEMCTB Y
BM3HA4yeHi cTpoku. Ob6paHi nignpuemcTsa
OTPUMaLOTb NiATBEPANKEHHA NPOTATOM CEMMU
AHiB, nicna 4yoro O®IUIMHMKA  CNWUCOK
BifibpaHMX KomnaHin byae posicnaHo ycim
3alikaBNeHMM. Ba)knmBo, WO B3ATU yyacTb
3MOXYTb AMLIE NiANPUEMCTBA, KOMMETEHTHI
y cBOEMy cekTopi. MNanaTa 36epirae 3a coboto
npaBo 34ilACHIOBATU 3MiHM Yy rany3eBomy
CMUCKY 33 3anuTamu NiANPUEMCTB 3 METOH0
HaJaTW MOK/MUBICTb y4acTi AKOMora 6inbLin
KifibKOCTi nmignpuemcTts. Hi B AKomy pasi He
OyayTb  CTBOPEHi  cuTyauii, B  SAKUX
nianpuemcta 6yayTb  KOHKypyBaTM  MiX
coboto.
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Le aziende scelte saranno successivamente
contattate telefonicamente da un
funzionario dell’Ente. Dovranno a questo
punto effettuare il bonifico bancario della
quota di adesione alla SEZIONE SOCI
CONSORTILI. Immediatamente dopo sara
organizzato un incontro nella sede torinese
della Camera di Commercio con tutti i
consorziati e la direzione della Camera, per
definire nello specifico i passi successivi e
raccogliere eventuali suggerimenti ed
osservazioni.

Il Presidente della sezione consortile sara il
Presidente in carica della Camera di
Commercio o un suo delegato, ed il direttore
del consorzio sara un funzionario scelto della
Camera stessa.

La sezione ucraina, domiciliata presso la
sede dell’Ente in Lviv, oltre all’'operato del
dipendente diretto, godra dell’ausilio di altri
7 dipendenti condivisi (segreteria, pulizie,
sorveglianza, assistenza clienti, traduzioni,
contabilita, servizi giuridici), come pure della
supervisione dei funzionari esteri dell’Ente.
In Italia sara’ delegato un manager per il
coordinamento commerciale.

La sezione estera avra rapporti diretti con le
consorziate. La sezione consortile avra scopo
promozionale, cosi come la sua controllata.
Ma a seconda dei progetti e del tipo di

settore, la seione estera potra divenire
operativa anche nella gestione delle
operazioni generali e nelle vendite. |
contratti, qualora la Camera non di

occupasse della parte vendite, verranno
stipulati direttamente tra i soci consortili ed i
clienti ucraini.

I numero minimo dei soci della sezione
dovra essere non inferiore a 10
(diversamente qualosa esposti dati differenti
nel progetto specifico). La quota annuale
prevista per la gestione della sezione e della
Societa Ucraina, sara comprensiva di tutti i
costi fissi annuali e di start-up. Nel caso di un
maggior numero di associati con maggiori

9.

10.

11.

12.

13.

MeHeakepu Manatu 3B'AXKYTbCA
BiZiOpaHMMM NignpueEMcTBAMK, AKi nicna
LbOro  3MOXYTb  3A4IMCHUTM  nepekasu
yneHcbkoro BHecky KOHCOPLIYMHOIO
YNEHA. Bigpasy X nicna uporo byge
opraHi3oBaHa 3ycTpid y TypuMHCbKOMY Odici

ToproBo-NnpomMmMcNoBOi  nNanatm 3 ycima
YleHaMW  rasy3eBOro  KoHcopuiymy Ta
KepiBHMUTBOM [lanatm pAna BU3HAYEHHA
cneumdikM  HACTYMHUX  KPOKiB  Ta  AnA

MMOBIPHUX KOMEHTAPIB Ta CNOCTEPEKEHD.

Mpe3naeHTOM  rany3eBOro  KOHcCOpLiymy
byge [MpesngeHT Toproso-nNpomMMCIOBOI
nanatM uu il  generat, a AUPEKTOPOM

KoHcopuiymy 6yae oanH 3 npauiBHMKIB
MNanatn.

YKpaiHCbKui BigA4in Manatn, Lo
po3TalwoBaHnin y JIbBOBI, OKPiM KepyBaHHA
po6OTO HaMMaAHWX NpPaLiBHUKIB, Kepye
poboTolo BigAinis (cekperapiat, niaTPUMKa
KOMNaHin, nepeknaan, byxrantepis,
OPUANYHI nocnyrM, NpubupaHHA, oXopoHa)
a TaKOX KOHTOPO/OE PoboTy 3apybiKHUX
NpauiBHUKIB nanatm. [Ona  KomepuinHoi
KoopAuHauii 3 iTaniicbKoi CTOpoHW byae
BUAINEHU MEHeaXep.

3aKOpAOHHMI  Bigain  mMaTume  NPSMUI
38’A30K 3 YUneHamu KoHcopuiymy. Manysesui
KoHcopuiym 3a rosoBHy MeTy CcTaBuTUmMe
NPOCyBaHHA MNPOEKTy. B 3anexHocTi Big
NPOEKTY Ta TUNOJIOTIT CEKTOPY, 3aKOPAOHHMUMN
Bia4in moXe 6yTU 3a4iAHMA A0 ynpaB/iHHA
OCHOBHMMW OMepauiasMM Ta NPOJANKAMMU.
KOoHTpaKTK, Kpim TUX, AKUMM 3aMMaTUMETbCA
Manata, nianucysaTMMyTbca 6e3nocepeaHbO
MiX Y1eHaMM KOHCOPLiyMY Ta YKPAiIHCbKMMMU
KOMMNaHIAMM.

MiHiManbHa KiNbKICTb YNEHIB - Y4YaCHMKIB
KOHCOPLiyMy NOBMHHA BYTW He meHwot 15
(B iHWOMY BMMAAKy AaHi NPOEKTY MOXKYTb
byTH 3MiHeHi). PiuHuni BHECOK,
nepeabayveHnit ana KepyBaHHA KOHCOPL-
YMOM, BK/HOYAE YCi piYHi ¢ikcoBaHi BUTpATH
Ta BUTPATM Ha 3anycK NPOekTy. Y BMMNAAKY
BiNblWMX HaaXoAKeHb NP BiNbLUINA KiNbKOCTI



14.

entrate nel fondo quote associative, o in
caso di ottenimaento di finanziamenti
dall’esterno, le entrate eccedenti saranno
destinate ad altre operazioni di promozione
sul territorio straniero. Per nessun motivo
eventuali finanziamenti reperiti, e le quote
consortili annuali potranno essere destinate
a costi da imputare ai prodotti, quali
trasporti e spese doganali, personale di
vendita, attrezzature, ecc...

La sede della sezione e la sede legale della
societa ucraina saranno presso le sedi della
Camera di Commercio in Italia ed in Ucraina.
Il servizio di contabilita sara sempre reso
dalla Camera.

| VANTAGGI NELLO SPECIFICO:

Costo di avviamento minore, data la non
necessita di costituzione di fronte a notaio,
in quanto non consorzio, ma sezione della
Camera

Per lo stesso motivo, costi inferiori di
gestione, non essendo necessaria la
contabilita, ma solo una semplice prima
nota relativa ai flussi finanziari dedicati alla
sezione

Non esiste vincolo di permanenza decennale
nel consorzio, ma trattandosi di quota
associativa, anziché quota societaria, sara
sufficiente non rinnovare I'associazione per
I’anno successivo, affinché I'adesione sociale
venga a decadere

Assenza di situazioni di
all'interno del gruppo
Efficienza massima nei costi di promozione,
commercializzazione e gestione

Efficienza e “peso commerciale” nella
proposta all’estero, potendo a questo punto
contare su una presenza in loco efficiente e
strutturata, peraltro domiciliata presso un
Ente Italiano

Altre importanti situazioni di convenienza
verranno descritte in sede di incontro

concorrenza

14.

yyacHukis, abo y BMMNaAKy OTPUMAHHSA
3aKOPAOHHOrOo  ¢iHAaHCYBaHHA, [A04ATKOBI
HaAXOAXKEeHHA O6yaAyTb BUKOPUCTAHI Yy iHWNX

NPOMOLMHMX oOnepauiax Ha iHO3EMHIN
Teputopii. Hi B AKOomy pas3i oTpuMmaHe
biHAHCYBaHHA Ta Y/IEHCbKI BHECKM He

MOXYTb OYyTU BMKOPUCTaHI ANA NiATPUMKM
OKpemoi npoAyKuii, TPaHCNOPTYBaHHA Ta
MUTHUX  BWUTpAT, OMNJaTKM  nepcoHany,
3afiAHOMY B Npogarkax, obnagHaHHA i T.n.

Odic KoHcopuiymy Ta odic yKpaiHCbKOI
KOMMaHIT 3Haxo4UTUMYTbCA Y LEeHTPaibHUX
odicax ToproBo-NpommcnoBoi nanatn B
ITanii Ta B YKpaiHi. ®PiHaHCOBY 3BiTHICTb
3aincHioBatMme Manara.

[IO[IATKOBI MEPEBATU:

MeHLWi BUTPATU Ha Nepecusnky, BiACYTHICTb
HeobXiAHOCTI LWOpPa3oBOro HOTapiasbHOIO
3aBipeHHA,  OCKINbKM  Le  AKWO  He
KoHcopuiym, To Biagin Manatu

3 TUX XKe NPUYMUH, MeHLUi
KepyBaHHA, He MOBHa
3BIiTHICTb, a vwe
NoBiAOMMEHHS MPO  QiHAHCOBI
OAHOMY CeKTopi

BiacyTHicTb YKOPCTKOro 30608B'A3aHHS
0EeCATUPIYHOINO UYIEHCTBA B KOHCOPLUiymi,
BUKOPUCTOBYIOUM UYNEHCbKI, AK | CTaTyTHiI
BHECKM, A4NnA BMXOAYy 3  KOHCOpLiymy
[OCTaTHbO He BiAHOB/OBATU YEHCTBO Ha
HaCTYMHUMA  PiK, NiCAS 4YOro YNEHCTBO
BBaXKaTUMETbCS HeAiMCHUM

BiacyTHICTb BHYTPILWHbOI KOHKYpPeHL,ii
MakcmmanbHa edeKTMBHICTb KOLITIB
NPOCyBaHHA, KOMepLiani3auii Ta KepyBaHHA
EdekTnBHICTL Ta "KOMepuinHa 3HAYMMICTL"
3aKOPAOHHOI  Mnpono3uuii, claM TaKOX
MOXKHa BiAHECTH epeKkTUBHY Ta
CTPYKTYpPOBaHy MNPUCYTHICTb Ha  Micusx,
KepoBaHy, NpoTe, 3 iTaniincbKoi YcTaHoBM

BMTPATM Ha
byxrantepcbka
nonepegHe
MOTOKU Yy

[HWIi 3pyYHi acnekTH, Wo byayTb BU3HAYEHI Npu
3ycTpivi



12 FINANZIAMENTI

Come finanziare il progetto? Certamente non &
cosa facile reperire fondi in questo periodo, ma
riteniamo che in questo caso non ci dovrebbero
essere particolare problemi.

Certo le aziende italiane da tempo si vedono
coinvolte in azioni di promozione, ma
difficilmente in seguito vedono lo sviluppo
commerciale che esse desiderano. D’altro canto,
le istituzioni italiane fanno il possibile per
promuovere i vari settori merceologici,
enogastronomia compreso, all’estero.

Le istituzioni si occupano di promuovere e non
possono estendere il loro operato alla vendita.
Le aziende, dopo aver ricevuto tale supporto
dovrebbero strutturarsi in modo piu opportuno
per la commercializzazione del loro servizi e
prodotti, soprattutto all’estero, ma non
dispongono di sufficienti risorse economiche o
non hanno competenze adeguate. E quindi?

Questo progetto & proprio finalizzato a dare
continuita  all’azione  promozionale delle
istituzioni italiane, e nello stesso tempo
riempire le lacune commerciali e promozionali
delle piccole e medie imprese italiane.
Praticamente viene strutturato un sistema di
“self-selling” del pacchetto enogastronomico
(prodotto) lasciando all’azienda (produttore) il
solo compito di soddisfare le richieste in termini
di prodotto del distributore all’ingrosso locale
(cliente).

Quale e la proposta? Ognuno deve fare la sua
parte ed ogni soggetto deve disporre di un
budget da mettere a disposizione per poter
finanziare le opportune attivita di marketing e
promozione, se vogliono non solo incrementare
i loro affari, ma anche mantenere cio su cui
attualmente stanno contando.

Quindi, per chiarezza, nessuno chiede soldi a
nessuno; semplicemente si propone di unire
tutti i budget stanziati per il medesimo obiettivo
e far efficienza con essi. Unire tutte le risorse
per un’azione comune che garantisca il risultato
massimo ottenibile.

BIOAMXET NPOEKTY

AK diHaHCcyBaTM NpoeKT? 3BMYAMHO K He NPOCTO
3a1y4YMTM KOWTKM Yy UeW nepiog, ane Mwu
BBAXKAEMO, WO B LbOMY BUMAAKY HE BUHWUKHE
AKMXOCb 0CO6MBUX NPOBAEM.

3BMYalMHO WO iTaniicbki niganpuemcrea bepyTb
Yy4acTb Y NPOMOLINHIN AiANbHOCTI BXKe MEeBHUMN
yac, ane ANA HUX CKNagHo nobaumtn BaxaHui
KOMEpPLiMHMA  pO3BUTOK. 3 iHWoOro 60Ky,
iTaNiMCbKi ycTaHOBM pobnATb BCe MOXKAMBE ANA
NPOCYBAaHHA PIi3HOI NPOAYKLi, BK/IOYAOUU
€HOraCTpPoOHOMItO, 33 KOPAOHOM.

[HCTUTYL,iT 3aAMaAIOTbCA MPOMOLLIEID | HE MOXKYTb
NOLWMPIOBATM CBOK AiANbHICT Ha NpoAai.
MignpuemcTBa, nicna OTPUMAHHA NIATPUMKMK
Mann 6 3MiHIOBaTU CBOIO CTPYKTYpPY AnsA Ginbl
ycniwHoro 36yTy CBOiX MNOCAyr Ta MPOAYKLT,
Hacamnepes, 3a KOPAOH, ane He MaloTb
OOCTaTHIX €KOHOMIYHMX pecypcis abo
BiANOBiAHOI KOMNETEHTHOCTI. | oTXKe?

MeTa NpPOEKTYy KOHKPEeTHO cnpsmoBaHa Ha
NPOAOBXKEHHA NPOMOLINHOT AiANbHOCTI
iTAaNIMCbKMUX THCTUTYLiA, | B TOM Xe 4ac
3aMOBHEHHA KOMEPLUIMHUX Ta MNPOMOLiMHMX
NPOraaMH ManMx Ta CepeaHix iTanimcbKkux
nignpuemcrs. [paktmyHo bHyae  cTBOpeHa
cuctema  “self-selling”  eHoracTpoHoOMiYHMX
TOBapiB  (NPOAYKT), 3a/UlIAYN  EQMHUM
3aBAaHHAM  nignpuemctea  (BMpPOOHMKA) —
3a40BOJIbHUTU 3aMOBJIEHHA B AUCTpubIOTOpa
(knienTa).

Alkoto € npono3unuia? KoreH NoBMHEH pobutn
CBOE 3aBAaHHA | KoOXeH Ccyb'eKT nNOBMHEH
npeacTaBuTM  OlOAMET  ANA  MOX/IMBOCTI
¢diHaHCYBAHHA MapKeTUHIoBOI Ta MPOMOLiMHOI
OiANbHOCTI, AKLWO Xo4e He Auwe 36inbWKnTKY CBilt
bi3Hec, ane 11 3pobUTK MOro Takum, 3 SKUM bun
paxyBanucs.

OTKe, 4NA ACHOCTI, HIXTO Hi B KOrO He BMMarae
rpowen; npPonoHyeTbcA Auwe o6'eaHaTU BCi
OIOAMKETHI KOWTK, WO BUAINAKTLCA ANA LiET X
MeTu Ta epeKTMBHO ix BUKopuctatu. O6'eaHaTH
BCi pecypcu ANna CninbHOI AiANbHOCTI, fKa
rapaHTYeE MaKCMMaIbHO MOXK/IMBMI pe3ynbTarT.



13 BUDGET

La Camera di Commercio ha provveduto ad una
stima dei costi necessari per la gestione di start
up dell’operazione, e per il mantenimento
annuale dei costi di struttura e di gestione delle
reti, in particolare la rete ucraina, che presenta
costi importanti.

COSTI DI START UP E GESTIONE 1° ANNO

BIOKET

Toproso-npomuncnoBsa nanata 3pobuna
NPUGAN3HUIA PO3PaxyHOK BUTPAT, HEOOXiAHWUX
ON1A  3anycKy onepauii Ta A4na  WwopivyHol
NiATPMMKK BIOOKETY CTPYKTYPWU Ta KepyBaHHA
MepexaMu, 0COBMBO  YKPAIHCbKOW,  fKa
nepenbayae 3any4yeHHA BaXKJANBUX BUTPaAT.

MOYATKOBI BUTPATU I
MPOTATOM MEPLLOIO PORY

YMNPABJIIHHA

Costi per la realizzazione del progetto base,
alcuni relativi ad investimenti gia messi in atto
per l'analisi e la pianificazione di quanto
realizzato sino ad ora, altri relativi alla gestione
futura.

Creazione e formazione del Team di
Coordinamento e del manuale operativo

Costruzione del sito internet e di tutto il
sistema operativo per la gestione di tutte le
procedure di lavoro delle due reti

Costi generali di struttura, comprensivi di
stipendi del personale dell'intero Team,
consulenze esterne, costi di affitto e spese nei
due stati, costi vari.

Spese relativi alla sede adibita a magazzino,
comprensiva di affitto, utenze, e stipendi di 2
persone

Produzione, stampa ed invio di un magazine
sull’enogastronomia e sulla cultura culinaria
italiana, realizzato in formato A4 auto-
copertinato

allestimenti  interni
attrezzature  tecniche

Progettazione  degli
considerando le
necessarie

Spese di ricerca e sviluppo, nonché di analisi ed
elaborazione dei dati raccolti, per I'incremento
della rete in termini di crescita sia numerica
che retributiva

TOTALE START UP E 1° ANNO

KowTn pns peanisauii 6a3oBoro npoekTy, AesKi
KOWTK, MOB’A3aHi i3 BXe peanizoBaHUMMU
iHBECTULiAMM ANA aHaNi3y Ta NJaHyBaHHA TOro, WO
6yNno AOCATHYTO HA AAHWMA MOMEHT, BCe iHLWe, Lo
CTOCYETbCA KEPYBAHHA B MalibyTHbOMY.

CTBOpEHHSA i NigrotoBKka KoopanHaLiMHOro LeHTpy
Ta nocibHuKiB 3 ecnayaTauii

CTBOpPEHHSs iHTepHeT-calTy Ta BCi€i onepaTUBHOI
CUCTEMM [/1A KepyBaHHA BCima mnpoueaypamu
po60TK ABOX Mepex

3aranbHi BUTPATU NPOEKTY, BKAKOYAOUYM 3apobiTHY
nAaty  BHYTPIWHbBOTO  MNEepcoHany  KOMaHAw,
30BHILlIHi KOHCy/bTauji, BMTpPaTM Ha opeHAy Ta
BMUTPATW y A BOX KpaiHaX, iHLWIi BUTPATK.

BuUTpaTM Ha nNpUMILLEHHA CKAaZy, BKKOYHO 3
opeHAoH, BMKOPUCTAHHAM i 3apobiTHMMK
naatamu 2 nepcoH

BuMpobHMLTBO, ApYyK Ta PO3CUAKA KypHany
€HOracTPOHOMIi Ta Ky/iHapHOI KyabTypu ITanii,
peanizoBaHoro y ¢opmati A4 B ynakosLi

MpoeKTyBaHHA BHYTPIlWIHbOTO  BUrAAgQy  Ta
06/1alUTYBaHHA MNYHKTIB Npogaxy, 3 nopajamu
o040 HeobxigHOro TexHiYHoro o6n1agHaHHA

ButpatM Ha [oChif)KeHHA Ta PO3BWUTOK, a TaKOX
aHanisu Ta o0b6pobka 3ibpaHUX JaHUX 3a4nA
BA,OCKOHA/IEHHA MepeXKi AK AKICHO TaK i KiNbKiCHO.

BCbOro ANA NOYATKY TA 1 POKY

60.000,00

60.000,00

47.500,00

169.000,00

35.500,00

19.000,00

53.000,00

38.000,00

482.000,00



ASSOCIAZIONI DI CATEGORIA

Contributo generale per la promozione del
network “Foodltalia” in Ucraina e per

costruzione della base del sito operativo

REGIONI ITALIANE

Contributo per la promozione delle attivita
della sezione consortile in Ucraina (2.000 €. a

Regione)

PRODUTTORI ITALIANI
Costo di affiliazione per start up
€. 4.640,00 ad aziendaX 20

Fee annuale adesione alla rete
€.4.640,00 ad azienda x 20

AZIENDE UCRAINE
Costo di affiliazione per start up
€. 4.640,00 ad agenzia x 25

Fee annuale adesione alla rete
€. 4.640,00 ad agenzia x 25

TOTALE

ACOLLIALYT B TANY3I
OCHOBHWMI BHECOK A/1A MNPOCYBAaHHA Mepexi
«®dyaltania» B YKpaiHi Ta gna cTBOpPeHHs 6asu
onepaTMBHOrO CanTy

ITANACBLKI PETIOHN
BHECOK B MPOMOLiNHY AianbHICTL rany3esoro
KOHcopLiymy B YKpaiHi ( ??.???,00 €. 3 perioHy )

ITAIINCbKI BUPOBHUKU
YneHcbKi BHECKM A1 3aMyCKy
€. 7.7?2?,00 gna ogHoro nignpuemctsa x 20

PiuHa nnaTta 3a KOPUCTYBAHHA MepeKer
€. 2.77?,00 ona ogHoro nignpuemctsa x 20

YKPATHCBKI NIANPUEMCTBA
YneHcbKi BHECKM A4 3aMyCKy
€. 2.2??,00 ona opHiei areHu;i x 25

PiuHa nnaTta 3a KOPUCTYBAHHA MepeXeto
€. 2.27?,00 ona ogHiei areHu;i x 25

BCbOro

24.400,00

40.000,00

92.800,00

92.800,00

116.000,00

116.000,00

482.000
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IL PROGETTO PILOTA

Inizialmente si pensava a portare a termine il
progetto, dettagliandolo in tutti i suoi aspetti, e
successivamente dare alle Camere di Commercio
Regionali ucraine il compito di selezionare un
investitore per ogni Regione, per I'aperture dei punti
vendita.

Durante la fase di verifica, i manager della Camera di
Commercio si sono trovati a confrontarsi con
parecchi operatori, per valutare il livello di
“gradibilita” del progetto. Proprio in conseguenza a
questi incontri & stata valutata la possibilita di
avviare il progetto direttamente con un partner
ucraino.

Ad uno degli operatori che si sono presentati, & stata
offerta la ossibilita di aderire al progetto come
partner, concedendo particolari agevolazioni:

e Ogni pilota dovra, oltre ad affrontare le spese
per l'allestimento dei locali,a acquistando le
attrezzature necessarie per lo stockaggio e la
conservazione dei prodotti e
|"approvvigionamento del magazzino,
corrispondere alla struttura di controllo, una
quota di ingresso per I'affiliazione ed una quota
annuale per la partecipazione al network. Data
la disponibilita del soggetto ad aprire un punto
vendita senza un pilota avviato, si & pensato a
richiedere solo meta della quota annuale e non
richiedere per nulla la quota di ingresso.

e |l primo punto vendita, potra godere della
partecipazione come “partner” alle giornate
italiane che saranno organizzate a fine maggio
2013, per poter usufruire della massiccia
campagna promozionale che sara organizzata
per I'evento italiano, che di riflesso coinvolgera
anche I'operatore che aprira lo store pilota

Affinche la societa in questione possa essere inserita
come partner del progetto, dovra rendersi
disponibile a versare alla struttura organizzatrice la
quota annuale delprimo anno (solo la meta come gia
stabilito) e una somma pari a ero 25.000, come
acconto su tutti gli arredi ed attrezzature che
saranno successivamente forniti per I'avviamento
dello store in Kiev(?)

NINOTHUMA NPOEKT

CrnoyaTky niaHyBanoCb BTIIMTU B KUTTA MPOEKT,
AeTanisyBat BCi MOro 4YacTMHM, a MNOTiM AaTu
3aBAaHHA obnacHUMm Toproso-npoMmncnoBnm
nanatam YKpaiHu BigibpatM iHBecTopa Yy KOXKHil
obnacti 4nA Toro Wo6 BiAKPUTM NYHKTU NPOLANKY.

MpoTArom etany nepesipku, meHeaxepu Toproso-
MpomucnoBoi nanatM 3B's3anuca i3 KifibKoma
nignpUeMUAMK, 3348 TOro, Wob OUiHUTK piBEeHb
edeKTUBHOCTI MpPOeKTy. ToMy BMXOZAYM i3 ULUX
3ycTpiven 6yna npuiAHATA [0 YyBarM MOXKAMBICTb
peanisyBaTv NPoeKT be3nocepeHbo i3 YKpaTHCbKUM
napTHEPOM.

OpgHoMmy i3 MiANPUEMLLB, KOTPi 3B A3a/IUCb i3 HaMM
6yna npeacTaBfieHa MOMKAMBICTb MPUEAHATUCH A0
NPOEKTY Y AKOCTi NApPTHEPa, i3 TAKUMK NepeBarammu:

e KoOMeH NiNOTHMM MarasvH NOBUHEH B3ATU Ha
cebe BMTpaTV Ha 0bONAWTYBAaHHA NPUMILLEHHSA i
3anNOBHUTM  MOro  TOBapoMm,  BiAnoBigaTu
CTPYKTYpi  KOHTPOJIIO, ONAATUTU  YNEHCbKUM
BHECOK i piYHUI BHECOK Ana poboTn y mepexki
[aHa moxnuBicTb cybekTa BIOKPUTUM MYHKT
npoaaxi 6e3 3anycky MiIOTHOTO MPOEKTY,
MO/IMBO ONAATUTU JiWLIEe MNOJI0BUHY PiYHOTO
BHECKY i He onaayyBaTW B3araai YJeHCbKWUM
BHECOK.

e [lepwMi NYyHKT NpoJaxKy MOXe OTpMMaTH
KOpUCTb Byayum napTHepom «lTaniicbKux gHiB»,
noaii, Aka byae opraHizoBaHa B KiHLi TpaBHA
2013, 3MOKe CKOpWUCTATMCb MPOMOLLIMHOM
KamnaHieto, ska byae opraHizoBaHa 4na nogii, a
OTXKe | Ana nignpuemusa, AKUN  BiAKPUBAE
NiJIOTHUIA MarasmH.

Micnsa Toro AK NigNPMEMCTBO MOXKHA byae BKAOYUTU
B MPOEKT fK MapTHepa, BOHO NMOBMHHE BYTM rOTOBUM
nepepaxyBaTu B OpPraHi3aUiMHy CTPYKTYpy PiYHUI
BHECOK ( /InLle NONOBUHY, K B¥Ke BU3HAYEHO), i cymy
npubamsHo 25.000 eBpo, AK 3aNOpPyKy TOro, Lo BCe
obnagHaHHA ana marasvHy B Kuesi byae ycniwHo
npubaaHe i goctasneHe.



15 CONCLUSIONI

Tutto quanto sopra rappresenta una sintesi di
un lavoro complesso di analisi e ricerca.

| dati forniti in versione sintetica sono
comunque approssimativi e potrebbero subire
alcune variazioni in corso d’opera.

Cio che rappresenta assoluta certezza € la
grande domanda nei confronti del prodotto
«Food&Drink Made in Italy» da parte degli
operatori di settore che sono costretti ad
acquistarne grossi quantitativi, ed € nostra
intenzione e compito mettere in evidenza tale
situazione e nel contempo, proporre strategie e
metodi affinché le nostre imprese del settore
possano avere a disposizione gli strumenti
necessari, per poter offrire il servizio richiesto
all’'utenza locale.

La Camera di Commercio Italiana Per I’Ucraina,
dopo aver sentito gli operatori privati italiani ed
ucraini e le nostre istituzioni, ha deciso di
passare alla fase operativa proponendo il
progetto “FoodItalia”.

Nei prossimi giorni sara inviata tutta Ia
modulistica alle singole Regioni e a tutti gli
operatori privati da coinvolgere, per raccogliere
le varie adesioni.

Per qualsiasi altra informazione potra essere
possibile contattare i responsabili addetti al

seguente indirizzo di posta elettronica:

info@ccipu.org

BUCHOBKHU

Bce BuLLE3a3HAYEHE € KOMM/IEKCHOK Po60oTOHO,
CMHTE30M AO0CNIAXEHb Ta aHaNi3y.

[aHi, KOoTpi BKasaHi B LN CUHTETUYHIN Bepcii €
npnéAn3HMMM | We byayTb 3a3HaBaTM 3MiH Yy
XoA4i AiAnbHOCTI.

Bce ue npeseHTye abCcoNtOTHY BMEBHEHICTb Yy
npoaykuii  "ltaniicbka mopa B YKpaiHi" Ta
BEJIMKMIA MOMNUT WOAO0 Hel. Hawum Hamipom Ta
3aBAAHHAM € NPUBEPHYTU yBary A0 Ui€l cuTyau,ii
i B TOWM e 4Yac NpOMNoHyBaTW CcTpaTerii Ta

meToau, Wob Hawi nianpMEMCTBA CeEKTopy
MOTIN  MATU B  PO3MNOPALNKEHHI HeobXxiaHi
3acobM AnA  HagaHHA  MoCAyr  MicueBum
CroXMBaYam.

Toproso-npomucaoBa nanata Itanii B YKpaiHi,
NPUMAHABLIX A0 yBarM Npono3uuii NpMBaTHUX
iTaNiMCbKMX Ta  YKPAiHCbKMX  MiAnNpUEML,B,
BUpilLMAA nNepenTn [0 onepatuBHOI ¢asn,
3anponoHyBaBLn npoekT "OYAITANIA".

Y Hanbnuxkyi aHi BCcA HeobxigHa iHPopmauia
byoe HagicnaHa  OKpemMuMm  perioHam  Ta
NignpUeEMLAM, LLO BPaTUMYTb Y4acTb Y NPOEKTI.

Wopo 6yab-akoi iHwWOI iHdopmauii MoXKHa
KOHTaKTyBaTM 3 BiAnNoBigaAbHMUMK ocobamm 3a
HACTYMHOO e/IeKTPOHHOI aZPecoto:

info@ccipu.org
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Progetto “Club Italia” rientrante nel programma — SEZIONI CONSORTILI — a cura della Camera di
Commercio Italiana Per I’'Ucraina. Nelle pagine successive il dettaglio delle azioni da intraprendere.

MpoeKT «Knyb Itania» € 4vacTMHOlO nporpamu ToproeBo-nNnpomucaoBoi nanatv Itanii 8 YKpaiHi —
CEKTOPIA/TbHI KOHCOPLIYMMW. Ha HacTynHMX CTOpPiHKax A0KAaAHO ONUCYHOTbCA Aii, AKi NOTPIOHO BXUTH.



PREMESSA

Il turismo nel nostro paese e per diritto inserito
in quella che viene denominata la lista delle
“eccellenze” e che propone al mondo una serie
ineguagliabile di situazioni e di offerte che
spaziano dal mare alla montagna, dalla storia
all’architettura, dallo  shopping all’eno-
gastronomia, dall’arte alla cultura, al turismo
religioso ed altro ancora...

Da una relazione presentata da Unioncamere
relativa alla situazione del settore turismo in
Italia nell’lanno 2012, e evidente di come
I’enorme potenziale del nostro paese, non sia
ancora pienamente sfruttato, specialmente in
questi giorni nei quali la crisi globale ha messo
in luce molte lacune nel sistema ltalia.

Il turista ucraino € uno di quelli che nei suoi
viaggi spende di piu. Come operatori in quel
territorio possiamo certamente confermare che
I'ltalia & la meta piu ambita dalla popolazione
ucraina in genere, ma nonostante cio, non ¢ la
destinazione effettiva che poi viene scelta da
essi.

Numerosi sono i problemi riscontrati, che tutti
insieme portano questi potenziali “clienti” del
nostro paese a raggiungere altre localita, ma il
maggior colpevole lo troviamo nella poca
attivita promozionale mirata.

L'Enit ha di recente manifestato grande
interesse ed attenzione verso questo paese non
troppo conosciuto ma con grande potenziale di
spesa, come pure i vari assessorati di molte

Regioni Italiane muovono verso questo
territorio per promuovere la loro area.
Purtroppo notiamo che le tante azioni

“individuali” non riescono a dare la spinta
necessaria.

Per tentare di risolvere questo problema e
parte degli altri che sono di ostacolo
all'incoming, abbiamo tentato di pianificare una
serie di azioni “collettive” descritte nelle
seguenti pagine.

BCTYN

I[Tanincbknii Typuam Ma€e MNoOBHe npaBo 6yTu
AoAaHuM Ao cnucky "ocobamnsoctein” Itanii, akmin
NPOMOHYE CBITY CEpPit0 HEMMOBIPHMX NPONO3ULLiHA,
noYMHaluM Big, mopAa [o rip, Big, icTtopii go
aApXiTEKTYPW, Big LWONIHIY A0 iKi Ta BMHA, Big
MUCTELTBA i KyNbTYpWU 40 PeniriiHoro Typmsmy, a
TaKoX 6araTo iHWoro ...

3 ponosiai Unioncamere Npo cuTyaLito B CEKTOPI
Typuamy B 2012 poui BUAHO, WO BEAMYE3IHUM
noTeHuian ITanii Wwe He B NOBHIN Mipi PO3KPUTHUIA:
0c0b6NMBO UEe Ba)XIMBO B Hawi AHi, Koau
rnobanbHa Kpu3a BucsiTMNa Harato nNporanvH B
iTaNiNCbKIN cucTemi.

YKpaiHCbKUI TYPUCT —OAMH 3 TUX, XTO BUTPAYaE
Ha cBOi nogopoxi binbwe cepegHboro. Ak
npeAcTaBHUKNU LiANbHOCTI Ha Ui TepuTopii, My,
6e3yMoBHO, MOXemMo NigTBepAnTH, Wo ITania €
OAHWM 3 HanbaXKaHILWNX TYPUCTUYHUX MiCLb ANA
YVKPAiHCbKOI Hauii B Liiomy, ane ue, Ha Xanb, He
03HAYa€, WO B KiHUEBOMY pe3ynbTaTi YKpaiHu,i
06MpatoTb came Len NYHKT NPpU3HAYEeHHA.

€ b6arato npobnem, AKi pasom npu3BoAATb A0
TOrO, WO NOTEHLIMHI «KNIEHTU» 3 YKpaiHM iayTb B
iHWIi micua, ane TroJIOBHOK MNPUYMHOK €
HeA0CTaTHA NPOMOL,S 4aHOMO HAaMPSAMKY.

ENIT (HauioHanbHa areHuia Itanii 3 Typusmy)
BUSABNAE BENMKWUI iHTepec i yBary Ao YKpaiHu,
KpaiHW He AyXe BigoOMOi, ane 3 BeAUKUM
noTeHuiaiom BWUTpaT, | 6arato iTaNiNCbKUX
perioHiB Bce Ginbwe i binble 3aABAAKOTbL MNPO
cebe Ha Uil TepuTopii. 3a3HAa4YMMO, LLO, Ha XKaib,

«iHOouBiAyanbHi» Aii  perioHiB He HagatoTb
HeobXiaHOro NOLWTOBXY.

Ona  BupiweHHA uiei npobnemu, KoOTpa €
nepewKkoao Ans  BI3HOrO  Typusmy, MU

NMPOMNOHYEMO CMNAHYBATU CEPIl0 KKONEKTUBHUXY»
3aX04,iB, ONUCAHUX HA HACTYNMHUX CTOPIHKaX.



OBIETTIVO

Resta ovviamente obiettivo primario quello di
attrarre il maggior numero di turisti nel nostro
paese. Per poter arrivare a cio riteniamo di
dover perd considerare questo proposito come
la “main stone” di un progetto piu complesso,
che vede invece una serie di obbiettivi minori
come traguardi intermedi da raggiungere.

Innanzi tutto dobbiamo capire quali possano
essere le esigenze di un turista, ed in questo
caso particolare, del turista ucraino:

* Possibilita di relazionarsi con gli operatori
del settore con meno problematiche legate
alla lingua ed al differente alfabeto.

* Poter contare su una proposta seria da
parte dei vari tour operator, che in questo
momento sono in grado di soddisfare solo le
richieste di un pubblico di fascia bassa.

* Disporre delle informazioni necessarie per
poter scegliere la meta ad esso piu indicata.

* Poter contare su un piu adeguato servizio
per I'ottenimento del visto turistico.

* Avere la possibilita di scegliere di effettuare
le proprie spese in larga scala, e non solo
concentrandole su “outlet” e negozi di
souvenir indicati dalle guide.

* Avere la possibilita di contare su una
organizzazione/paese sufficiente a
garantirgli un soggiorno senza problemi.

Per contro analizziamo anche la necessita del
nostro sistema nazionale per poter considerare
“interessante” una determinata tipologia di
turista:

* Deve poter avere sufficiente potere di spesa
per spendere presso le attivita ricettive ed
acquistare prodotti locali.

* Deve essere un turista di livello economico
e culturale medio/alto, non incline a
causare problematiche legate ad ordine
pubblico.

* Deve poter essere attratto dalla proposta
turistica sottopostagli.

* Deve essere sufficientemente soddisfatto

LINb

[0N0BHOO METOHO € 3any4YeHHA BiNbLIOT KiNbKOCTI
Typuctis go lranii. Tomy mu nigrotysanu
nponosuuito, AKka byae HapiXHMUM KameHem B
NPOEKTi, Binbl MOBHOMY, Ta B AKOMY MiCTUTbCA
Lina HM3Ka 3aBAaHb, BUKOHAHHA KOXKHOIO 3 AKUX
byne Wwe OJHIEWD CXOAMHKOK B [OCATHEHHI
NOCTaB/IEHOI MeTH.

Mepw 3a BCE, MM MOBMHHI 3pO3yMiTU MOTpPedU
TYpUCTa, a B AAHOMY KOHKPETHOMY BWMNAAKY,
YKPATHCbKOro TypucTa:

*  MOXAMBICTb CMINKYBAHHA 3 TYPUCTUYHUMU
onepaTtopamu pPigHOKD MOBOK 3MEHLUYE
KiNbKicTb npobnem, NoB'A3aHUX 3 MOBHUM
6ap’epom i pisHUM andasiTom.

* Po3paxoByBaTh Ha CEPMO3HY NPOMNO3ULLIIO Bif,
Pi3HMX TyponepaTopiB, AKi Ha AaHM 4ac
MOXYTb  3340BONbHUTM  noTpebu nuwe
NeBHOI ayanTOpiIi.

* Bonogitn iHbopmaLi€to,
0bpaHHs HanbinbL
HanpPAMKY.

* Po3spaxoByBaTM Ha b6inbl HagiiHWIA cepsic
ONA OTPUMAHHA TYPUCTUYHOI Bi3MN.

*  MaTn MOXAMBICTb LUMPOKOro BMOOpPY LWOA0
BNIACHUX BUTPAT i pO3paxoByBaTW He Ti/IbKK
Ha "ayTnetn" i marasmMHKW cyBeHipiB, BKa3aHi

HeobxiagHO AnA
npueabaneoro

rigom.

* Po3paxoByBaTM Ha oOpraHisauito/KkpaiHy, fKa
3MOXe rapaHTyBaTU MpPOXMBAHHA  6e3
npobnem.

3 iHWworo 60Ky, MM TaKOX aHanNizyemo noTtpebu
HalWoi HalioHaNnbHOI cucTtemn Ana Toro, LWo6
BBaAXKaTW "LiKaBUM" NEBHUM TUM TYPUCTIB:

* Mae Oyt pgocTaTHiIM  noTeHuian Ana
3[iMCHEHHA BUTPAT Y Micyi nepebyBaHHA Ta
ana npuabaHHA MicLLeBUX NPOAYKTIB.

* 3 cepeAHbOI/BMCOKOI E€KOHOMIYHOI  Ta
KYNbTYPHOI KaTeropii, He CXMABbHUM
NnopyLlyBaTH rPOMALCbKUI NOPAAOK.

* Mae 6yTH npueabneHunm HagaHoto
TYPUCTUYHOIO NPOMO3ULLIED.

* Mae 6yTM 3a40BOSEHUIA HACTINbKK, LWOO
BUPIIMTM MOBEPHYTUCA 3HOBY, a TaKOX



da decidere sia di ritornare che di
promuovere la nostra offerta al altri suoi
connazionali.

A nostra volta quindi dobbiamo essere in grado
di formulare una lista di requisiti che la nostra
proposta turistica deve contenere, al fine di
essere considerata una proposta non solo
valutabile ma da essere accettata. Dobbiamo
quindi concentrarci su una serie di parametri ed
ordinarli secondo priorita:

1. Articolare [I'offerta  turistica italiana,
suddividendola in  molteplici  offerte,
differenziate dalle specificita dei singoli
territori regionali, affinché il turista possa
scegliere quanto piu le potra essere
congeniale.

2. Prestare attenzione a come sara allestito
ogni singolo pacchetto turistico, per essere
certi che in ogni caso siano compresi al suo
interno strategie ben pianificate, che
portino il turista ad essere coinvolto nel
maggior numero di situazioni possibili, in cui
sia portato a spendere nel nostro paese.

3. Individuare una serie di operatori locali,
presenti sulle singole regioni, che possano
occuparsi  dell’allestimento dei singoli
pacchetti regionali, differenziati per
tipologia di soggiorno (mare, neve,
benessere, cultura, ecc...). In ogni tipologia
di soggiorno dovranno essere contenute le
possibilita di effettuare acquisti.

4. Costruire una strategia ed un
coordinamento normato a cui i vari
operatori dovranno attenersi al fine di
garantire la massima qualita del soggiorno,
la continua varieta di offerte con le
modifiche stagionali del caso, ed il supporto
garantito necessario ai turisti, affinché essi
possano essere concentrati solo su una
sensazione di “agio personale” nel ritrovarsi
a casa nostra.

5. Redigere una sorta di manuale a cui le
attivita ricettive dovranno far riferimento, al
fine di rendere gradevole il soggiorno del
turista e possano, anche senza particolare
adeguamenti, risolvere le possibili difficolta
che normalmente possono incorrere, ma
che prevedendole potranno non essere
considerate.

6. Dotare tutte le attivita aderenti degli

paanTn Hawwi nponosuuii CBOIM
CNiBBITYM3HUKAM.

Y cBOKHO 4epry, MW MOBUHHIi ByTM B 3MO3i
chopmyBaTU CMUCOK BMMOF, fAKi  NOBWHHA
BMiLLATM B CcObOi Halwa TypucCTUYHA Mpono3uuis,
Wob BoHa ii He AuLwe PO3rAAHYAN | OLiHWAKM, ane
N npuiHAnn. OTXKe, MAEMO CKOHLEHTPYyBaTUCA
Ha MNeBHil cepii NnapameTpiB Ta BMCTaBMTM iX 33
NPiOpUTETHICTIO:

BM3HaunTH iTanincoky TYPUCTUYHY
nponosuuito, nigposainAroum ii Ha Kinbka
nponosuuiii, andepeHuinoBaHnx BiANOBIAHO
00 crneundikn OKpemMUx PErioHiB, ax MNOKM
TYPUCT He 3MOoXe BMOpaTM HanbinbL
BiANOBIAHY ANns cebe.

Mpuainatm  yBary  BM3HAYEHHIO  AKOCTI
KOXXHOro OKpemoro Typnakety  AnAa
BMEBHEHOCTi, WO B KOXHOMY BWMNAAKYy BiH
MicTUTb Aobpe cnnaHOBaHy CTpaTerito, AKa
3MOXe 33[0BOJIbHUTM Typucta B bHinblioCTi
MOX/IMBUX CUTYaLi, KON BiH MoXe pobutu
BUTPATW Y HaLUiM KpaiHi.

BU3HauMTK cepilo NOKanbHWUX onepaTopiB B
OKpeMux perioHax, AKi moram 6 3anmmartuca
PO3BUTKOM OKPEMMWX pPerioHanbHUX MNAKETIB,
po34ineHnx 3a TUNONOFIED NPOXKMBAHHA
(Mope, cHir, 0340pOBAEHHA, KyAbTypa i T.4,).
KoHa Tunonoria NpoOXKMBAHHA MNOBWUHHA
BKOYATH LIMPOKI MO/IMBOCTI ana
34iAICHEHHA NOKYMOK.

MNobyaysatu cTparerito perynboBaHoOro
KOOPAWHYBaAHHA, 3rigHo AKOI pi3Hi
onepatopu byayTb rapaHTyBaTM MaKCcMmasb-
HO BMCOKY fAKiCTb NpOXMBaHHA, 6e3ne-
pepeBHY PI3HOMaHITHICTb npono3uuin 3
moamndikauiamu BiANOBIAHO A0 Nip POKY, Ta
HeoOXigAHY RIATPUMKY ANA TYPUCTIB, LWOO
BOHM BigAaBanu nepesary ob6cnyrosyBaHHIO
no Tvny "AOMaWHbOrO npunomy" npu
nepebysaHHi B ITanii.

CTBOpPUTM NOCIOHUKKM (apyKoBaHi rian), AKi
OOMOMOXYTb  34iMcHMTM  BMBIp  MmicuA
NPOXXMBAHHA TYPUCTA — FOTENA UM MAHCIOHY,
Ta BUPIWKTM MOXKAMBI  CKAAAHOLL, WO
MOXYTb 3a3BMYaW BWHMKAIOTb, afie CTaloTb
He3HaYHUMM, AKLLO iX NnepeadaunTm 3aB4yacy.
3abe3neynT KomnaHii, AKki 6epyTb yyacTb B
NPOEKTI Ta 34iMCHI0Tb QYHKLiT NnpuiMatoYoi
CTOPOHU BignNoOBIAHUMM "KOMYHIKaLinHUMN"
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11.
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opportuni strumenti “comunicazionali”, che
oltre a fornire il progetto di una propria
immagine coordinata continuativa, saranno
di supporto nella gestione del turista
ucraino.

Selezionare in modo adeguato le attivita
ricettive a cui sara proposto di aderire al
progetto, al fine di poter contare su una
rosa di partner, che dispongano dei requisiti
necessari, che faranno parte integrante del
manuale sopra citato.

Redigere la documentazione necessaria, a
livello di contrattualistica ed accordi
commerciali, sia con i tour operator che con
le singole attivita ricettive, al fine di
vincolare ogni aderente alla prestazione di
servizi di massima qualita e nel rispetto
delle quotazioni concordate.

Pianificare la giusta attivita di promozione
nel territorio di provenienza affinché il
potenziale turista possa conoscere la nostra
offerta.

Individuare gli operatori locali che possano
aderire al progetto, occupandosi della
divulgazione della proposta, dell’attivita
informativa a livello di desk, ed ovviamente
del supporto nella possibilita di acquisto del
pacchetto viaggio.

Fornire agli operatori locali tutti gli
strumenti necessari al fine di organizzare la
promozione, coordinare l'informazione e
gestire la vendita dei pacchetti regionali.
Organizzare la gestione dei flussi finanziari
derivanti dall’'organizzazione di questo
progetto, affinché ogni partecipante possa
essere soddisfatto senza rischio alcuno.

Monitorare le attivita di ogni singolo
partecipante al progetto, valutandone
I'operato, il livello di soddisfazione del

cliente, I'incremento dei flussi turistici nel
paese, i possibili miglioramenti del sistema
congegnato, ecc...

Coordinare tutto il progetto affinché i vari
attori possano godere del controllo di un
Ente “super partes”, che garantisca la piena
efficienza del sistema.

Pianificare una forte azione di outgoing di
turisti italiani, al fine di avere, attraverso lo
scambio, margini di trattativa per godere
del supporto delle autorita locali, nella
gestione del progetto di incoming.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

IHCTPYMEHTaMM, AKi, OKpIiM NigTPMMaHHA
imigxy npoekty, 6yau 6 onopoto ans
HaJaHHA NOCAYr YKPaiHCbKOMY TypPUCTY.

BigibpaTtn y BignosigHM cnocib KomnaHii Ta
opraHisauii, AkMm 6yge 3anpoONOHOBAHO
B3ATM y4acTb Yy NPOEKTi, gna dopmyBaHHA

Kona napTHepiB, Lo BigNOBiAalOTb
HeobxigHMM BMMOram, Ta Wo byayTb
HEeBIA'EMHOK YaCTUHOK  BULLE3A3HAYEHUX
nocibHumKiB.

Migrotysatv BClO HeobXigHYy AOKYMeHTaL,ito,
AK IOPUAMYHY, TaK | KOMepLiiHi yroam, aK 3
Typonepatopamu, TakK i 3 OKpemMummu
OpraHisauiamum-y4acHMUAMKM, LWOO  KOXKeH
YYaCHWK MPOEKTYy 3Mir HagasaTM NOCAyru
HaMBULLOI AKOCTI Ta y BigNOBIAHOCTI A0 CBOEI
NoroAaXeHoi YacTKu.

CnnaHysaTu BigNoOBiAHY NPOMOLLINHY
OIANbHICTb Ha YKpaiHCbKiN TepuTopii, wWob
NOTEHUiMHUIA TYPUCT 3Mir O3HaMOMMUTMCA 3
HaLWO NPONO3MULLELD.

Bigibpat  nokanbHMX  onepaTopiB,  AKi
MOXYTb ~ 6paTM  y4acTb Yy  MNpPOEKTi,
3aMMatounCb PO3NOBCIOAKEHHAM MNPOMNO3K-
uii Ta iHpopmauii Ha piBHI nNpeacTaBHMKA
NPOEeKTy, i, O4YEeBMAHO , NIATPUMKOK NpU
npuAao6aHHi NakeTy NOA0POXKiI.

3abe3neynTn NOKaNbHUX OMNepaTopiB BCiMa

HeobXxigHMMMK iHCTPYMEHTamMm ana
opraHisauy,ii NPOMOLLT, KOOpPAMHYBaATH
iHbopmaLito i KepyBaTu npogaxem

perioHaNbHUX NaKeTiB.

OpraHisyBaTn  KepyBaHHA  diHAHCOBMMU
NOTOKaMM, AKI BMHMKAOTb NPU OpraHisauii
LUbOro npoekTy, Wwob KOXKeH yyacHuk 6bys
3340BOJIEHUM | YHUKHYB MOK/NBUX PU3MKIB.
34incHoBaTH MOHITOPUHT AiANbHOCTI
KOXXHOrO y4aCHMKa NPOEKTY, OLiHIOYM MOro
onepaTuBHICTb, piBeHb  0b6CcAyrosyBaHHA
KNiEHTA, 36iNblUEHHA TYPUCTUYHUX MOTOKIB
perioHy, MOX/IMBI NOKpaLLEeHHA po3pobneHoi
cUCTEMM i T.M. ...

KoopanHyBaTn Becb MNpPOEKT, Wwob KoxeH
YYaCHMK 3mir nponTn KOHTpO/b
HeynepeaKeHol YCTaHOBM, WO rapaHTyBano
6 HalBULLY ePEKTMBHICTb CUCTEMMU.

Ulo6 oTpumaTn nigTPUMKY NpPOEKTy Bif
MiCLUEBMX  OpraHis  BAagu, CNAaHyBaTu
«BMUI3HY»  aKUil0 - XBWAK  iTaniiCbKmX
TYPUCTiB, WO NpMiayTb B YKpAiHYy B pamMKax
06MiHy.



STRATEGIA

Al fine di soddisfare la lista succitata, e
rispettarne le priorita, sara necessario
provvedere ad un’ulteriore scissione del
progetto in tre componenti:

CTPATETIA

o6 BignoBigatn BMLLE3a3HAYEHOMY CRAUCKY i
Bignosiaatu 32ABJIEHMM npioputetam,
HeobXiAHO nepenTM [0 HACTynHoro noainy
NPOEKTY Ha TPU KOMMNOHEHTU:

1. Allestimento di un team di controllo e di 1. TigrotoBKa KOOpAWHYHOYOI FPYNW MNPOEKTY,
coordinamento che disponga di un desk Ha YKpPAiHCbKiM Ta iTaniACbKiX CTOPOHI 3
ucraino ed un desk italiano, con compiti di LN  MOHITOPUHIY,  KoopAauHauii  Ta
monitoraggio, coordinamento e supporto 3aranbHOI NIATPUMKM.
generale.

2. Allestimento di un network di mini-tour 2. PO3BMTOK HaLiOHanbHOI Mepexi  MiHi-
operator a carattere nazionale (uno per ogni TyponepaTopiB perioHaIbHOro Xxapaktepy (no
regione italiana), che si occupino di redigere OAHIM B KOXHOMY perioHi Itanii), ski
le offerte turistiche in base alle 3almanunca 6 CcKNaZaHHAM  TYPUCTUYHUX
caratteristiche di ogni singola regione, e nponosuuiii, 6a3ytouncb Ha XxapaKTePUCTUKAX
gestire la permanenza ed il soggiorno dei KOXXHOro  perioHy, Ta  KepyBaim 6
turisti partecipanti. nepebyBaHHAM i NPOXKMBAHHAM TYPUCTIB.

3. Allestimento di un network di sportelli in 3. P03BMTOK HauioHanbHOi Mepexi inii B
Ucraina, a carattere anch’esso nazionale YKpaiHi (N0 OAHIN B KOXHOMY perioHi), Aki
(uno per ogni regione), che possa MOrn 6 3aMmaTtmca NPOCYBaHHAM,
provvedere alla promozione, HagaHHAM iHpOpMaLLT i Npogarkem oKpemmx
all'informazione ed alla vendita dei singoli TYPUCTUYHUX NAKETIB.
pacchetti turistici.

i1 =
Agenzia/touroperator Agenzia/touroperator
turistici Italiani turistici Ucraini
turismo turismo
Proposta pachetto turismo videosstslughisteres Informativa per agenzie

Elaborazione grafica
coordinata della proposta

29999 ®

Coordinamento sul

territorio

XY XXX



LA FUNZIONE DI CCIPU

Le funzioni della Camera di Commercio Italiana
Per I’Ucraina sono molteplici, ma
essenzialmente scindibili in due macro attivita:

* Progettazione, gestione, coordinamento e
monitoraggio del progetto lato Italia, per la
realizzazione della struttura di pianificazione
dei pacchetti turistici e di organizzazione dei
soggiorni e dei tour dei turisti ucraini
aderenti.

* Progettazione, gestione, coordinamento e
monitoraggio del progetto lato Ucraina, per
la costruzione della rete di vendita dei
pacchetti turisticii, e dell’azione di
promozione, informazione e vendita delle
singole unita che saranno selezionate nel
paese.

La Camera di Commercio Italiana Per I'Ucraina
mettera a disposizione la propria struttura in
loco, ed addestrera dei manager appositamente
per il settore turismo.

Si occupera anche di individuare la rete di
piccoli investitori nelle strutture di vendita in
Ucraina, come pure quelle di gestione del
soggiorno in ltalia.

Inoltre coordinera i lavori tra i vari operatori e
relazionera con costante attivita di reporting
agli Enti Istituzionale, quali UNIONCAMERE, i
Ministeri degli Esteri e dello Sviluppo
Economico, ENIT, IS.NA.RT ed altri.

Tutto il lavoro in loco sara svolto sotto la
supervisione dell’Ambasciata Italiana in Kiev,
che e co-organizzatrice nel progetto,
occupandosi di tutta la parte istituzionale e
demandando alla Camera gli aspetti
organizzativi.

Il presente progetto e redatto in coordinamento
con I’Ambasciata d’ltalia.

®YHKUIA CCIPU

@PyHKUiT ToproBo-npomMmncioBoi nanatu Itanii B
YKpaiHi pi3HOMaHITHI, ane, no cyTi, 4inATbCA Ha
[ABa OCHOBHI BUAW AiNIbHOCTI:

* [lnaHyBaHHA, YynNpaBAiHHA, KoopAMHauia i
MOHITOPMHI MPOEKTY Ha iTaNilCbKilA CTOPOHI
ONA  opraHisauii Ta peanisauii CTPyKTYypW,
boOpMyBaHHA TYPUCTUYHUX NaAKeTiB i Typis
ana nepebyBaHHA YKPAIHCbKUX TYPUCTIB.

* [lnaHyBaHHA, YNpaBAiHHA, KoopAMHauia i
MOHITOPUHI MNpoeKTy 3 60Ky YKpaiHn ana
CTBOPEHHA Mepexi NpoAaxy TypPUCTUYHUX
nakeTiB i ANA NPOMOLINHOI, iHbOopMaLiNHOT
OIANBbHOCTI Y OKPEMMX TOYKaX, KOTpi byayTb
06paHi B KpaiHi

Toproso-npomucnoBa nanata Itanii B8 YKpaiHi
roToBa HagaTu AAA peanisauii NpoOeKTy CBOIO
CTPYKTYPY, @ TaKOX HaBYaTUMe MmeHeaxepis
cneuianbHO AN1A CEKTOPY Typu3my.

TAKOX  3aMMaTUMeTbCA
MEpEeXi Manmx IHBeCTopiB Ana  CTPYKTYp
npogaxKy B YKpaiHi, AK Hanpuknag pgAaAa
3abe3neyeHHA NPOXKNBAHHA TYPUCTIB.

BoHa BU3HAYEHHAM

Momixk TMm byae TaKoXX KoopauHyBaTu poboTy
MiX Y4YaCHMKaAMM MPOEKTY i nigTpumyBaTu
3B’A30K 3 IHCTUTYLIMHUMM YCTAaHOBAMM, TaKUMMU
AK UNIONCAMERE, MiHicTepcTBO 3aKOPAOHHMUX
cnpas Ta MiHiCTepPCTBO EKOHOMIYHOIO PO3BUTKY,
ENIT, IS.NA.RT Ta iHLWi.

Bci poboTn Ha micui 6yayte npoBoauTUCA nig,
KepiBHuuTBOM [MoconbeTea Itanii B Kuesi, ake €
CNiBOPraHi3aToOpoOM MPOEKTY i 3aMMaETbCA BCiEHD
iHCTUTYLiMHOIO YacTMHOlO, 3anuwatoum [Manari
opraHizauiiHi NUTaHHA.

Len npoeKkT 6yB nigrotoBAeHWi y cnisnpawi 3
MoconbcTBom ITanii B YKpaiHi.



NETWORK ITALIANO

Il particolare momento di crisi congiunturale,
ma soprattutto gli strumenti via internet che
permettono alla normale utenza di avventurarsi
nel “fai da te”, hanno praticamente messo in
ginocchio le agenzie di viaggio nel nostro paese.

Riteniamo pertanto che sia relativamente facile
ed opportuno andare ad individuare proprio in
alcune di esse i potenziali piccoli tour operator
locali. In queste piccole strutture si possono
individuare professionisti con alcune valenze di
estrema importanza:

* Provata e consolidata esperienza nel settore
turistico

* Conoscenza del territorio locale

* Esperienza nel coordinamento e nella
gestione delle prenotazioni

* Facilita nel rapportarsi con
ricettive locali

* Dimensioni contenute delle strutture delle
agenzie e bisogno di trovare nuovi sbocchi
date le negativita sopra enunciate, che le
rendono sicuramente interessate sia al
progetto in se, sia a mantenere uno
standard qualitativo adeguato

le strutture

Molte agenzie di viaggio (per non dire quasi
tutte) gia si occupano non solo della vendita di
pacchetti viaggio e prenotazioni, ma anche di
organizzazione di piccoli tour, gestione di
clientela aziendale, turismo d’affari,
coordinamento di gruppi, organizzazione di
convegni ed altri eventi.

Le loro piccole strutture e [I'abitudine a
confrontarsi con richieste variegate, le rendono
flessibili e dinamiche; ma soprattutto, si potra
contare su una gestione di tipo personale, con
la possibilita di rapportarsi con le singole
strutture che contano di collaboratori fissi ed
abituali, garantendo una collaborazione diretta
con il singolo individuo, di tipo quasi “familiare”.

Ecco quindi che, contestualmente allo sviluppo
di un progetto di incoming, si dara alle agenzie

ITANNIACbKA MEPEXA

OcobnMBMIN  MOMEHT EKOHOMIYHOI Kpu3M Ta
Hacamnepeps IHTepHeT-3acobu, AKi A03BONAIOTHL
3BMYAMHMM KOPUCTYyBaYaM KOHCTPYHOBATU CBIl
BiANOYMHOK no Tuny '"3pobu cam", Bxke
NPAKTUYHO MOCTAaBUAM HA KOJMIHA TYPUCTUYHI

areHTCTBa B HaLWil KpaiHi.

Tomy mu BBaXaemo, Lo 6yno 6 BiAHOCHO NerKo i
CNYLWHO NiTU LWAAXOM BUOKPEMNEHHA AEKiNbKOX
NOTEHLIMHUX MaAnX MicueBUX TyponepaTtopis. Y
UMX HEBENMKUX CTPYKTypax MOXKHA BM3HAYUTU
npodecioHanis, AKOCTI AKMX MOXKYTb MaTU AyXKe
BE/IMKE 3HAYEHHA:

* [lepeBipeHu i KOHcCONiAOBaHWI A[oCBIg Y
coepi Typusmy

* 3HaHHA MicueBOCTi

e JlocBig po60oTn B KOOpAMHALIi Ta yNpaBAiHHI
3aMOBNEHHAMM

* Habyti 3B'A3KM 3 MmicueBMMU CTPYKTypamu
NPMMOMY Ta PO3MILLLEHHA TYPUCTIB

* KOMNaKTHi pO3Mipu CTPYKTYp areHuin i
HeobXiAHICTb 3HAaXOAUTU HOBI pilleHHA AnA
BMLLE3a3HAYEHOr0 HeratuBy, BUKAALEHUX
BMLLE, nNepekoHamTeca, wWo pobnatb ix
6e33anepeyHo AK 3auikaBNEHUMKU B CaMOMy
NPOeKTi, TaK | B MNIATPUMLI BUCOKUX
CTaHAApPTIB AKOCTI.

Barato TypUCTUYHWUX areHTCTB (AKLLO He CKas3aTtu

Man¥Ke BCi) BX¥e 3alMaloTbCA He  TiNIbKK

npoaaxkem TYPUCTUYHUX nyTiBOK i

OpPOHIOBAHHAM, ane I opraHisauiero MiHi-TypiB,

YyNpaBAiHHAM  KOPNOPATUBHUMMU  KJIEHTaMM,

6i3Hec-Typusmom, KOOpANHaUi€t0 rpyn,

opraHisauieto KOHpepeHLi Ta iIHLWKNX 3aXo4iB.

HeBenunka CTpPyKTypa i 3BMYKA BUPiLLYyBaATM Pi3Hi
notpebu pobnATb iX THYYKUMK | AUHAMIYHUMK,
pobnATb X THYYKMMM | AMHAMIYHUMMKM, ane
HaMBAXKNMBILLMM MOXKHA BBAXKaTW YNpPaBAiHHA
ocobucToro Xapakrepy, 3 MOXNUBICTIO
HaNaroAKeHHA 3B'A3KIB 3 OKpemmmm
CTPYKTypamum, AKi MatoTb NOCTIMHUX
CNiBPObITHUKIB, 3abe3neyyroun npamy
cniBnpauto mamKe "cimeHoOro" TMny 3 KOXHUM
OKPEMUMMU KNIEHTOM.

OmKe oCb WO, B KOHTEKCTi PO3BUTKY MNPOEKTY
B'I3HOrO Typu3My , Aa€ BMOPAHUM iTaNilCbKUm



di viaggio italiane selezionate una nuova
opportunita commerciale, facendole
partecipare direttamente al progetto, e senza
richiedere adeguamenti strutturali in termini di
costo, ma solo [l'impegno a produrre
pianificazioni di viaggio su di un territorio a loro
ben noto, e con 'estrema facilita di organizzare
in casa cid che gia adesso sono allenati a fare,
normalmente nel settore business.

Ma di preciso quali saranno i compiti delle
agenzie selezionate?

1. Progettazione di una serie di proposte
turistiche regionali, che vadano a soddisfare
differenti esigenze in differenti stagioni.

* Mare, laghi e montagna estivi

* Neve e sport invernali

* Relax e benessere

e Storia, arte e cultura

* Tour-enogastronomici

* Vacanze alternative (cicloturismo, sport
vari, caccia, pesca ed altro...)

* Tour personalizzati

* Turismo d’affari

* Ed altri eventuali...

2. Invio di tutta la documentazione (testi,
immagini e listini) al team di coordinamento
per 'allestimento dei video cataloghi.

3. Stipula di tutti gli accordi scritti con le varie

strutture ricettive, mediante ['utilizzo di
formulari redatti dal team di
coordinamento, con i quali saranno

formalizzate tutte le condizioni offerte ai
turisti partecipanti.

4. Ricezione delle  varie richieste di
informazioni e supporto dalle strutture
selezionate in Ucraina.

5. Ricezione delle varie adesioni formalizzate,
incasso della quota spettante ed inizio
dell’attivita di accoglienza e gestione del
turista  (prenotazioni delle  strutture
ricettive, accoglienza del turista, gestione
degli spostamenti interni, coordinamento e
assistenza).

Typ-areHuiasM HOBI MOXnMBOCTi ansa 6isHecy,
pobnaun ix HesnocepegHiMM  y4aCHMKamu
npoekty  6e3  HeobXigHOCTI  CTPYKTYpHOI
nepebynoBn 3 nornAagy BapToCTi, a TiIbKK
30608'A3ytouM iXx nnaHyeBatM Typu Ha p[obpe
BigoMin im TepuTopii Ta Oy)XXe npocTo
opraHi3oByBaTn ix BAOMa, TOOTO pobuTn Te,
yomy BOHM [06pe HaBuyeHi, 3a3Bu4all y chepi
6i3Hecy.

Ane AaKki came 3aBpaHHA OyayTb MNOCTaBAEHI
nepes BUOGPaHMMK areHuiamm?

1. TlpoekTyBaHHA cepii TYPUCTUYHUX
perioHanbHUX nponosunu,ii, AKi 6
3a40BO/IbHUAM Pi3HI BUMOTK Yy Pi3Hi nopwu
POKYy.

* Mope, 03epa i ropu BAITKY

e CHir Ta 3MmoBi BMAM CNOpPTY

* Penakcauis Ta 0340pOBAEHHA

* [cTOpifa, MUCTELTBO | KyAbTYypa

* Typwu 3 gerycrauii BUH

* A/NbTepHATUBHI BIANYCTKM (BenoTypu3m,
pi3Hi BMAM CNOPTY, MOJOBAHHA Ta
pnbonosns Ta iH. ...)

* |HauBigyanbHi Typu

* bi3Hec-TypusmK

* | 6yab-aKi iHWI ...

2. HapcunaHHA Bciei AoKymeHTauii (TeKcTis,
306paKeHb i CNUCKIB) KoopAaMHaLilHil rpyni
ONA CTBOPEHHA BigeOKaTanoris.

KOHTPAKTIB  3i

3. TlignMcaHHA  NUCbMOBUX

CTPYKTYpamMu nNpuiMomy Ta pPO3MILLEHHS,
BMKOPUCTOBYHOUMU CKNageHi
KoopAuHauiiHo rpynoto  dopmynsapu, B
AKUX OyayTb 3a3HayeHi BCi ymoBM AanA

TYPUCTIB.

4. OTpuUMaHHA pi3HMX iHGOpPMaALiMHMX 3aNKUTIB i

niaTpUMKa BMBpaHMMM B YKpaiHi
CTPYKTYpamMm.
5. OTpvmaHHA pi3sHMX PopmanbHUX  3rog,

BK/IIOYAIOYM OYiKyBaHYy YacTKy [OXOAiB Ta
MOYaTOK MNMPUMAOMY i KepyBaHHA TypuCTamu
(bpoHtOBaHHA, NPUAOM TYPUCTIB, KEPYBAHHA
BHYTPILWHIMM NepemilLeHHAMN, KOOPAMHALLIA
Ta gonomora).



risoluzione di eventuali
supporto dei turisti

6. Intervento e
problematiche a
aderenti.

7. Azione di feedback allo scopo di valutare
modifiche e miglioramenti al progetto,
nonché di inoltrare i dati riscontrati ai vari
Enti istituzionali, come ENIT, IS.NA.RT, ecc...

8. Ogni struttura dovra anche occuparsi di
effettuare le opportune azioni che saranno
pianificate al fine di promuovere altre
tipologie di vacanza ai turisti aderenti, come
pure in alternativa altre regioni; inoltre,
saranno pianificate agevolazioni ai turisti
per far si che gli stessi siano promotori della
proposta italiana, nei confronti dei loro
connazionali.

9. Attraverso formulari internet, i turisti
aderenti potranno manifestare le loro
opinioni, attraverso le quali sara possibile
ottimizzare il progetto nelle fasi successive.
Sara compito di ogni struttura invitare i
turisti a compilare i vari formulari in
formato digitale.

Il succitato network sara composto all’inizio di
20 strutture (mini tour operator) e saranno
situati nei vari capoluoghi di regione. Il loro
lavoro dovra peraltro tener conto di proposte
che vadano a soddisfare le differenti province in
ogni regione.

Ovviamente €& previsto un seminario di
avviamento per i responsabili di ogni agenzia. Il
lavoro delle varie agenzie sara condotto in
collaborazione con gli assessorati al turismo di
ogni regione.

Le Regioni potranno supportare le strutture
operative nella fase di pianificazione e
progettazione dei pacchetti turistici,
patrocinandole nella fase di selezione delle
attivita ricettive, e nell’organizzazione generale.
Ogni Regione avra una funzione determinante
nella 1° fase di promozione, durante la quale
dovranno supportare le strutture regionali ed il
team organizzativo producendo il materiale
video e cartaceo necessario.

6. BTpyyaHHs Ta  BMpilWIEHHA  MMOBIPHMUX
npobaem Ana NigTPMMKKN TYPUCTIB.

7. Cuctema Bigrykis gna Ttoro, wob OuiHMTK
3MiHM Ta MOKpPALLEHHA B MPOEKTI, a TaKOX

npeacraBuTM  OTPMMaHI  gaHi Yy pisHi
yctaHosW, AK ENIT, IS.NA.RT, i T.4. ...

8. KoxHa CTPYKTypa NOBWHHA TaKOX
3aMmaTmca AiANbHICTIO, AKa byae
CNAAHOBaHa 3 MeTOK CMPUAHHA  IHLWKM

BUAAM BiANOYMHKY, B a/ibTEPHATUBI i B IHLWIMX
perioHax; TakoX 6yayTb CNAaHOBAHI 3axoam
ONA TYpPUCTiB, AKi [O0MNOMOXYTb iM CTaTu
NPOMOYTEPAMM iTaNIMCbKMX NPOMNO3ULLIA AnA
CBOIX CMiBBITYM3HUKIB.

9. Yepes odopmynspu B iHTEpHeTi, TypucTu-
YYaCHMKM  3MOXYTb  BMUC/IOBNOBATM  CBOI
AYMKM, 33 [OOMOMOrol AKUX MOXHa byae
ONTUMI3yBaTU MPOEKT Yy HacTynHuMx ¢dasax. Le
byne 3aBAAHHAM  KOMHOI  CTPYKTypu —
3anpoLlyBaTtu TypuCTiB 3aMnoBHIOBATH
bopmynspu B eN1eKTPOHHOMY BUMNALI.

Ha3saHa mepeka cknagatmmeTtbea cnovatky 3 20
CTPYKTYp  (MiHi-TyponepaTopiB), Ak 6yayTb
PO3TallOBaHi B Pi3HWUX CTOAMLAX PErioHiB. IxHaA
pobota nonAraTMme, OKpiM  iHWoOro, i B
NiApPaxyHKy  BWKOPUCTAHWUX Typ-NpPONo3uLin y
Pi3HMX NPOBIHLiAX perioHy.

Mepenbaya€eTbcA TaKOXK MNOYATKOBUM cemiHap
ONA  NpeAcTaBHUKIB  KOXHOI areHuii. PoboTa
Pi3HMX areHuin byae npoBoAUTUCA y chiBnpay,i 3
BiO4iNIaMM TYPU3MY KOXKHOTO PErioHY.

PerioHn 3mMOXyTb nMiaTPUMYBaTM OMepPaTUBHI
CTPYKTYpM y $a3i nnaHyBaHHA Ta NPOEKTyBaHHA
TYPUCTUYHUX NAKETIB, Kepytounm HUmK i y ¢asi
BMOOpPY Micub MPOMXKMBAHHA Ta NPWU 3aranbHin
opraHisau,i.

KoxeH perioH matume BM3HavanbHy GyHKLitO Ha
nepwin ¢asi npomodlii, nig 4Yac AKOI MOBUHHI
NiATPUMYBATUCA  pEerioHaNbHi  CTPYKTYypU i
opraHisauinHi rpynu 3a A0OMNOMOrOH BUMYCKY
HeobXigHMX Bigeo- Ta APYKOBAHMX MaTepianis.



NETWORK UCRAINO

L'importante  missione della Camera di
Commercio Italiana Per I’'Ucraina, sara quella di
dare un seguito all’azione promozionale,
passando ad una fase di vendita vera e propria.

Con l'aiuto degli organismi istituzionali italiani
sara avviata un’operazione di promozione ben
mirata, contestualizzata in un evento di grandi
dimensioni volto a promuovere tutte le
eccellenze della nostra penisola.

Ma la sfida piu grande consistera nel dar vita ad
una catena di corner “Club Italia”, che in
partenza, dovra contare su 25 agenzie in ogni
capoluogo regionale, sino ad estendersi
possibilmente in tutte le province ucraine.

L’obiettivo & quello di individuare delle strutture
in grado di assolvere  ai compiti
precedentemente discussi:

* Promuovere il prodotto turistico italiano
preconfezionato dalle strutture italiane ed
avvallato dalle nostre Regioni e dalle altre
istituzioni.

e Gestire il desk informativo e mettersi a
disposizione dell’utenza ucraina nella fase di
scelta della destinazione turistica.

* Gestire la vendita dei pacchetti turistici ed
organizzare il flusso di pagamenti degli
stessi.

L’'eventuale sviluppo della rete prevede
un’espansione regionale considerando le varie
agenzie gia presenti come riferimento per le
altre nel territorio.

Il coordinamento generale dei vari sportelli
resterebbe comunque mansione prioritaria
della Camera di Commercio, che ne
coordinerebbe non solo I'operativita, ma ne
coordinerebbe anche Ila promozione sul
territorio.

Vi sono da fare alcune considerazioni per

YKPATHCbKA MEPEXA

Baxknmsmm 3aBgaHHAM Toproso-lpomucnosol
MNanatn B  YKpaiHi  byae NPOAOBXKNTU
NPOMOLNHY AifANbHICTb, nepexogayn o ¢dasu
CNPaBXKHbOIO NPOAAXKY.

3  [gonoMOrow  iTaNiMCbKUX  IHCTUTYLiMHMX
ycTaHOB Oyae 3anyuweHa UuinecnpsmoBaHa
onepayia nNpomoLii, y BUrAALi NoAaii BEeNUKUX
macwTabiB gna npocyBaHHA BCiX 0cobmBocTeM
HaLLOoro NiBOCTPOBA.

Ane Hanbinblwe 3aBAaHHA NonAraTMme y TOMY,
Wob BTIAMTU B KUTTA Mepexy Biaainis "Knyb
ITania", AKa Ha NOYaTKy Ma€ PoO3milLyBaTUCL y 25
areHuUiAx B KOXHOMYy obnacHOMy UEeHTPI,
PO3LUMPIOKOYNCH A0 YCiX YKPATHCbKUX PaMOHiIB.

MeTolo € BUAINUTU CTPYKTYpW, KOTpi ByayTb B
3M03i BWMKOHYBATWM 3aBAAHHSA, WO paHiwe Bxe
06roBopoBanuUCh:

* [lpocyBatu iTaniNCbKni TYPUCTUYHNI
NPOAYKT, BUpOBAEHN iTanincbKUmMmm
CTPYKTYypamMM i CXBaNeHWM  HaWUMM

perioHamu Ta iHWWUMUW IHCTUTYLLIAMM.

* KepyBaTh iHGOpPMaALIMHMM Bigaifnom, AKWUM
6ys 6u OOCTYMHWM YKpPaiHCbKMM
KopucTyBayiB y ¢asi BMO6OPY TypUCTUYHOrO
HanpPsAMKY.

* KepyBaTv NpoAakem TYPUCTUYHMX NAKeTiB

Ta OpraHi3oByBaTM BignoBigHi ¢iHaAHCOBI
NOTOKM.
MMmoBipHMIA  pO3BUTOK Mepexi nepeabayae

perioHasibHy €eKCMaHCito 3 ypaxyBaHHAM pPi3HMX
BXKE€ HAABHWX areHuin AK eTanoHy ANA iHWKUX Ha
Teputopii.

3aranbHe  KOOpPAMHYBAHHA  Pi3HMX  TOYOK
NPoAaXKy 3a/MWAETbCA Yy BiANOBIAANbHOCTI
Toproso-lpomuncnosoi Manatn, AKa

KOHTpontoBana 6 He nuwe ix AiANbHICTb, a U
NPOCYyBaHHA NO TePMUTOPIi.

M1 NOBWUHHI POBUTU AesKi BpaxyBaHHA, W06



arrivare a capire quali siano le strade da seguire
ed i requisiti da ricercare per individuare le
figure adatte allo scopo:

* | Tour Operator locali non sono
sufficientemente strutturati per fornire un
servizio di  buon livello ai propri
connazionali.

* L'offerta turistica attuale & destinata ad una
fascia di utenza di livello economicamente
basso, normalmente comprendente tour in
autobus lunghi e faticosi, volti a far vedere il
piu luoghi famosi possibili nel lasso di tempo
piu breve.

* A differenza dell’'utente che aderisce ad
offerte di fascia economica bassa, quello
benestante risolve il problema prenotando
hotel di livello elevato e poi si aggiusta con
la formula del “non badare a spese”. Il
problema lo trova l'utenza di fascia media,
per il quale non esiste assolutamente
proposta.

* L'ltalia resta la destinazione pilu ambita
anche se attualmente per altri motivi non
viene scelta sovente.

e | cittadini ucraini hanno molte difficolta ad
ottenere il visto, anche perché
effettivamente il Consolato Italiano &
soggetto ad una mole di lavoro non
indifferente, rispetto ai Consolati di altri
paesi.

* Non meno importante (vedremo dopo
perché) la popolazione ucraina in questo
momento ricerca “esclusivita”.

* Non essendoci competenza imprenditoriale,
e contando su un ceto medio importante,
che si sta sempre di piu affermando anche
economicamente, €& stata  naturale
conseguenza l'evolvere delle imprese
commerciali a rete, stile franchising o
similari. Questo genere di attivita consente
a chi dispone di budget medi e volonta
imprenditoriale (anche senza competenza)
di intraprendere nuove attivita, supportati
dall’esperienza pil occidentale.

3p03YyMITU, SKMMW MOBMHHI OYTU HaNpPAMKM
AiANBHOCTI Ta BMMOTK, WO6 BUAIANTU OO’EKTH,
LLLO NigxoAsaTb ANA METU:

* JloKanbHi  TyponepaTtopwu Hef0CTaTHLO
CTPYKTYPOBaHi  ANA  HaAaHHA  nocayr
BMCOKOrO PiBHA CBOIM CMiBBITYM3HUKAM.

* CyvacHa TYPUCTUYHA nponosunuis
npu3HayeHa CNoXKMBauyis HM3bKOrO
€KOHOMIYHOro piBHSA, 3a3BWYall MONAFAE B
OOBIMX i BMCHa*KNMBUX Typax B aBTobycax,
WO A03BONSAE NobaunmTh AyXKe Bigomi micuAa
33 KOPOTKUIA NPOMIKOK Yacy.

e Ha BigwmiHy Big cnouBava, WO HaAae
nepesary €KOHOMHUM NpPono3unLIam,
3aMOXKHUIM CMOXKMBAY BUpiWYE npobnemy,
3aMOBAAKOYM FOTeNb NiABULLEHOrO KAnacy, a
noTim nigTBepaxye dopmyny "He wWwKoaym
ButpaT'. [pobnemn  BUHMKAOTb  A1A
cepeaHboOro Knacy, Ansa AKOro nponosuuin
B3ara/ii He iCHYE.

* |tanin 3a/IMLLAETHLCA Halbinbw
BifBiAYBAHOWO, HaBITb AKLWO 3apa3 3 iHWUX
NPUYMH 0BMPAETLCA HE TaK YacTo.

* VYKpaiHCbKi rpomagAHM MatoTb  bGarato
CKNagHOCTEM Npu OTPUMaHHI Bi3M, Wwe W
TOMYy WO ITanincbke KoHcynbcTBO Mae 6e3niy
NPMMITHOT  pobOTM B  MOPIBHAHHI 3
KOHCynbCTBaMM iHLWINX KPaiH.

* He MmeHwWw Ba)nuMBo Te (notim nobauymmo
YoMy came), WO YKPAIHCbKUIN Hapoa B LM
MOMEHT LUYKAE "eKCKA3MBHICTL".

* He matoum nignpmMeMHULLBKOT KOMNETeHL,i Ta
CMMPAYMCb Ha BaAXK/IMUBICTb CepeaHboro
KNacy, Wo Bce 6inblue CTBEPAKYETbCA TAKOMXK,
npuMpoaHim € €BO/HOL,iOHYBaHHA
KOMEPLiMHMX NigNPUEMCTB Y MEPEXKiI CTULO
dpaHyam3mMHr  um  nopibHi. LUen Bupg
AifANbHOCTI 403BOMAE TUM, XTO MA€E cepeaHil
GloaXKeT Ta NiANPUEMHULbKE  BaXKaHHA
(HaBiTb 6€3 KOMNEeTeHTHOCTi), 3almaTtuca
HOBOO LIANBHICTIO, BUKOPUCTOBYHOUM
3axigHW gocsif,.



Le sopra menzionate considerazioni ci sono utili
per meglio definire i parametri con cui
selezionare le varie strutture.

L'idea non e quella di dar vita ad un network di
agenzie di viaggio, bensi di costruire un network
di corner “Club Italia” (per ora lo chiameremo
cosi) da affidare ad agenzie esistenti, che
potranno aderire al progetto con un costo
molto basso, e saranno in grado di essere
operative sin da subito.

Il risultato, tenendo conto di quanto nelle
precedenti pagine, sara:

* |l costo dell’affiliazione al programma “Club
Italia” sara relativamente basso, ma cosa
piu importante non prevede |”avviamento
di una nuova attivita, concedendo un largo
range nel quale ricercare le strutture piu
adatte.

* Le strutture individuate saranno da subito
operative, potendo contare sulla loro
clientela gia esistente, a cui potranno
proporre nuove offerte, soddisfacendo le
richieste gia in essere.

e L'utenza si trovera a poter scegliere tra una
lista di offerte di buon livello, serie,
variegate e differenziate per tipologia e
prezzo e, soprattutto, pianificate
meticolosamente rispetto a quanto sono
abituati di solito.

* Ogni agenzia detentrice del corner “Club
Italia” sara anche addestrata alla raccolta
dei documenti da presentare al Consolato
per la richiesta del visto turistico, facilitando
cosi l'utenza nella formulazione della
richiesta ed evitando che le pratiche arrivino
incomplete allo sportello consolare. Si
potrebbe anche pensare ad un accordo con
il Consolato affinché I'agenzia di Kiev possa
fare anche da centro raccolta per tutte le
altre al fine di presentare le richieste, o
meglio ancora un accordo con una delle
agenzie gia accreditate.

* |l lavoro di ogni singolo corner, coordinato
dal team organizzativo, dovra considerare

BuuwenepepaxoBaHi MipKyBaHHA NOTPiIOHI AnA
KpalLoro BWM3HAYEHHA MapameTpiB, 3a AKMMU
NoTPiGHO BUOMPATU Pi3HI CTPYKTYPM.

loeeto € He BTIATU B KUTTA  MeEpPEexy
TYPUCTUYHUX areHuin, a CTBOPUTU Mepexy
Bigainis "Kny6 Itania" (Ha pgaHMA  MOMEHT

Ha3BEeMO Le TaK), AOBIpUTUCA areHuiam, AKi Bxe
iCHYIOTb, LLO 3MOXYTb B3ATU Y4acTb Yy MPOEKTI
AyXKe ManMm KowTom Ta OyayTb 34aTHi Ha
MUTTEBY ONEPATUBHICTb.

Pesynbtatom, TOro, Npo WO MW FOBOPUAN HaA
nonepeaHix cTopiHkax, byae:

*  KowTtun gna yyacti B nporpami "Kny6 Itania"
6yayTb BiAHOCHO Manvmm, ane
HaMBaXkNmBiwe Te, WO He nepeabavaeTbca
CTBOPEHHA HOBOi AiANbHOCTI, a JAuwe
iCHylO4MA  Aiana3oH, B AKOMY MNOTPiGHO
BiALIYKATM HabiNbL NPUAATHI CTPYKTYPMU.

* BuM3HauyeHi CTPyKTypu 6yayTb 3 camoro
NoYaTKy AiEBUMMW, 3MOXKYTb BPAxyBaTK CBOIO
nonepeaHlo  KAIEHTYpPY, AKY  3MOXKYTb
3any4nTH Jilo) HOBMX nponosuLii,
3a/10BO/IbHAIOYM BUMOTU BXKE Ha MicCLj.

*  BuWKOPUCTaHHA AacTb 3MOry BMOMPATM MiXK
CMMCKOM  MNPOMO3ULIA  BMCOKOFO  piBHA,
cepismun, BU3HAYEHUMM Ta PO3PI3HEHMMM 3a
TUNOJIONED Ta LUiHOW, | Hacamnepes
METOAMYHO  CMNAHOBAHUMM, [0  AKUX
3a3BUYall i 3BUKAMN.

* KoKHa areHu,jis, wo bpatume yyactb y "Knyobi
Itania" 6yae nNpPOIHCTPYKTOBaHa  LWOAO
HeobXigHOro  MakeTy  AOKyMEHTiB  gna
KoHCcynbCcTBa Ha BMMOTU TYPUCTMYHOI Bi3N,
TaKUM YMHOM cnpoLLytoun PopMyntoBaHHA
BMMOT i YHMKaoumM Toro, wob xtocb npubys 3
HEeYKOMNAEKTOBaHUM nakeTom filo)
KOHCY/NIbCbKOTO  BiKOHUA. MOXHa TaKoX
noaymatM Hapg, yrogoto 3 KoHCy/nbCTBOM,
wob areHuia 8 Kuesi 6yna ueHTpom 360py
3anuTiB Big iHWMX areHuin, abo we Kpalte
yroga i3 BXe akpeamMTOBaHO areHuieto.

e Pobora KOXHOTO
KOOpAMHOBaHa

OoKpemoro
opraHisaujinHoto

BiaAiny,
rpynoto,



anche un’azione di pubbliche relazioni e
coinvolgimento constante dell’'utenza, al
fine di stimolare, e successivamente
soddisfare il senso di “appartenenza” insito
normalmente nelle persone, ma ancora di
piu attualmente nella popolazione locale,
arrivando a dare un’impronta di esclusivita a
tutta 'operazione. Praticamente, I’aderire ai
programmi di “Club Italia” dovra con il
tempo rappresentare uno status.

Ogni singola agenzia dovra dotarsi di tutto il
materiale necessario al fine di poter

promuovere e gestire il corner “Club Italia”.

In ogni agenzia saranno presenti:

* Insegna esterna atta ad identificare
I’agenzia come punto “Club Italia”

e Corner interno gestito da persona
addestrata a proporre i pacchetti regionali
italiani

* Espositore verticali per contenere le schede
A4 stampabili, con le sintesi di tutti i
pacchetti viaggio.

* Attrezzatura multimediale per illustrare agli
utenti le varie pagine del Video-Catalogo
internet sempre aggiornato.

* Attrezzatura audio-video per filmati

promozionali delle varie regioni.

e Tutto il materiale promozionale necessario.

Le agenzie potranno operare con il sito internet
a loro fornito, sia a scopo promozionale, che
operativo, producendo offerte e prenotando i
pacchetti turistici.

Il sito conterra le schede di tutte le proposte
italiane, suddivise per tipologia, stagione e
regione.

Ma€e 6paT 4o yBarM BiAHOCMHW Yy CYCMiNbCTBI
i MOCTIMHO 3anyyaTuM ChoXKuBadiB, W06
CTUMYNIOBATK | B ManbyTHbOMY BignoBsigaTn
KOHuenuii  "npuHanexHocTi",  3a3BMYamn
npuTamaHHoi nogam, ane we 6Hinbw
aKTyanbHOIO ANA  MICUEBOro HaceNeHHs,
MOXK/IMBICTIO NPUAATU E€KCKAK3MBHOCTI BCii
onepauyii. MPaKTUYHO K y4acCTb Yy Nporpami
"Kny6 ltania" 3 yacom mae npeseHTyBaTH
neBHWUI cTaTyc.

KoXHa OKpema areHuia mae 6ytn 3abesneyeHa
BCiM HeOoOXiZHMM ANA NPOCYBaHHSA i KepyBaHHA
Biaainy "Knyby Itania".

B KOXKHil areHLuii 6yayTb Npe3eHTOBaHiI:

e 30BHilWHA BMBICKa, AKa byae iaeHTUIKyBaTH
areHuito, Ak NyHKT "Knyby Itania".

e Bigginom KepyBaTume ocoba, HaBYyeHa
NPOMNOHYBATM pPerioHanbHi iTaniMcbki  Typ
nakeTu.

e CreHam i3 6powypamm dopmaTy Ad, Ha AKKX

byae BMKNAOAEHO CUHTE3 yCiX MakeTiB
NoAOpPOXKEN.
e  MynbTimeainHe obnagHaHHA ana

OEMOHCTpAIi  crnoXuBavyam BigeoKaTanoris,
LLLO 3aBXKAM OHOBAKOBATMMYTbCA OHAMH.

e Aygaio-Bigeo anapaTtypa AAAa NPOMOLiNHUX
PONINKIB Pi3HMX perioHiB..

e Becb HEOOXiAHWI NPOMOLIAHWI MaTepian.

AreHLii 3MOXyTb NpauBaTh 3i CTBOPEHMM AN
HUX CAaUTOM fAK 3 MPOMOL,NHO METOlo, TaK i 3
OnepaTMBHOIO, BUCTABAAKYM MPONO3muUii  Ta
3aMOBAAKOYM TYPUCTUYHI NaKeTu.

CallT  MicTUTMME CcXemu  yCix  iTanimcbkux
NPONO3ULIM, pPO34iNeHnX 33 TUNOM, MNOopamu
POKY i perioHoM.



TEAM DI COORDINAMENTO

formato da
Commercio

Il team di Coordinamento sara
manager della Camera di
appositamente formato allo scopo.

La struttura sara cosi composta:

direttore del

team

FPYNA KOOPOAUHYBAHHA

KomaHpa KoopauHyBaHHA byae cdopmoBaHa 3i
cneuiabHO  HaBYeHUX 3 LIEWD  MeTow
MeHegKepis TOproBo-nPOMMUCIOBOI NanaTu.

CTpyKTypa byae maTv TaKU BUTNAL:

responsabile
desk italia

coordinamento
agenzie

immagine
coordinata

elaborazione
pacchetti
turistici

Il team di Coordinamento (della Camera di
Commercio) dovra gestire l'intera operazione,
rispettando i canoni prefissati dal Dipartimento
Sviluppo della Camera stessa, definiti in accordo
con le istituzioni italiane ed ucraine, oltre che
con gli operatori privati partner del progetto.

Le funzioni del Team di Coordinamento:

* Pianificare all’'origine lintera operazione
(fase in attuazione), a carico del
Dipartimento Sviluppo e Impresa della
Camera di Commercio.

* Progettare la struttura di controllo ed
identificare i vari soggetti che Ila
comporranno.

servizi generale

information
technology

amministrazione
e controllo flussi

marketing

responsabile
desk ucraina

coordinamento
agenzie

pubblicita e
immagine

relazioni e

sviluppo rete

KomaHaa KoopauHyBaHHA (Toprosoi [lanaTu)
yNpaBnAATMME BCIEKD OMepaui€elo, BigNoBiAHO 40
npaBwu/, BU3HadYeHMX [lenapTaMeHTOM PO3BUTKY

camoi Manatm, Ak OyayTb y3roaKeHi 3
iTaNINCbKMMM TA YKPATHCbKMMKM YCTAHOBAMM Ta 3
NPUBaTHUMK  onepaTopamum — MNapTHeEpPamu
NPOEKTY.

PyHKLIT KOOpAMHALiNHOI rpynun:

e (CnnaHyBaTM B LiJOMYy BCHO onepauito

(dazu peanisauii) 3a paxyHOK
JdenapTtameHTy PO3BUTKY Ta
nignpueMHMUTBa TOProBO-NPOMMUCNOBOI
nanaTw.

* [lpoeKTyBaTU CTPYKTYpPYy KOHTpOAO Ta
ineHTMdikauil pisHMX cy6'ekTiB, AKi i
CKNAgaTUMYTh .



Redigere tutta la modulistica necessaria
relativa alla stipula dei vari contratti con i
componenti della rete.

Operare per la costituzione di una rete Italia
di agenzie di viaggio che, opportunamente
addestrate, avranno funzione di tour
operator a carattere regionale, sviluppando
pacchetti turistici sul loro territorio,
comprendenti proposte differenziate per
livello economico, tipologia di vacanza e
stagione.

Operare per la costituzione di una rete di
agenzie in Ucraina, con funzione di
divulgazione, informazione e vendita del
pacchetti di viaggio. Per fare questo sara
costituita un’organizzazione apposita che
operando in un’ottica di franchising,
investira sul progetto pilota e sullo sviluppo
della rete.

Progettare ed allestire sia I'arredamento
che il materiale comunicazionale e grafico
per i vari punti vendita in Ucraina oltre che
gestirne la produzione e la distribuzione in
loco.

Coordinare l'intera rete, sia lato ltalia che
lato Ucraina.

Stipulare i vari accordi istituzionali con le
organizzazioni interessate al progetto.

Progettazione ed allestimento del sito
internet che avra funzioni di video catalogo,
nonché di strumento di supporto per tutta
I'operativita della rete.

Elaborare e sviluppare le varie strategie di
marketing adottabili nelle due differenti
aree.

Elaborare tutta I'immagine coordinata della
rete lato Italia, al fine di racchiudere in
un’unica grande proposta le varie
opportunita turistiche regionali.

Pianificare le opportune attivita
comunicazionali lato Ucraina, adottando
un’unica strategia pubblicitaria nazionale al

MigrotyBatn BCi HeobxiaHi dopmynapwu
ANA  YKNafaHHA  pisHMX  yrog 3
y4YaCHUKaMK Mepexi.

LiaTn ona cTBOpeHHA iTanincbKoi Mepei
Typ-areHuin, Wo, BigNOBIAHUM YMHOM
NPOIHCTPYKTOBAHI, BMKOHYBAaTUMYTb
bYHKLUiO perioHanbHUX TyponepaTopis,
po3pobNAloYM  TYPUCTUYHI  NaKeTU Ha
CBOi TepuUTOpIi, BKALOYAKOUYM NPOMNO3ULLT,
ondepeHuiioBaHi 33 €KOHOMIYHUM
piBHEM, TUNOM BiANYCTKM Ta CE30HOM.

LiaTM Ha CTBOPEHHA Mepexi areHuin B
YKpaiHi, SKi BMKOHYBaTMMYTb OYHKLO
PO3MNOBCIOAKEHHA, IHPOpPMYyBaHHA Ta
NpoAaKy NakeTiB nogoporken. Ana uboro
byne cTBopeHa BigMNoOBiAHA oOpraHizauis,
AKa, 3a CXEMOLO dpaHyYan3uHry,
iHBECTyBaTMUME B MINOTHUIMA NPOEKT Ta
PO3BUTOK MepEeXi.

MpoekTyBaTh obnawTyBaHHA Ta
KOMYHiKauiiMHi Ta rpadiyHi maTepianu
ONA Pi3HUX NYHKTIB Npoaaky B YKpaiHi, a
TAKOX KepyBaTW iX BMPODOHMUTBOM Ta
PO3MOBCIOAMKEHHAM HA MiCLAX.

KoopauHyBath BClO mepexy, AK B ITanii,
TaK i B YKpaiHi.

3aKkn4aTK pi3Hi yroam 3 3aLuikaBieHUmn
B MPOEKTI opraHisauiamm.

MpoeKTyBaTM Ta NiAroTyBaTU iHTEpPHET-
CanTK, Wo PYHKLIOHYBAaTUMYTb AK Bigeo-
KaTanorM, a TaKoX AK IHCTPYMEHT
NiATPUMKN ONA BCIET AiANBHOCTI MEpEeXi.

Po3pobnatn  Ta pO3BMBaATH pi3Hi
MApPKeTUHIroBi CcTpaTerii, niaxogAwi gna
obox KpaiH.

Po3pobnatn Becb imigK mepexi 3i
CTOPOHM ITanii 3 MeTOK BK/KOYEHHA B
EOVMHUIA  BENUMKUIA  MPOEKT  Pi3HUX
perioHaNbHUX TYPUCTUYHMX NPONO3ULLIN.

MnaHyBaTM BIiANOBIAHY KOMYHiKaLiiHY
OiANbHICTb 3i CTOPOHMU YKpaiHn,
BNPOBAAXKYHOUN EANHY peKknamHy



fine di dar forza ad ogni singolo punto
vendita della rete.

Elaborare, con lausilio di ogni singola
agenzie lato lItalia, i vari pacchetti turistici
regionali, tenendo conto anche dei
suggerimenti e delle necessita delle
istituzioni locali, e soprattutto di far si che le
varie proposte contengano sempre azioni
volte a favorire acquisti da parte dei turisti,
nell’intero sistema commerciale locale.

Stipulare con ogni singola attivita privata le
opportune convenzioni ed accordi, in
sintonia con la normativa che sara
appositamente elaborata per il
coordinamento del sistema rete costituito.

Gestire l'attivita di reporting e di
monitoraggio dei flussi finanziari, sia per

tener sotto controllo I"'apparato
amministrativo generale, sia per
eventualmente porre evidenza su criticita
non riscontrabili in fase preventiva,

modificandone il trend in corso d’opera.

Coordinare l'intera operazione, con I'utilizzo
prioritario del gruppo di manager da cui il
team stesso € composto, con il supporto ed
il patrocinio delle istituzioni coinvolte, con
I'operato delle attivita private con cui sono
state stipulate le convenzioni, e con 'ausilio
di una struttura parallela, di tipo profit, a cui
verra dato incarico di investire
sull’avviamento del network franchising in
Ucraina

Elaborare il piano di comunicazione
annuale, che prevedra la partecipazione a
determinate fiere destinate al pubblico,
pubblicazione di magazine sul turismo
italiano, ed altro ancora...

Coinvolgere le istituzioni locali per ottenere
da loro il supporto adeguato, anche in
funzione della possibilita di scambio di
flusso turistico (che vedremo piu avanti)

HauioHaNbHY CTpaTerilo ANa  peknamu
KOMKHOTO NMYHKTY NPOAAXKY Mepexi.

Po3pobutn, 3 A0ONOMOro  KOXHOI
iTanincbkoi areHuii, pi3Hi perioHanbHi
TYPUCTUYHI naketu, BpaxoByo4umn
npono3uuii i noTpebun micueBmnx ycTaHoOB,
i Hacamnepepg Aaitounm TaK, WO6 BOHM
320X04yBa/IN TYPUCTIB KYMUTU  KOXKHY
nponosuuis, BCEpeaUHi NOKanbHoOI
KOMEPLIMHOT cucTemm.

YKnagatn 3 KOXHOK OKpemoto ¢dipmoto
BiANOBIAHI yroay Ta KOHTPAKTM, 3rigHO
npasua, Aki 6yaytb po3pobneHi ans
KOOpAMHaL,ii cMCTeEMU CTBOPEHOT MepeXi.

YNpaBaAatM  OiANbHICTIO  3BITHOCTI  Ta
MOHITOPUHTY GiHaHCOBMX NOTOKIB, AK ANA

KOHTPO/IIOBAHHA roONI0BHOrO
aAMIHICTpaTMBHOrO  amapaTty, Tak i
odikcauii Pi3HUX ob6cTaBuH, AKi

HEMONMBO nepenbaymTi Ha NOYATKOBIN
¢dasi, BHOCAYM 3MiHW BXKe B Npoueci camoi
AiANbHOCTI.

KoopauHyBaTtu BCto onepaw,ito, Biggaroum
nepesary  rpyni MeHepKepis,  3a
NigTPUMKN Ta nNig nNaTpoHaTom
3a/1y4EHUX  YCTAHOB, 3  AiANbHICTIO
NMPUBATHUX areHuin, 3 AkMMKM  Byau
3aKN0YEHi KOHTPaAKTW, Ta 3 AOMNOMOroto
napanenbHoi CTPyKTypu npubyTKoBoro
TMNY, 3aBAAHHAM AKOI byae iHBeCTYBaHHA
3anyCcKy Mmepei GpaHyYam3unHry B YKpaiHi.

Po3pobutn nnaH wWopivyHOi KoMyHiKauii,
Wwo nepenbavaTMme y4acTb y BUSHAYEHUX
BMCTaBKax ana rPOMaCbKOCTI,
nybnikauito NocibHMKIB 3 Typmamy B ITanii
Ta 6araTo iHWoro...

3anyyatum micueBi  ycTaHoBM  AnA
OTPUMAHHA X NiaATPUMKN, AKa
nonAraTUmMe TaKoX | B  MOXJ/UBOCTI
06MiHY TYPUCTUYHMMM NOTOKaMM (aani).



DA INCOMING DA OUTGOING

Come ottenere il supporto delle autorita
ucraine? Per quale motivo dovrebbero essere
interessate a favorire un flusso di turisti ucraini
che verrebbe a spendere denaro in Italia?

Il progetto, nella fase successiva, prevede la
realizzazione di alcuni pacchetti turistici di
outgoing, destinati a turisti italiani che
desiderino visitare I’Ucraina

Questo interessante paese, pur non potendo
vantare la stessa quantita di mete turistiche
italiane, pud comunque proporre interessanti
opportunita nel settore.

Sono molteplici e variegate le tipologie di
viaggio/vacanza in Ucraina:

* Storia e cultura, principalmente nelle citta
di Kiev, Odessa, ma soprattutto Lviv
(Leopoli), una delle citta piu belle al mondo

* Mare e attivita balneari, sulle coste del Mar
Nero, ancora non attrezzato come le nostre
localita costiere, e per molti versi ancora
quasi selvaggio

* Laghi e fiumi, nei numerosissimi laghi del
paese, ma soprattutto nei grandi fiumi che
lo attraversano (il Dnipro nella sua parte piu
larga raggiunge i 70 km.)

e Caccia e pesca, attivita incredibilmente
sentite anche dalla popolazione locale, con
grandi fiumi pescosi e riserve di caccia
sterminate

* Turismo di affari, con centinaia di localita
interessanti sia per la presenza di grandi
complessi commerciali ed industriali, sia per
le centinaia di strutture atte a convegni e
seminari molto organizzate

* Relax/benessere, nella moltitudine di centri
organizzatissimi nel settore benessere,
ubicati in prossimita delle numerose localita
termali, con acque le «cui proprieta
benefiche sono ben note in tutto il pianeta

* Edaltro...

Dopo aver strutturato le due reti, sara assai
facile far si che entrambe acquisiscano in poco
tempo le competenze le une delle altre,

BIA B’I3HOro A0 BUI3HOIo

AK oTpumatM nNiATPUMKY 3 OOKYy YKpaiHCbKOI
Bfaan? Yomy BOHM NMOBUHHI ByTW 3aLikaBneHi y
320X04YeHHi NOTOKY TYPUCTIB 3 iX CMiBBITYM3HMUKIB,
AKI Npuixanun 6 BuTpayaTu rpowi B Itanito?

MpoekT y HacTynHux ¢asax nepeabayae
peanisauito  AeAKUX  TYPUCTMYHUX  MAKeTiB
BUI3HOTO TYPMU3MYy ANA iTaNiMCbKUX TYPUCTIB, LLO
XOTinun 6 BiABiAaTK YKpaiHy.

Lle uikaBa KpaiHa, xo4a 1 He B 3MO3i 40CAITU Ti€l
KiNbKOCTi TYPUCTUYHUX HANPAMIB, O MPONOHYE

ITania, ase MOXe 3anpornoHyBaTM LjiKasi
MOM/IMBOCTI B L1 obnacTi.
ICHYIOTb  YMCNEHHI |  PiISHOMaHITHI  BMAM

noAopoKel/BignycToK B YKpaiHi:

* IcTtopia i KynbTypa, B OCHOBHOMY B MiCTax
Kuis, Opeca, ane nepeposcim JlbeiB (Micto
JleBa), oaHe 3 HAMKPACUBILLMX MICT Yy CBITi

* MopcbKi i NAAXKHI po3Baru, Ha y3bepexKi
YopHoro mops, we He obnagHaHi, AK Hawi
npubeperkHi micTta, i B 6aratbox HanpamMKax
MalKe AUKi

* O3epa i piuKKN, y HE3NIYEHHMX 03epaxX KPaiHK,
ane ocobanMBO y BEAMKUX pivKax, WO
nepeTuHatoTb ii (JQHiNpo B camiit LWMPOKIN
CBOIM YacTuHi gocarae 70 Km.)

* [MonoBaHHA Ta pubonoBna, HENMOBIPHO
LWAHOBAHA TAKOX i MiCLLEBUM HACEeNeHHAM, 3
BE/IMKMMMK, NOBHUMKM pubK, piykamm Ta
HECKIHYEHHMMM pe3epBamm 414 NOMOBAHHA

* bBi3Hec-Typu3am, 3 COTHAMU MiCLb, LiiKaBUX AK
NPUCYTHICTIO  BE/IMKMX  KOMEPLIMHUX  4n
iHAYCTPiaIbHMX KOMMJIEKCIB, TaK i COTHAMMU
CTPYKTYp  ANnA nobpe  opraHizoBaHMX
KOHdepeHLil Ta ceMmiHapiB

* PenakKcauis/o3goposneHHs, y 6e3niyi gobpe
OpraHi3oBaHUx LeHTpiB 034,0pOBYOro
CEKTOpY, pO3TaWoBaHMX NOBAN3Y YNCNEHHUX
Cna-cafioHiB, 3 BOAON, LiAKOLLI BNACTUBOCTI
AKOI obpe BiAOMI NO BCil NAaHETI

* | 6arato iHWoro ...

Micha cTBOpEHHA ABOX Mepex, byae ayxe
NpPoCTO 3pO6MTU TaK, WO 4Yepes KOPOTKUM yac
0bunasi nepelHaAn 6 KOMMNETEHTHICTb oAHa



divenendo entrambe sia venditrici di pacchetti
per il loro territorio, che organizzatrici dei
soggiorni dei turisti stranieri.

Praticamente, le agenzie ucraine, con Il
supporto del Team di Coordinamento della
Camera di Commercio e delle istituzioni ucraina
preposte allo sviluppo del turismo locale,
allestiranno una serie di pacchetti turistici in
Ucraina, e le agenzie italiane appartenenti al
network li promuoveranno in territorio italiano
in alternativa alle vacanze dei circuiti classici.

La Camera di Commercio a questo punto, dovra
dar maggior consistenza al team di
Coordinamento affinché questi possa far fronte
alle nuove richieste ed incombenze e possa
operare con i flussi turistici nelle due direzioni.

La base del sito internet sara sempre la stessa,
soltanto incrementata delle offerte ucraine,
come pure nulla cambiera nella gestione
operativa, se non selezionare prima il paese in
cui si intendono effettuare le prenotazioni.

Ovviamente |'offerta sara meno variegata, con
forti concentrazioni su territori scelti per
tipologia e stagionalita.

Ogni governo Regionale in Ucraina, come pure
ogni governo Comunale, & dotato di un ufficio
interno per l'attrazione dei flussi turistici. Sara
con questi Enti che andremo a confrontarci, cosi
come gia stiamo facendo, per dare avvio al
progetto di scambio turistico.

In questi uffici le agenzie locali ed il nostro team
potranno trovare tutte le informazioni ed il
supporto necessario, affinché le offerte
turistiche siano non solo appropriate, ma anche
sotto la tutela delle pubbliche amministrazioni,
che avranno tutto l'interesse possibile nel far si
che ogni turista avventuratosi nella loro area,
possa averne un’ottima impressione e si presti
come portavoce e promoter indiretto di una
zona interessante da visitare.

OAHOI, wWwo nepetopuno 6 obuasi AK Ha
NpoAaBLIiB Typ-NaKeTiB Ha CBOIN TepuUTOpIi, TaK i
Ha OpPraHi3aTopiB NPOXKMBAHHA ANA iIHO3EMLLIB.

MpPaKTUYHO, YKpPAIHCbKi areHuii 3a nigTPUMKK
KOMaHau KOOPAMHYBaHHA Toproso-
NPOMMCIOBOI ManaTM Ta YKPAITHCbKMX YCTAHOB,
BiANOBiIAaNbHUX 332 pPO3BUTOK MicCLEBOro
TYpU3My, MPUrOTYIOTb  Cepitd  TYPUCTUYHUX
naketiB B YKpaiHi, a iTaniiMcbki areHuii -
NpoCyBaTUMyTb  afibTEPHATMBY  MNOAOPOXKaAM
KNACUYHMMMK MapLIPyTamu.

Toproso-npoMmncnoBa Manata Ha uUbomy eTani
NnoBMHHa Oinblwe y3rog)KyeaTm cBoi A4ii 3
KOMaHOO0 KOOpPAWHYBAHHA, Wwo6 BOHa morna
BMOPaATMCA 3 HOBUMW BMMOramm Ta 3aBAaHHAMM
i onepyBaTtM TYPUCTUYHMMMWU MNOTOKaMMK Y [OBOX
HanpAMKax.

ba3oBuMit iIHTEPHET-CAalT 3a/INLLIAETLCA TON CaMmUiA,
TiNbKK PO3LINPIOETLCA YKpaTHCbKMMMU
Npono3uLismMKM, B OMNEPAaTUBHOMY KepyBaHHi
TaKOX HIYOro He 3MIHUTbCA, AKLLO CMOYaTKy He
BUOpaTM KpaiHy, Ae OyayTb 3A4iAcCHIOBATUCA
3aMOB/IEHHSA.

3BMYaliHo, npono3unu,ii 6yayTb MeHLW
Pi3HOMAHITHUMM, 3 BEIMKOK KOHLLEHTPALE Ha
BUOpaHMX TepuTopiaX 3a TWUMNONOFiElD Ta
Ce30HHiICTHO.

KoxHa obnacHa paga B YKpaiHi, AK i micuesi
OopraHu BAagm, Mae€ Uinni Biaain ansa 3anyvyeHHs
TYPUCTMYHUX NOTOKiB. Came 3 uMmu Bigainamum
MM 306MpPaEMoOCs MaTKM CnpaBy, AK BXe Uue i
pobumo, ONA  3anyCcKy MpPoOekTy obMmiHy
TYpUcTamu.

Y uux Bigginax micuesi areHuii i Hawi KomaHau
3MOMKYTb 3HANTK BCIO iHPOpPMaLLito Ta HeobXiaHY
NIATPUMKY, OCKIIbKM TYPUCTUYHI Npono3unuii
6yayTb He nuvwe afeKBaTHMMM, ane n nig
3aXMCTOM  NYyONIYHUX  agMiHicTpauii,  Wwo
MaTUMYTb iHTepec y ToMy, WO6 KOXeH TYpwuCT,
3Hax04A4YMCb Ha iXHilM TepuTopii, oTpumas 6u
HaMKpalwe BpPa)KeHHA | CTaB  HenpaAMMM
npomoyTepom TepuTopii, LiKkaBoi ana
BiABigyBauiB.



FINANZIAMENTI

Come finanziare il progetto? Certamente non &
cosa facile reperire fondi in questo periodo, ma
riteniamo che in questo caso non ci dovrebbero
essere particolare problemi.

Certo le aziende italiane da tempo si vedono
coinvolte in azioni di promozione, ma
difficilmente in seguito vedono lo sviluppo
commerciale che esse desiderano. D’altro
canto, le istituzioni italiane fanno il possibile per
promuovere i vari settori merceologici, turismo
compreso, all’estero.

Le istituzioni si occupano di promuovere e non
possono estendere il loro operato alla vendita.
Le aziende, dopo aver ricevuto tale supporto
dovrebbero strutturarsi in modo pil opportuno
per la commercializzazione del loro servizi e
prodotti, soprattutto all’estero, ma non
dispongono di sufficienti risorse economiche o
non hanno competenze adeguate. E quindi?

Questo progetto e proprio finalizzato a dare
continuita  all’azione  promozionale delle
istituzioni italiane, e nello stesso tempo
riempire le lacune commerciali e promozionali
delle piccole e medie imprese italiane.
Praticamente viene strutturato un sistema di
“self-selling” del pacchetto turistico (prodotto)
lasciando all’azienda (produttore) il solo
compito di soddisfare il turista (cliente).

Quale & la proposta? Ognuno deve fare la sua
parte ed ogni soggetto deve disporre di un
budget da mettere a disposizione per poter
finanziare le opportune attivita di marketing e
promozione, se vogliono non solo incrementare
i loro affari, ma anche mantenere cio su cui
attualmente stanno contando.

Quindi, per chiarezza, nessuno chiede soldi a
nessuno; semplicemente si propone di unire
tutti i budget stanziati per il medesimo obiettivo
e far efficienza con essi. Unire tutte le risorse
per un’azione comune che garantisca il risultato
massimo ottenibile.

BIOAMXKET NPOEKTY

AK diHaHcyBaTU NPOEKT? 3BUYAMHO K HE NPOCTO
3a/yYnTM  KOWTW Yy LUer nepiog, ane Mu
BBAYAEMO, WO B LbOMY BMNAAKY HE BUHUKHE
AKMXOCb 0CO6MBUX Npobaem.

3BMYAMHO K, 3 4aCOM BWAHO, LWO iTANINCbKI
areHuii  6epyTb y4aCcTb Yy  MPOMOLNHIMN
AIANBHOCTI, ane ANA HUX CKNagHO nobaunTn cam
6aXKaHUM KOMEPLUIMHUIA pPO3BUTOK. 3 iHWOro
6OKYy, iTanincobKi ycTaHOBM pobaATL BCE MOXKINBE
ONA NPOCYBaHHA Pi3HOI NPOAYKLIi, BKAKOYAKOUM
TYypu13M, 32 KOPAOHOM.

IHCTUTYLiT 3almaloTbCA  MPOCYBAHHAM | He
MOXYTb MNOLIMPIOBATU CBOK  AiANbHICTL  Ha
npogaxi. AreHuii, nicna oTpUMaHHA NiATPUMKMK
Mann 6 cTpykTypyBatmca y bGinblw BignoBigHWMM
cnocié ans Komepuianizauii cBoix nocayr Ta
npoAaykuii, Hacamnepepn, 3a KOPAOH, ane He
MatoTb AO0CTaTHIX EeKOHOMIYHMX pecypciB abo
BiANOBiAHOI KOMNETEHTHOCTI. | oTXKe?

MeTa nNpPOEeKTy KOHKPEeTHO CnpsAmMOBaHa Ha
NPOAOBMXKEHHA NPOMOLNHOI AiANbHOCTI
iTAaNIMCbKMX  IHCTUTYLi, | B TOMW e u4ac
3aMNOBHEHHA KOMEPLIMHUX Ta MPOMOLIMHUX
nporaiMH ManuMx Ta CepeaHix iTaninCbKux
nianpuemcts. lMpakTM4yHO 6yae CTPYKTypoBaHa
cuctema  “self-selling”  TypuctnyHoro nakety
(npoayKTy), 3anvwWwatrum €AUMHUM  3aBAAHHAM
areHu,jii (nocTaBHMKa) — 3a40BONbHUTU TypUCTA.

Akoto € npono3uuia? KoxeH NoBUHEH POBUTU
CBOKO YaCTUHY | KOXeH Ccyb'eKT NOBUHEH
npeactaBuTM  OlOAXKET  ANA  MOXK/AMBOCTI
¢diHaHCyBaHHA MapKEeTUHIoBOI Ta MPOMOLMHOI
AIANBHOCTI, AKLLO Xo4ye He anwe 36inblnTH CBil
6i3Hec, ane N 3pobUTM MOro TakMM, 3 AKUM 6K
paxyBanuca.

OTKe, AnA ACHOCTI, HIXTO Hi B KOFO He BMMarae
rpowen; nponoHyeTbca Auwe o6'egHaTn  BCi
OloAXKEeTHI KOWTK, WO BUAINAITLCA ANA LiEl XK
MeTn Ta epeKkTUBHO iX BMKopucTaTn. Ob6'eaHaTH
BCi pecypcu AnA CnifbHOI  AiANbHOCTI, AKa
rapaHTye MAaKCMMA/IbHO MOXK/NBUW pPe3ynbTarT.
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BUDGET

La Camera di Commercio ha provveduto ad una
stima dei costi necessari per la gestione di start up
dell’operazione, e per il mantenimento annuale dei

costi di struttura e di gestione delle reti, in
particolare la rete ucraina, che presenta costi
importanti.

COSTI DI START UP E GESTIONE 1° ANNO

Costi per la realizzazione del progetto
base, alcuni relativi ad investimenti
gia messi in atto per l'analisi e la
pianificazione di quanto realizzato
sino ad ora, altri relativi alla gestione
futura.
€. 60.000,00

Creazione e formazione del Team di

Coordinamento e del manuale
operativo €. 60.000,00
Costruzione del sito internet e di tutto
il sistema operativo per la gestione di
tutte le procedure di lavoro delle due
reti €. 47.500,00
Costi generali di struttura,

comprensivi di stipendi del personale
dell’intero Team, consulenze esterne,
costi di affitto e spese nei due stati,
costi vari.
€. 169.000,00

Spese di preparazione dei pacchetti

turistici, materiale cartaceo
istituzionale, e altri  strumenti
destinati ai punti vendita in Ucraina. €. 35.500,00
Spese dedicate ad eventi “interni”
quali presentazione del progetto alle
agenzie in Ucraina, seminari formativi,
meeting in Italia, ecc... €, 38.000,00
Produzione, stampa ed invio di un
magazine sul  turismo italiano,
realizzato in formato A4 auto-
copertinato €. 19.000,00
Produzione ed installazione degli
elementi di arredo per i corner, le
insegne, i display e i tabelloni grafici
per le agenzie ucraine (25 punti in
Ucraina) €. 93.000,00
Costo di organizzazione e gestione
dell’evento “Settimana Italiana in
Ucraina” €. 53.000,00
TOTALE START UP E 1° ANNO €. 575.000,00

BIOOET

ToproBo-npomucsioBa Nanata 3pobuaa  OUiHKY
BUTPAT KOLUTIB, HEOOXiAHUX 41 3anycKy onepau,ii Ta
ONA LWOPIYHOI MiATPUMKM OroaKeTy CTPYKTypu Ta
KepyBaHHAM MepeXKamu, 0CobJMBO YKPaiHCbKOM
MepeKeto, AKa NpPeaCTaBAAE BaXKANBI KOWTH

NMOYATKOBI BUTPATWU | VYINPAB/IHHA B
NEPLUMIA PIK
Kowtn pgna peanisauii  6asosoro

NPOoeKTy, AedAKi KowTw, nos'AsaHi i3
B)e peanizoBaHUMM iHBECTULIAMW B
MPOEKT, ANA aHanidy Ta NAaHyBaHHA
TOro, wo 6yno AOCArHyTO Aoci, Bce

iHWe, WO CTOCYETbCS MaANBYTHLOTO
KepyBaHHA . €. 60.000,00
CTBOpPEHHA | CTAHOBNEHHA KOMaHau
KoopauHauii  Ta NOCiOHUKIB 3
ecnayaTtauii €. 60.000,00
CTBOpPEHHSA iHTEpHeT-calTy Ta BCi€i
OnepaTMBHOT CUCTEMM ONA KepyBaHHA
BCima npouesypamu pobotn ABOX
mepex €. 47.500,00
3aranbHi BUTPaTH NPOEKTY,
BK/ItOYAtOUM 3apobiTHY nnarty
BHYTPILWHbOMY MNEepCcoHasy KOMaHAM,
30BHIWHI KOHCy/NbTauii, BUTPATU Ha
OpeHAy Ta BWUTPATM y ABOX KpaiHax,
Pi3Hi KOWTW. €. 169.000,00
MigrotoByi BWUTPATM HA TYPUCTUYHI
nakeTu, AOPYKOBAaHWN  OOMNOMINKHUMN
martepian, iHWi 3acobu, npusHayeHi
ON1A NYHKTIB Npogaxy B YKpaiHi €. 35.500,00
BuTpatun Ha "BHYTpiWHI" noaii, Taki, aK
npeseHTauis MNPOEKTYy YKPaITHCbKUM
areHuiam, HaBYa/bHi cemiHapwu,
3ibpaHHA B ITanii Ta iH. €, 38.000,00
BMpOOHMUTBO, APYK Ta pPO3CU/IKA
KYPHaniB 3 iTaniicbkoro Typusmy,
3pobneHnx y  odopmatri A4 3
YyNaKoBKamm €. 19.000,00
BUroToBNIEHHA Ta MOHTA)K e/1eMeHTIB
obnawTyBaHHA MYHKTIB,  3HA4KMK,
aucnnei Ta  rpadivyHi  nnatm  gna
YKPAiHCbKMUX areHuin (25 nyHKTiB B
YKpaiHi) €. 93.000,00

KowTn Ha opraHi3aLito Ta KepyBaHHA
noaieto "TuxkaeHb Itanii B Ykpaini"
€. 53.000,00

BCbOTO A/151 NOYATKY TA 1 POKY €. 575.000,00



Resta ancora da definire come ripartire le varie
spese, tenendo conto che per alcuni soggetti i
costi non si limitano a quanto sopra ma vanno
oltre, come per esempio, i costi di personale a
carico delle agenzie, quelli di normale
promozione istituzionale a carico di ENIT, i
contributi delle Regioni per la partecipazione
all’evento “Settimana Italiana” previsto nel
progetto apposito, e numerose altre voci.

Ripartizione sommaria dei costi:

ENIT

Contributo generale per la
promozione del network “Club Italia”
in Ucraina e per la costruzione della

base del sito operativo €. 60.000,00

REGIONI ITALIANE

Contributo per la realizzazione dei
pacchetti turistici regionale e per la
costruzione delle pagine regionali dei
sito operativo (10.000,00 €. A

Regione) €. 200.000,00

AGENZIE ITALIANE

Costo di affiliazione per start up

€. 2.500,00 ad agenzia 20

Fee annuale adesione alla rete €.
€. 4.500,00 ad agenzia x 20

50.000,00

€. 90.000,00

AGENZIE UCRAINE

Costo di affiliazione per start up

€. 2.500,00 ad agenzia x 25

Fee annuale adesione alla rete €.
€. 4.500,00 ad agenzia x 25

62.500,00

€. 112.500,00

TOTALE €. 575.000,00

Ovviamente tutto quanto sopra implica
I'adesione totale delle Regioni Italiane e di
un’agenzia per ogni regione ucraina e per ogni
regione italiana.

Nel caso non si potesse contare su un’adesione
totale, si ridurra proporzionalmente I'ampiezza
del progetto.

3aNMWAETbCA  We  He  BM3HAYeHuMM,  fK
po3noainnTn pisHi BMTpatn, Bepyunm Ao yBsaruy,
O ANA AeAKUX CyD'eKTIB KOWTM He NiMITyoTbCS,
AK 3a3Ha4YeHO BULWE,aNe € LWe iHWi, fK
HanpuKNag, BUTPATU Ha MEepPCOHan 3a PaxyHOK
areHuii, 3BMYalHi BUTPATM Ha NPOCYBaAHHA
IHCTUTYLiAMM 33 paxyHOK ENIT, BHECKM periHOoHIB
Ana ydacti y nogji "ltaniicbkun  TURAEHDB",
nepeabayeHoi AaHMM nNpoeKTom, Ta 6araTo
iHLUWX MYHKTIB.

MigcymkoBuiA posnoain BuTparT:

ENIT
OCHOBHMWI BHECOK ANs MNPOCYBaHHA
mepexi "Knyb Itania" B YkpaiHi Ta ann
CTBOPEHHS 6a3n onepaTUBHOIO cCanTy
€. 60.000,00

ITANNIACBKI PETIOHN
BHecoK Ha peanisauito perioHanbHUX

TYPUCTUYHUX naketis Ta ana

CTBOPEHHA perioHanbHMUX CTOPIHOK Ha

onepatnsHomy cauTi (€ 10.000,00.

[ns ogHoro perioHy) €. 200.000,00
ITAJTIACBHKI ATEHLT

YneHcbKi BHECKM ANA 3anycKy

€. 2.500,00 gns opHiei areHuii x 20

PiuHa nnata  3a  KopucTyBaHHA €. 50.000,00
mepexketo €. 4.500,00 pna opgHiei

areHuii x 20 €. 90.000,00
YKPATHCBKI ATEHLIT

YneHcbKi BHECKM ANA 3anycKy

€. 2.500,00 gns opHiei areHuii x 25

PiuHa nnata  3a  KopucTyBaHHA €. 62.500,00
mepexketo €. 4.500,00 pna opgHiei

areHuii x 25 €. 112.500,00
BCbOro € 575.000,00

3BMYaAMHO K, BCe BMLLE3a3HayeHe nepenbayvae
TOTafNlbHY Yy4acCTb IiTAaNIACbKMX pPerioHiB Ta Mo
OAHINM areHLUil Ha KOXHY obnacTb YKpaiHM Ta Ha
KOKeH iTaniiCbKMUi perioH.

Y BMMNagKy MEeHLWOi KiNIbKOCTi KOWTIB, HiX
noTpibHO Ha NpPOEeKT, BOHW OyayTb 3MeHLeHi
NPONOPLIOHANbHO OBLWMPHOCTI NPOEKTY.



11 CONCLUSIONI

Tutto quanto sopra rappresenta una sintesi di
un lavoro complesso di analisi e ricerca.

| dati forniti in versione sintetica sono
comunque approssimativi e potrebbero subire
alcune variazioni in corso d’opera.

Cido che rappresenta assoluta certezza e la
grande domanda nei confronti del prodotto
«Turismo Italiano in Ucraina» ed e nostra
intenzione e compito mettere in evidenza tale
situazione e nel contempo, proporre strategie e
metodi affinché le nostre imprese del settore
possano avere a disposizione gli strumenti
necessari, per poter offrire il servizio richiesto
all’'utenza locale.

La Camera di Commercio Italiana Per I’'Ucraina,
dopo aver sentito gli operatori privati italiani ed
ucraini e le nostre istituzioni, ha deciso di
passare alla fase operativa proponendo il
progetto “Club Italia”.

Nei prossimi giorni sara inviata tutta la
modulistica alle singole Regioni e a tutti gli
operatori privati da coinvolgere, per raccogliere
le varie adesioni.

Per qualsiasi altra informazione potra essere
possibile contattare i responsabili addetti al

seguente indirizzo di posta elettronica:

turismo@ccipu.org

BUCHOBKMU

Bce BuwesasHavyeHe € CMHTE30OM KOMMNEKCHOI
poboTK aHanisy Ta 4OCAiOKEHb.

HapgaHi paHi B CUHTETMYHIW  Bepcii €
NPMOANIHUMM | e MatoTb 3a3HATU 3MIH Y XOAi
AiANbHOCTI.

Bce ue, wo npeseHTye abCcoNOTHY BNEBHEHICTb
Ta BEAWKI  3anuMTaHHA  WOAO0  NpoAyKuii
"ITanincbKknii Typmsam B YKpaiHi", pobutb Hawmm
Hamipom Ta 3aBAaHHAM MPUBEPHYTU yBary Ao
Liel cuTyauii i B TOM Ke 4aC MPONOHYBaTU
cTpaTerii Ta meToan, WOO6 Hawi nianpuUemcTBa
CEKTOPY MOMM  MATU B PO3NOPALMKEHHI
HeobxigHi 3acobu, [ANA HagaHHA  NOCAyT,
HeobXigHMX ANA MiCLEBOro BUKOPUCTaHHA.

Toproso-npomucnoBa nanata Itanii B8 YKpaiHi,
NPUMHABWIX [0 yBarM Nponosuuii NpuMBaATHUX
iTAaNIMCbKMX  Ta  YKPAiHCbKMX  OMepaTopis,
BMpiWMAA nNepenTM A0 onepaTMsBHOI ¢asw,
3anponoHyBaswu npoeKT "Knyb Itania".

Y HanbamKyi gHi 6yayTb HadicnaHi BCi HEOOXiAHI
dopmMmynApM  OKpeMMM  perioHam Ta BCim
NpPMBATHUM OfepaTopam, Wo 6paTMMyTb y4acTb,
LWo6 3a/1y4aTh Pi3HUX YYACHUKIB.

Ona 6yab-akoi iHWoi iHbopmaLii moxHa byae
KOHTaKTYBaTW 3 BiANOBIAAaNbHUM NEPCOHANOM 33

HAaCTYNHOK €NEeKTPOHHOK agpecoto:

turismo@ccipu.org




