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Dalla Lombardia al Nord America 2011 – Anno 2°

Promozione dei prodotti tipici agroalimentari lombardi in USA e Canada

Gentile Impresa,

dopo l’esperienza di successo dell’anno passato, la DG Agricoltura della Regione Lombardia e il Sistema Camerale lombardo - con il supporto di Promos-CCIAA Milano ed in collaborazione con Ascovilo - si impegnano a dare continuità al progetto di promozione dei prodotti agroalimentare lombardi in Nord America (USA e Canada), con l’obiettivo di rafforzare la posizione delle imprese lombarde in questi due importanti mercati. 

Le attività in calendario nel corso del 2011 vogliono dare seguito alle azioni iniziate l’anno scorso nel territorio nordamericano volte a supportare tutte le aziende agroalimentari lombarde che operano nei settori formaggi, vini, salumi, riso, pasta e altri alimenti appartenenti al settore fine foods e bio, con particolare attenzione ai prodotti DOP ed IGP, ai vini DOC e DOCG e ai numerosi prodotti tradizionali.

Obiettivi del progetto

• aiutare l’entrata di nuove imprese lombarde nel mercato nordamericano supportandole anche nelle operazioni di certificazione e distribuzione

• sostenere le imprese lombarde già presenti nel territorio nordamericano, estendere la loro presenza in altri stati, incrementare la loro visibilità e rafforzare la loro immagine agli occhi dei consumatori americani

• diffondere la consapevolezza che il consumo dei prodotti agroalimentari lombardi è sinonimo di alimentazione sana e corretta, contrastando inoltre il fenomeno dell’Italian Sounding (prodotti italiani solo all’apparenza perché prodotti all’estero).

Durata del progetto

giugno 2011-marzo 2012

Chi può partecipare

Tutte le imprese lombarde del settore eno-agroalimentare.

Azioni previste

- promozione prodotti presso catene di ristoranti e negozi di specialità

- degustazioni guidate

- angoli promozionali presso supermercati e catene della Grande Distribuzione Organizzata

- eventi promozionali “Assaggia la Lombardia”

- corsi di formazione e informazione sui prodotti lombardi per operatori e compratori esteri

- missioni commerciali e incontri d’affari in USA e Canada (mag. lug. set. nov. 2011)

- accoglienza di delegazioni di importatori nordamericani in Lombardia (lug. ott. 2011)

- supporto e assistenza alle certificazioni dei prodotti nel mercato nordamericano
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Città obiettivo

Houston, Dallas, Chicago, Milwaukee, Washington, Montreal, Vancouver, Calgary.
Impegni richiesti all’azienda per l’adesione
• Partecipare ad almeno una delle missioni commerciali previste dal programma per incontri d’affari con i compratori/distributori nordamericani 

• Offrire disponibilità a partecipare agli incontri d’affari in Lombardia con i compratori nordamericani 

• Offrire disponibilità ad avviare le procedure di certificazione per i propri prodotti sul mercato americano, assistiti dal servizio assistenza del progetto

• Versare la quota di adesione al progetto: euro 500 + IVA 

Calendario 

Maggio 2011

• Incontri con le Camere di Commercio, le Associazioni, i Consorzi e le imprese lombarde volto a raccogliere suggerimenti e ad informare sulle modalità di partecipazione al progetto e sulle problematiche legate all’esportare in Nord America. Assistenza tecnica per la durata di tutto il progetto da parte di Promos alle imprese per le procedure di certificazione, esportazione, distribuzione in USA e Canada.

Giugno 2011

partecipazione imprenditoriale ed istituzionale alla manifestazione Italian Expo Houston (3-5 giugno 2011): incontri d’affari, degustazione per operatori americani, stand Lombardia, azione presso supermercati/GDO/ristoranti 

Luglio  2011
- partecipazione imprenditoriale ed istituzionale alla manifestazione Summer Fancy Food Washington (10-12 luglio): incontri d’affari, degustazione per operatori americani, stand Lombardia 

- accoglienza importatori e distributori nordamericani in Lombardia (luglio)

Settembre 2011
Partecipazione imprenditoriale ed istituzionale alla manifestazione Italian Expo Chicago (30 set.-2 ott.): incontri d’affari, degustazione per operatori americani, stand Lombardia, azione presso supermercati/GDO/ristoranti 

Ottobre 2011
- accoglienza importatori e distributori nordamericani in Lombardia (ottobre)

- missione imprenditoriale a Montreal-Chicago-Milwaukee (10-15 ottobre): incontri d’affari e degustazione per operatori canadesi ed americani 

Novembre 2011
partecipazione imprenditoriale ed istituzionale alla manifestazione Flavour of Lombardy Vancouver– Calgary (novembre): incontri d’affari, degustazione per operatori americani, stand Lombardia 

Gennaio-marzo 2012
Raccolta customer satisfaction e monitoraggio risultati aziendali; evento di chiusura del progetto.

Scheda tecnica di auto-valutazione per il progetto

Dalla Lombardia al Nord America 2011

Fattori importanti per gli importatori/distributori quando valutano/acquistano prodotti nuovi

1. Nome azienda: _______________________ Persona di riferimento: __________________

2. Indicare come si preferisce essere contattati (e i relativi numeri).

( Telefono__________________________  ( Cell: _________________________________

( Fax______________________________  ( E-mail________________________________

3. Quali sono i prodotti principali della vostra impresa ?

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

4. La vostra azienda produce prodotti artigianali particolari? ( SI - ( NO           Se SI, quali:

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

5. In quale fascia di prezzo si collocano i vostri prodotti (per tipologia)?

Prodotto ______________________________________________    ( Bassa ( Media ( Alta

Prodotto _______________________________________________    ( Bassa ( Media ( Alta Prodotto _______________________________________________    ( Bassa ( Media ( Alta

6. Indicare il costo medio per unità di misura (bottiglie/litri/Kg…) per tipologia di prodotto:

Prodotto____________________________Costo_____________per ____________

Prodotto____________________________Costo_____________per ____________

Prodotto____________________________Costo_____________per ____________

7. Potete garantire una costanza di qualità/quantità del prodotto nel tempo? ( SI  ( NO

8. Quali sono i volumi di produzione che potete dedicare all’export USA/Canada (per tipo)?

Prodotto_____________________________ Volume ________ Unità___________

Prodotto_____________________________ Volume ________ Unità___________

Prodotto_____________________________ Volume ________ Unità___________

9. L’azienda dispone già di etichette tradotte in inglese con indicati i parametri necessari per il mercato USA o è disposta a predisporla?   ( SI - ( NO           

10. La vostra azienda è eventualmente disposta ad un’operazione di Private Labeling? Con il Private Labeling l’importatore nordamericano rivende il prodotto acquistato in Lombardia attraverso un proprio nome/marchio.           ( SI - ( NO           

11. La vostra azienda è disposta, se fosse necessario, a creare una confezione personalizzata per il mercato americano?                           ( SI - ( NO           

12. La vostra azienda può rendere disponibile gratuitamente una parte dei prodotti per le campagne promozionali in Nord America ?   ( SI - ( NO           
13. L’azienda ha già un importatore e/o distributore negli USA? ( SI - ( NO

      Se si, indicare in quali Stati?

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________

14. L’azienda è registrata alla FDA (Federal Drug Administration)? ( SI  -  ( NO

15. Indicare il fatturato degli ultimi 3 anni.

2008_________________________

2009_________________________

2010_________________________

16. Indicare il numero di dipendenti: ( < 10    ( 10 <X< 25    ( > 25

17. L’azienda dispone di personale con padronanza della lingua inglese? ( SI  -  ( NO

Se SI, a quale livello? ( Scolastico     ( Buono     ( Business

18. Quali sono i termini di pagamento accettabili dall’azienda (in giorni)?

( 30    ( 60    ( 90    (_____

19. Indicare i principali mercati esteri nei quali il prodotto è già in vendita.

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

20. Indicare eventuali certificazioni di prodotto (DOC DOCG e IGT; DOP, IGP STG e Biologici)

Prodotto _________________________________ Certificazione_______________________

Prodotto _________________________________ Certificazione_______________________

Prodotto _________________________________ Certificazione_______________________

21. I prodotti necessitano di refrigerazioni per il trasporto o il magazzino? SI NO Se si, quali?

Prodotto ________________________________ Refrigerazione_______________________

Prodotto ________________________________ Refrigerazione_______________________

Prodotto ________________________________ Refrigerazione_______________________

Scheda compilata a nome dell’azienda da: ___________________________________
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