Sul territorio. Ricette per tornare a competere

Prodotti hi-tech
e mercato estero
per stare «a galla»

Daniele Lepido
MILAXD
Tuttisoffronoo hannosol-

ferto: & questo il primo dato
che accomuna nel zooo glim-
prenditori italiani. Dallamicro-
azienda di software. che deve
aumentare il traffico di urenti
per rimanere sulla cresia di
un'onda sempre pil szonfia,
all'impresona dell'acciag, che
nel primo semestre ha visto ri-
cavi ¢ marginalith scendere
nell'ordinedel 30-40 per cento.
Eppure nessuno molla: «5i, ab-
biamo fatto ricorso alla cassa
integrazione ma di licenziare
non se ne parla - il pensiero
comune - perché questa crisi
passerin. E poi rilanciano, con
qualcuno che cerca di giocare
d'anticipo sul ciclo economco
assumendo nuovo personale,
vistoche qualche timido segna-
le di{pseudo) ripresa gia lo ve-
de. come l'esaurimenio delle
scortedeiclient. Un'indicazio-
ne che basterd a far pensare
chela fine del runnel & vicina?

wPer resistere alla erigi <ria-
mo cercando da un lato di di-
versificare il business e dall'al-
tro di puntare su prodotti pii
sofisticati - racconta Valier
Baldacci, numero uno della
Umbra Cuscinetti. oltre 7oo di-
pendenti, traileader nella pro-
duzione di cuscinetri e viti a ri-
circola di stere. L'azienda. che
staper rinnovarc alcuniimpor-
tanti contratti negli Stari Unitj,
ha subito comungue nella pri-
ma metd dell'anno un calo dei
ricavi nell'ordine del 200, tan-
to che chiuderd il 2000 conun
businessin contrazione avz-gs
milioni di euro, contro 1 no
dell'anno precedente.

Guardare all'estero sembra
essere il motto anche di un al-
tro imprenditore, Vito Lome-
le. fondatore di lobrapido. mo-
tore di ricerea specializzaro
nel settore degli annunci di la-
voro con 15 dipendenti, tre mi-
lioni di eura di fatturaro e un
utile operativo di un milione.
alricavi derivanti dal mercato
italiano sono cresciuri abba-
stanza poco in questi mesi -
spiega Lomele - ed & il motivo
peril qualecisiame concentra-
ti in paecsi come Grrmania

tessile, che adifferenza dialeri
compartl non ha trovato con-
forwo nei mercati esteri. «Le
difficoltd piir grosse riguarda-
na i tempi d'incasso e le soffe-
renze - sostiene Alberto Pac-
canelli, amimunistratore dele-
garo della Marrinelli Ginetto
Spadi Casnigo, 2oo dipenden-
t, Go milioni di giro d'affari,
storica azienda ressile della
bergamasca - ¢ non c'é molto
da fare perche Ja domanda si &
fermata, punto.s. Ricette per
tornare a crescere? «Allargare
la gamina di prodotti - conti-
nua Paccanelli - dai tessuti per
l'arredo a1 filatt per il settore
del lusso e poi continuare a la-
vorare swi servizi "alternat-
i, Peresempiclanostracolle-
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[l gruppo Martinelli (tessile)
punta sui servizi alternativi
come la «pronta consegnan,
mentre la Umbra Cuscinetti
(meccamca) guarda agli Usa

zione di mercein pronta conse-
gna e andara molto benes, Alla
crish. comunaue, la Martinelli
Ginetto sta resistendo, E que-
sty perche wsiamoe arrivati al
Desmsio con una situazione pa-
trimuoniale solida - dice anco-
ra Paceanelli = ma il problema
saritornare a stimolare la do-
muanda ded grandi clientis.
Inunguadro delgenere a-

tenzione alle spese diventa un
imperativo calegorico, soprat-
tutto guando il committente
primario per il quale si lavora
tira la cinghia. «Tra i nostri
principali clienti ¢'é Trenita-
lia e mai come ingquesto perio-
do stame notando una man-
canza dinvestimentis, dice
Roberto Foiadelli della Spii di
Saronno, 24 milioni di fattara-
toczodipendenti, traileader
nel mercaro italiano del con-
trollo di trazione a bordo tre-
no ¢ dei banchi di manovra.
«Diciamo cheriusciamo asta-
re a galla grazie all'estero: il
30% dei ricavi complessivi
che facciamo fuori dall'ltalia
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