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Storie di ordinario business. L'esperienza di chi si gioca ogni commessa sul filo del rasoio

«La fatica nera di battere i tedeschi»

%D data

stampa

Franco Vergnano
MILANO

s Ogni giorno con il coltello
tra 1 denti per strappare qual-
che commessa in pili e tentare
faticosamente di rosicchiare
quote di mercato alla concor-
renza proprio la dove econo-
mia continua a correre.

Sono diverse e articolate le
storie di successo raccontate
dagli imprenditori che hanno
svoltato o che cercano di fare il
surfsull’onda per sopravvivere
senzalicenziare.

C’e pero anche chi - pili bra-
vo e proattivo o forse solo fortu-
nato - & gia tornato sui livelli di

business pre-crisi " cercando.

nuoviclienti neipaesi emergen-
ti o chi si & internazionalizzato
facendo shopping in aree "sco-
mode" e aumentando 'occupa-
zione anche in Italia.

- Tutti perd hanno in comune.
unaforte aggressivitd commer=,

ciale sui mercati che crescono
di pity, localizzati quasi sempre
lontani dalla vecchia Europa.

La Siad di Bergamo ¢ un
gruppo leader nella produzio-
ne e commercializzazione dei
"gas industriali" con un’attivi-
taarticolata che spaziatraheal-
thcare (homecare e ospedalie-
ro), saldatura e beni industria-
li, impianti per la produzione
digas, compressori e automati-
smi, valorizzazione di residui
dilavorazioni industriali e ma-
nagement ambientale.

Raccontail presidente, unim-
prenditore di lungo corso del
calibro di Roberto Sestini: «Sia-
mo specializzatinellapetrolchi-
mica, nella siderurgia, nel vetro
enell’ambiente».

Quali i principali competitor
cheincontrate suimercatiinter-

nazionali, specialmente quelli
in forte accelerazione? «Al pri-
mo posto - risponde Sestini - ci
sono, come sempre, i tedeschi,
dei veri mastini, dei colossi or-
ganizzati e sostenuti dalle ban-
che edalloro sistema paese con
un catalogo completo N01pero
spesso vinciamo perché siamo
molto elastici, con una capacita
direazione veloce nel risolvere
i problemi dei clienti (special-
mente nel cosiddetto "revam-
ping", ¢ioé 'ammodernamento
0 la riconversione di impianti
giaesistenti). In ogni casocigio-
chiamo ogm "tender" conle un-
ghiee conidenti». .

Da Chiuppano,, un., paese

‘dell’alto ,vicentino, il direttore

generale della Omera, Massi-
mo Carboniero, & un po’ pitt ot-
timista: «Siamo gia tornati sui
livelli divendite estere antece-
denti la crisi. La stessa cose
non pud perd dirsi per gli utili.
Su questo versante abbiamo
dovuto sacrificare i margini
perché il mercato non & pil
quellodidieci annifa». L’azien-
da, localizzata nel cuore del
Nord-Est ha una produzione
molto articolata che comincia
dalle presse, masié specializza-
ta nelle lavorazioni a valle,
cioe nelle rifiniture e negli "or-

li" delle lamiere per evitare che,

facciano danni o diventino pe-
ricolose, con macchinari che si
chiamano "bordatrici" o ceso-
ie speciali come irifilatori.
Carboniero, che & anche con-
titolare dell’azienda e vicepresi-

dente dell’associazione di cate-
goria Ucim, ha seguito un’ats-

tenta strategia di nicchia: «Gra-
zie - racconta - all'acquisto di
metadelnostro concorrente te-
desco, oggi Omera Mawe di

Francoforte, siamo diventati il
primo produttore mondiale del
settore. Non per niente espor-
tiamo '859% del business».
Sempre dal Nord- Est,mada
un settore completamente di-
verso arriva un’altra opzione
di sviluppo, questa volta nella
moda. Da Arzignano (Vicen-
za), noto per essere un impor-
tante distretto della concia che
ha saputo rigenerarsi, il presi-
dente della Marly’s, azienda di
confezionamento di abbiglia-
mento da donna di fascia me-
dio-alta con negozi monomar-
ca anche in Russia, Giappone,
Corea e Taiwan spiega: «Noi
abbiamo una sola strada, quel-
la di andare senza sosta in giro
perilmondo a convincereino-
stri clienti che abbiamo una
merce di ottima qualiti. Dob-
‘biamo internazionalizzarci.
Prossimi passi? Madrid, anco-
ra Russm € i paesi baltici».
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