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ROVIGO

Dopotreannidistopripar-
te il Fondo Polesine (exmisu-
ra5.2Docup97-99),ilfondodi-
retto ad agevolare gli investi-
menti di imprese artigiane,
Pmi industriali e turistiche.La
Regione(Dgr362/2007)hada-
to l’atteso via libera al lavoro
svolto dalle Direzioni indu-
stria e artigianato, Consorzio
per lo sviluppo del Polesine e
Veneto sviluppo. Il FondoPo-
lesinedovrebbeessere opera-
tivo già entro aprile. Brillanti i
risultati della suaprima appli-
cazione: al 31 dicembre 2001
(datadichiusuradelprogram-
ma) risultavano, accolte e fi-
nanziate, 285 pratiche per una
erogazione di 20,40 milioni.
Daallorailfondosièricostitui-
to e al 30 giugno 2006 aveva
una disponibilità finanziaria
di 22,22milioni (ai quali va ag-
giunta la stessa quota daparte
delsistemabancario).Unriav-
vioatteso.
«Sono già in essere e finan-

ziati dalla Direzione industria
— sottolinea Giovanni Fran-
chi, presidente del Consorzio
disviluppodelPolesine—no-
veprogetti dimarketing terri-
torialepresentatidapartedial-
trettantisoggettidellaprovin-
cia. In questo momento la ca-
pacità di promozione locale e
il fondo di rotazione rappre-
sentano una opzione che nes-
sunaltroterritoriocomeilPo-
lesinepuòoffrire».
Importanti e significative le

modifiche introdotte. Il fondo
sarà operativo per gli investi-
mentidi impreseartigiane, in-
dustriali e turistiche realizzati
in tutti i comuni della provin-
cia,compresiicomunidelDel-
ta(inprecedenzanonammes-
si) e con la sola esclusione del
centro storico di Rovigo. Am-

pliati gli interventi finanziabi-
li ad artigianato e Pmi indu-
striali che possono riguardare
sia immobilizzazionimateria-
li (fabbricati, attrezzature)
che immateriali (acquisto di
brevetti,licenze)nonchéinter-
ventidiricapitalizzazione,rie-
quilibrio finanziario, consoli-
do passività.Rientrano tra le

imprese beneficiarie le attivi-
tàcorrelateal settore turismo:
oltreaalberghi,villaggituristi-
ci e campeggi, anche ristoran-
ti, trattorie, pizzerie, stabili-
mentibalneari, attività turisti-
checonnesseallapesca.Ilriav-
viodelfondoPolesinefariferi-
mento ai singoli regolamenti
deifondirotativiregionaliset-
toriali con premialità del 10%

inpiù rispetto alle quote di in-
tervento degli stessi. Il fondo
interverrà per il 50% nei con-
fronti delle imprese artigiane,
turistiche e piccola industria,
per il 40% per la media indu-
stria. Per il settore artigianato
e industriale sonoammissibili
ordini effettuati non prima di
6 mesi antecedenti la data di
presentazione della domanda
di agevolazione e investimen-
ti alla stessadatanonrealizza-
tiperoltreil30%dell’interven-
to complessivamente ammis-
sibile. Nel settore turismo so-
noammissibili a finanziamen-
to agevolato gli interventi an-
cora da realizzare alla data di
presentazionedelladomanda.
Possibilità di finanziare

operazioni di leasing. Il fon-
dooperaper laparte regiona-
lea tasso0contro lo0,60del-
la precedente misura chiusa
nel 2001. Over booking del
fondo istituito con legge re-
gionale 5/ 2002 relativo alle
imprese industriali.
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TRE ANNI DI STOP
I finanziamenti,
exmisura5.2Docup97-99,
agevoleranno
le impreseartigiane,
industrialie turistiche

ACURADI
Giovanni De Faveri

L’ultimo in ordine di tempo
è stato il 15 marzo, ma in pro-
grammacenesonoaltri,nonan-
corafissati.Il«noticketday»,vo-
luto da Fipe Confcommercio
controunasentenzadelTarche
introducecondizionimigliorati-
ve per gli emissari di buoni pa-
stomapeggiorativepergli eser-
centi,è lamanifestazionedipro-
testaattuatapertutelareilconsi-
stente volume d’affari che sta
dietro i ticket restaurant. Volu-
me che si attesta per il Veneto
sui 105 milioni di euro (il 4,58%
del totale). In regione nel 2006

sono circolati quasi ventimilio-
ni dibuoni pasto, il 4,34%del to-
talenazionale.
Numeridigranlungasuperio-

ri a quelli di Friuli-VeneziaGiu-
lia e Trentino-Alto Adige, i cui
volumi sono rispettivamente di
36e 5milioni. Edi poco inferiori
alla vicina Emilia Romagna, do-
veilgirod’affarièdi131.Lombar-
diaeLazio, invece,da sole supe-
rano il 50% del totale. In Italia,
piùdel40%dicolorochepranza-
no fuori casa permotivi di lavo-
routilizzanocomemezzodi pa-
gamentoilbuonopasto:circa2,2
milioni di lavoratori al giorno,
1,6milioni dei quali occupati nel
settoreprivato,600mila inquel-
lo pubblico. Per un valoredi tic-
ketdioltre11milionidieuro.No-
nostante la distribuzione dei
buoni pasto sia in prevalenza

nell’area Nord-Ovest del Paese
(45,5%) e l’80% di questi venga
spesonelle sei regioni incui for-
teèilpesodellemetropoli(Mila-
no,Roma,Torino,Napoli, Bolo-
gna, Firenze e Bologna), anche
nelle aree come il Nord-Est —
dovecircolaunnumerodibuoni
pasto inferiore al Mezzogiorno
—ci sonorealtà (i capoluoghidi
provincia) in cui il buono pasto
acquistaparticolarerilievo.
Se il volume d’affari naziona-

leammontaa2,3miliardidieuro
(il triplo rispetto asei o settean-
ni fa), il mercato rappresenta
una fetta all’apparenza irrisoria
dei guadagni per gli esercenti
del Veneto. Qui, su 11mila bar, il
60%(quindicirca7mila)accetta-
no i ticket. Per questi, l’inciden-
za del fatturato proveniente dai
buoni pasto è in media pari al
20% del volume d’affari com-
plessivo,conpuntecheinalcuni
casi superano l’80 per cento. «Il
valore è buono quando rappre-
sentacircaunterzodelfatturato
—diceilsegretariodiFipeVene-
to, Angelo Luni—, ma ci sono
locali, anchenella nostraRegio-
ne,incuilosuperanodigranlun-
ga».Si intuisceilperchédella le-
vatadiscudidapartedellaFede-
razione italiana pubblici eserci-
zicontro lasentenzadelTar.
Tra le emettitrici di buoni pa-

sto, poi, l’azienda leader (la Ge-
meaz Cusin, quella dei Ticket
Restaurant)haunaquotadimer-
cato del 45 per cento. E le prime
sei superano, insieme, l’80 per
cento. Sono laBuonChef, Serial
Srl (del gruppoGemeaz, emette
i City Time), Sodexo Pass Srl,
Pellegrini Nord, Ristomat e Ri-
stoservice (Day), tutte con sede
aMilano.Intotale,sonoquattor-
dici lesocietàoperantinelsetto-
re. «Un dato che fa dell’Italia
un’eccezione— spiega Luni —,
negli altri Paesi europei, infatti,

c’èmaggioreconcorrenza».
La rete degli esercizi che ac-

cettano buoni pasto, infine, si è
allargata negli anni anche a ga-
stronomie, negozi al dettaglio e
persino supermercati. Questo
grazie alla legge 77del 25marzo
1997, che concede la vendita e
l’utilizzodei ticketatutteleatti-
vitàchevendanoprodottidiga-
stronomia. Supermercati com-

presi, quindi, azzerando il van-
taggio competitivo chegli eser-
ciziavevanoconseguitoneipri-
miannidisviluppodeibuonipa-
sto. «Lo valuto negativamente
—concludeLuni—: i buoni na-
scono come sostitutivi della
mensa, andrebbero utilizzati
esclusivamente con quella fun-
zione. Invece c’è anche chi ci
compra lemutande».

TREVISO

Il turismo d’affari cambia
volto e fa rotta sulle attività più
classiche del settore. L’idea sta
alla base di "Azioni di sostegno
al turismod’affari", progettovo-
luto dalla Regione sulla base di
una proposta congiunta tra le
strutture associate di Treviso,
Belluno e Vicenza. Che prevede
di avviare un’attività di promo-
zione turisticaspecifica, di inda-
gareesistematizzarelecaratteri-
stiche del turista d’affari e di at-
tuare iniziative di promozione
per valorizzare i suoi aspetti di
consumatoreglobale,sviluppan-
done le potenzialità di tramite
per altri target. Progetto che di
recente ha ricevuto il finanzia-
mentoregionaledi 50mila euro.
Natodaun’idea delConsorzio

di promozione turistica Marca
Treviso, conta sulla condivisio-
ne di due strutture analoghe: la
bellunese "Dolomiti" e la berica
"Vicenza è". Il progetto ha come

obiettivolapromozionedelterri-
torio delle tre province venete,
dove i distretti produttivi fatica-
noarecuperarelequotedimerca-
toperseacausadeicambiamenti
economiciinternieinternaziona-
li.Madoveilturismobusiness,ri-
spetto al leasure, la fa ancora da
padrone:l’offertaalberghieradel-
le province di Belluno, Treviso e
Vicenzasièsviluppataconilturi-
smo d’affari, che — nonostante i
trendpositiviregistratinegliulti-
miannidaquellodipiacere—co-
stituisce ancora una forma rile-
vante di fruizione delle strutture
di ospitalità e che fino a qualche
annofacopriva, interminidiarri-
viepresenze, l’80-85%del totale.
«Il turismo d’affari — dice

Alessandro Martini, direttore
del ConsorzioMarcaTreviso—
èpoco indagato rispetto ad altre
tipologie. Poco approfonditi so-
no la sua consistenza, sia nei
trendattualichenellesueesigen-
ze, desideri e bisogni». Da qui

l’idea di un’indagine per indivi-
duare le caratteristiche del turi-
stad’affari.Ricercaestudiodica-
se history, in primis. E poi
un’azione promozionale strate-
gica,nell’intentodistabilirerela-
zionidi partnership con leAsso-
ciazioni di categoria del settore
econ leaziende.
Tra le particolarità, l’ideazio-

ne di offerte-pacchetto soggior-
no, con agevolazioni per i clienti
business. Poi lo studio, la realiz-
zazione e la sperimentazione di
una Fidelity card, promossa da
Unascom Confcommercio con
CameradiCommercioeProvin-
cia di Treviso, che offre una se-
rie di servizi e opportunità. En-
trolafinedel2007, inoltre,saran-
nopresentati irisultatidell’inda-
gine, attraverso dei seminari.
Tutto, per fare in modo che chi
soggiorna per affari sia stimola-
toa tornare anche"oltre" il lavo-
ro: un turismo non alternativo,
quindi, ma integrativo di quello

checaratterizzailVeneto,chein-
crementi l’offerta turistica, ren-
dendola più completa. «Un pro-
getto—sottolineaFedericoCa-
praro,presidentedelgruppoAl-
bergatori della provinciadiTre-
viso—chepermette anche anoi
operatoridiattuareunaformadi
marketing integrato "fai da te"».
Perché il Veneto non è solo Ve-
nezia.«Leofferte-pacchettosog-
giorno, che le aziende potranno

dareaipropriclienti inalternati-
va ai soliti regali, per esempio a
Natale, prevederanno pure
l’escursione in laguna — dice il
presidentedelConsorzioMarca
Treviso, Gianni Garatti —, ma
così il turista, anziché pernotta-
reaVenezia, dormirà inunadel-
le nostre tre province, gustando
inostriprodottieusufruendoan-
chedeinostri servizi».

G.D.F.

VENEZIA

BmwdànuovoslancioaVe-
Ma.LadittadiSanStinodiLiven-
za (Ve), passata dalla produzio-
nedi stampialla realizzazionedi
particolariperl’industriadell’au-
tomotive, prevede, grazie alla
commessa da 1,4 milioni per
l’azienda automobilistica tede-
sca,diraddoppiareilpropriofat-
turato. Ruolo importante, nella
partita, lohagiocatoancheCofi-
diveneziano.
VeMa, un fatturato che nel

2006 è stato di poco inferiore ai
quattromilionidieuro,ha infat-
ti investito inattrezzatureenel-
la qualità certificataTuv (insie-
medicertificazioni, disistemae
di prodotto, test di laboratorio,
collaudi, verifiche e omologa-
zioni). Investimento supporta-
todaunfinanziamentoagevola-
todiCofidiveneziano,coopera-
tiva di garanzia fidi, superiore a
500mila euro.
VeMa lavora principalmente

neimercatidiGermaniaeSlove-
nia. Per Bmw produrrà Verbun-

dungTunnel, pezzi che si trova-
nonellaparteinferioredellevet-
ture e collegano tunnel a retro-
treno, aumentando la stabilità.
«Eravamo semplici fornitori di
aziende dell’automotive — dice
il presidentePaoloMazzarotto
—. Bmw ci ha conosciuto attra-
verso alcuni clienti e ha apprez-

zato il nostro metodo di lavoro,
che consente un’alta produttivi-
tàconilminimosprecodi lamie-
ra».Oltreaunincrementodeivo-
lumi (si stima tra il 45 e il 50% in
più, nei prossimi due anni), gra-
zie aquesta commessada 1,4mi-
lioniVeMaprevedeancheunau-
mento del numero di addetti,

cheda25passerannoa30.
VeMa affonda le radici negli

anni Ottanta. Fondata nel 1994,
daalloraèpassatadallasemplice
produzionedi stampi alla realiz-
zazione di pezzi per l’automoti-
ve, compartocheoffreunacom-
binazione di servizi in grado di
coprire lerichiestadelleaziende
produttricidiveicolieaccessori.
Lo stampaggio viene effettuato
da VeMa Srl, altra società del
gruppo la cui sede operativa si
sviluppa suun’area di 4milame-
triquadri.
«Dalla creazione di stampi al-

lostampaggiodeipezzi ilpassoè
breve—diceMazzarotto—stu-
dio, progettazione ed esecuzio-
ne degli stampi sono in costante
aggiornamento. Puntiamo su
qualità e rapporto con i clienti,
cheapprezzano lanostra rapidi-
tà, affidabilità eprecisione».Ca-
ratteristiche venete che, unite
all’investimento in tecnologie e
ricerca, hanno permesso a Ve-
Madi trovarenuovoslancio.

G. D. F.

QUANTI LI ACCETTANO
Inregionesu11milabar
il60%(circa7mila)accetta
ibigliettidi ristorazione
Ilvolumed’affari rappresenta
il4,58%del totale

Fonte: elaborazionedelSole-24Ore sudati Fipe

I RUOLI

Nuovi business. Promozione a Treviso, Belluno e Vicenza

Il turismod’affari rilancia
ilmodellodi treprovince

Regione Valore (mln À) %
Veneto 105 4,58
Trentino-Alto Adige 5 0,21
Friuli-Venezia Giulia 36 1,57
NordEst 146 6,36

Totale nazionale 2.300 100

Pubblici esercizi, lavoratori e volume d’affari

Principali effetti secondo Fipe

Automotive.All’azienda veneziana ordine da 1,4milioni

StampiVeMaper laBmw

Volumed’affari regionaledei ticket

I numeri del settore in Veneto

Cosa cambia dopo la sentenza del Tar

Gli emettitori
Sioccupanodistampa,

promozione,venditadeibuoni
pasto,convenzionamentodegli
esercizi,distribuzioneaiclienti
erimborsodelvaloredeibuoni
agliesercenti.

I commercianti
Devonofornireailavoratorii

pastiparialvalorefaccialedel
buono,svolgereleproceduredi
fatturazioneeinviodeibuoni
all’emittenteeriscuoterei
relativipagamenti.

I ricavi per gli emettitori
Periprimiiricaviprovengono

dalladifferenzatrailprezzodel
buonopastovendutoaldatore
dilavoroequelloche,unavolta
utilizzatonegliesercizi,viene
riacquistatodallasocietà
emettitrice,daldifferenzialetra
Ivaacredito(4%)verso
committentieIvaadebito
(10%)versoristoratori.Inoltrei
proventideldifferimentodei
tempidipagamentoequelli
generatidaibuonipastopersio
scaduti.

I ricavi per i commercianti
Iristoratori ricavano il

valoredei buoni accettati, al
nettodello sconto richiesto
dall’emettitorealmomento
del riacquistodelbuono
emesso.Se il datoredi lavoro,
adesempio, acquista per i
dipendenti buoni dal valore
di 5,29 euro al prezzo di
4,23, i lavoratori li spendono
negli esercizi e l’esercente
riceve dall’emettitore, per
ciascun buono, 4,09 euro.
Insomma sul buono pasto c’è
una tassa supplementare del
20per cento.

MARKA

PEGGY GUGGENHEIM
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UN PROGETTO PER LA SCUOLA DELLA FONDAZIONE CARIVERONA

UN AMORE PER LA SCULTURA 

Fondazione Cariverona
Verona, via Forti 3A

La mostra è aperta al pubblico 
da lunedì a domenica, ore 9 - 18 
INGRESSO GRATUITO 
Visite guidate sabato e domenica, ore 11 e 16
per informazioni: segreteria@fondazionecrverona.org
www.fondazionecrverona.org
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Servizi. In aumento le realtà convenzionate,ma Fipe-Confcommercio contesta i nuovi contratti

Daibuonipastooltre100milioni
Peresercenti e ristoratori l’incidenzasui ricavi superaanche l’80%

IMAGOECONOMICA

Vicenza. Il centro storico,meta turisticadella città veneta

ADDETTI IN AUMENTO
Il gruppoprevedediportare
idipendentida25a30
Per lacasaautomobilistica
produrràpezziper laparte
inferioredellevetture

Distribuzione dei buoni pasto

Bar 11.000

Ristoranti 9.000

Discoteche 500

Stabilimenti
balneari 70

Totale 20.570

Iscritti Fipe 14.000

Forza lavoro 150.000

Volume d’affari 3miliardi
di euro

Effetti da a
Ribassi di gara 16% 20%
Commissioni 7% 11%
Tempi di rimborso 45 giorni 240 giorni

Incentivi.Attività operativa entro la fine di aprile

Nel«FondoPolesine»
altrerisorseper lePmi


