
L’
Italia è il primo Paese al mondo ad accreditare gli organi-
smi che a loro volta rilasciano la certificazione alle fiere.

«Per la prima volta le associazioni come Aefi (Associazione espo-
sizioni e fiere italiane), Cfi (Comitato fiere industria), Cft (Comita-
to fiere terziario) ed Unioncamere, che si sono riunite dando vita
ad Isfcert, www.isfcert.it/, sono state accreditate dall’ente pubbli-
co, con la possibilità di rilasciare a loro volta attestati alle rasse-
gne», racconta il vicedirettore del dipartimento certificazione di
Accredia, Emanuele Riva.

«Entro fine anno il 50% delle mostre internazionali in Italia
dovrebbero essere certificate da Isfcert — continua Riva —. Ma
la novità è che il governo ha contribuito al rilancio del sistema
fieristico italiano. Sia l’accredito di un ente che la certificazione
di una fiera hanno un costo (6 mila euro il primo e 4.500 il secon-
do) ma, grazie allo stanziamento del ministero dello Sviluppo

e c o n o m i c o d i
500 mila euro, il
settore sta ripren-
d e n d o f i a t o » .
Esempio? «Se la
Bit si volesse cer-
tificare può ab-
battere la quota
di 4.500 euro del
50%, grazie al
contributo stata-
le», spiega Riva.

In questo mo-
do, gli organizza-
tori dei saloni po-
tranno raccoglie-

re e certificare i dati attinenti gli espositori ed i visitatori, inseren-
doli nelle statistiche europee ed ottenere così il riconoscimento
della qualifica di fiera internazionale. Lo scopo è dar vita ad una
cultura della certificazione di prodotto e di processo, come stru-
mento di marketing internazionale. Nella Ue, le mostre mercato
certificate sono oltre 2 mila, 565 nella sola Francia, dove la certi-
ficazione è obbligatoria. Segue la Turchia con 419. «L’Italia, in
12esima posizione, invece, ha 31 fiere certificate che quest’anno
arriveranno a 90, a testimonianza che l’incentivo statale ha fun-
zionato come volano per il settore — continua Riva —. Per ora
l’ente accreditato da Accredia è solo l’Isfcert, ma abbiamo avuto
altre due richieste. Si sta infine pensando di prorogare il contri-
buto statale anche per il 2014, per dare la possibilità ai saloni,
che non sono riuscite a certificarsi in tempo, di farlo».
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Trend La Fiera da esportazione: sarà il nuovo asso nella manica del made in Italy?

Osservatorio Fiere

A rriva la Notte bianca delle
fiere. L’iniziativa, la prima

nel mondo, verrà lanciata do-
po l’estate da 19 piccole mani-
festazioni dislocate sul territo-
rio, che si sono riunite nel grup-
po Fiere in Rete Aefi. «Fiera dif-
fusa debutterà nel 2014 con
due iniziative, una nell’arte ed
una nel food», afferma Davide
Lenarduzzi, il direttore genera-
le di Piacenza Expo, nonché co-
ordinatore nazionale della nuo-
va «rete imprese» dei padiglio-
ni italiani, che ha già un pro-
prio marchio. La Fiera diffusa
non si terrà in un solo luogo,
ma sarà dislocata in contempo-
ranea in più stand d’Italia, con
tematiche specifiche come filo
conduttore.

«Si tratta del primo esperi-
mento di Fiera diffusa al mon-
do», afferma Lenarduzzi. La
notte bianca delle fiere si
estenderà su 670 mila metri
quadrati in 19 centri tra cui Pia-
cenza, Bergamo, Brescia, Riva
del Garda, Reggio Emilia, Mode-
na, Ferrara, Carrara, Cesena.

Quello che contraddistingue
le piccole fiere è la promozione
ed il radicamento al territorio.
«A noi interessa promuovere
l’Italia nel suo insieme e le fie-
re locali sono l’unico strumen-
to per promuovere i territori
— continua Lenarduzzi —.
Mentre le grandi manifestazio-
ni si stanno sempre più interna-
zionalizzando, portando le mo-
stre in giro per il mondo, noi
facciamo il contrario. Portiamo
gli operatori nei nostri distretti
a conoscere le eccellenze del
nostro territorio D’altronde,
molti settori merceologici sen-
za una fiera promozionale non
si sarebbero mai sviluppati».
Gli esempi? «La componentisti-

ca del settore nautico della fie-
ra di Carrara, gli insaccati della
rassegna suinicola di Reggio
Emilia. Gli impianti sciistici di
Bolzano, l’eccellenza del florovi-
vaismo di Padova, il Macfrut,
l’appuntamento con l’ortofrut-
ta di Cesena», conclude Lenar-
duzzi.
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P itti Immagine sfila a Mila-
no. Si chiama Super ed è

il nuovo salone moda organiz-
zato con Fiera Milano dal 23
al 25 febbraio a Palazzo Scin-
tille, l’ex padiglione 3 del polo
fieristico, in contemporanea
con la Fashion Week. Per la
kermesse milanese sono atte-
si 200 espositori.

L’exhibition design, una
struttura ellittica a più corsie,
è opera degli architetti Peter
Bottazzi e Denise Bonapace.
All’interno dell’edificio, si alter-
nerà un ricco calendario di
eventi con installazioni, perfor-
mance, video e tableaux vi-
vant. Una sezione particolare
sarà dedicata ai talenti emer-
genti, più sperimentali. La set-
timana della moda femminile
e le sfilate dal 20 al 26 febbra-
io (71 passerelle, 50 presenta-
zioni e 126 collezioni autun-
no-inverno 2013-2014), si
terranno invece in cinque al-
tre location storiche di Milano.
Tra i nomi in passerella: Gucci,
Versace, Jil Sander, Emilio Puc-
ci, Emporio Armani.
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Eventi Così gli stand italiani
inseguono i buyer all’estero

DI PAOLA CARUSO

C’è l’incentivo
per chi si certifica

La classifica

La classifica

Tra gli stand

La Fiera dei distretti

Da Firenze
a Milano

P er incrementare il bu-
siness nei Paesi este-
ri, la presenza in loco
è una carta vincente.

Anche se si tratta di un sog-
giorno breve. Ecco perché
sempre più aziende scelgono
il modello fieristico per parti-
re con i propri prodotti, in mo-
do da poter incontrare i buyer
in casa loro. Il numero di
aziende che porta gli stand
fuori dai confini nazionali è in
aumento. Vinitaly a New
York e Miami ha avuto un
+10% di presenze. Cosmoprof
di Hong Kong (novembre
2012) ha registrato un +10%
di espositori e pensa di mante-
nere il trend positivo anche
per l’edizione successiva.

Appuntamenti
Il prossimo appuntamento

per il modo della bellezza è
previsto a Bologna (8-11 mar-
zo). «All’estero funzionano le
fiere con un’elevata specializ-
zazione — afferma Duccio
Campagnoli, presidente di Bo-
logna Fiere —. E soprattutto

in grado di offrire un’assisten-
za sul campo alle imprese.
Non a caso a Shanghai abbia-
mo una società che si occupa
di seguire le aziende, gesten-
do le pratiche burocratiche, in
collaborazione con Unipro (as-
sociazione di categoria, ndr).
Inoltre, alle imprese offriamo
un pacchetto di fiere vantag-
gioso: chi viene a Bologna per
Cosmoprof, può acquistare an-
che la partecipazione in Cina e
Las Vegas a un buon prezzo.
Quanto investiamo? 3-4 milio-
ni su 20 milioni di fatturato
sull’estero».

Prima della partenza il lavo-
ro di preparazione è impegna-
tivo. «Lavoriamo tanto con le
aziende prima di ogni fiera
per eliminare gli ostacoli, dal-
la dogana al credito ammini-
strativo — spiega Marco Se-
rioli, direttore della divisione
exhibition di Fiera Milano —.
E’ inutile spostarsi, se poi non
si è pronti a concludere affari.
La fase di preparazione è lun-
ga: può durare da sei mesi a
un anno e va seguita con atten-
zione. Soltanto in questo mo-
do il lavoro fatto in funzione

dell’evento premia l’operato-
re».

Le mete
In aumento pure il numero

di manifestazioni che si svol-
gono fuori dai confini naziona-
li. Vicenza Oro passa da due
eventi nel 2012 a cinque nel
2013. Alle tappe di Las Vegas
e Dubai, si aggiungono Hong
Kong, Brasile e India. Verona
Fiere va da nove a 13 manife-
stazioni e ha intenzione di in-
vestire 10 milioni di euro (su
40 milioni di investimenti tota-
li) nei prossimi tre anni. Nord
e Sud America. Cina, Russia,
India, Nord Africa e Penisola
arabica sono i suoi scenari in-
ternazionali. «Molte aziende
ci chiedono servizi supplemen-
tari sui mercati emergenti e
su quelli in via di ripresa —
precisa Giovanni Mantovani,
direttore generale di Verona
Fiere che organizza Vinitaly
negli Stati Uniti, in Russia e Ci-
na —. I prodotti made in Italy
hanno buone possibilità di bat-
tere i competitor. Per esem-
pio, il nostro vino ha un buon
rapporto qualità/prezzo e in

Asia sta recuperando quote di
mercato sui francesi».

Le aziende sono soddisfat-
te? «Nei Vinitaly americani
abbiamo sperimentato un si-
stema di tracciabilità interatti-
vo con codice a barre e visua-
lizzazione su tablet, per cui
ogni operatore ha avuto un ri-
scontro statistico online sul
gradimento da parte dei
buyer», commenta Mantova-
ni.

Collaterali
Oltre alle fiere vere e pro-

prie, gli enti organizzano di-
versi programmi collaterali di
promozione. Cibus (specializ-
zata nell’alimentazione) ha in
programma il Cibus Global Fo-
rum, dal 16 al 17 maggio a Fie-
re di Parma, con focus sulle
strategie di internazionalizza-
zione e le questioni normative
per l’export. Inoltre, in previ-
sione di Cibus 2014, accompa-
gna le industrie italiane nei su-
permercati di Russia, Thailan-
dia, Brasile, Cina e Usa grazie
all’iniziativa Cibus Market
Check. Il motivo? Fornire ai
manager gli strumenti per leg-

gere le richieste di retailer e
consumatori non italiani. «Or-
mai invitare buyers alle fiere
non basta più — sottolinea
Antonio Cellie, amministrato-
re delegato di Fiere di Parma
—. Anche perché i nostri com-
petitor fieristici tedeschi e
francesi lo fanno da sempre e
con risorse enormi. Noi dob-

biamo costruire relazioni di
lungo periodo prima assisten-
do i nostri espositori in un pro-
cesso di analisi dei merca-
ti-obiettivo e poi ospitando i
loro clienti in un contesto fieri-
stico territoriale irripetibile. I
Market Check sono visite gui-
date a punti vendita nei Pae-
si-target accompagnati da

buyer e category delle catene
visitate. La lettura dello scaffa-
le, dei prezzi, dei formati, del-
le soluzioni di packaging e del-
le informazioni sui prodotti
chiave ci consente di interpre-
tare il mercato oltre la nicchia
del prodotto importato».
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La novità

Quanto sono grandi i quartieri fieristici europei e internazionali

Da Vinitaly a Cosmoprof: piacciono sempre di più le manifestazioni in trasferta
E Cibus organizza visite guidate per le aziende nei supermarket degli Emergenti
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