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Aziende, storie

€ persone

PICCOLE & MEDIE

Trend La crescita del Sudamerica & forte. E, purtroppo la nostra presenza & minima

Business Made in Italy

in pista per ballare il samba

Le Pmi guardano con interesse al Brasile. Grandi potenzialita, ma dazi
troppo elevati. Silvestrini (Cna): servono accordi di collaborazione

DI ISIDORO TROVATO

ra il 2012 e il 2016 gli
occhi del mondo sa-
ranno puntati sul Bra-
sile, il paese che ospi-
tera i mondiali di calcio e le
Olimpiadi, gli eventi pill segui-
ti al mondo. Aspetti che uniti
alla sua crescita galoppante
fanno del Brasile una delle
piazze pilt ambite per gli im-
prenditori alla caccia di nuovi
mercati per I'esportazione.

A dire il vero nell'ultimo de-
cennio i paesi del Mercosur
(mercato comune del Sud
America) hanno sperimenta-
to tassi di sviluppo molto ele-
vati in termini assoluti. Anche
in termini comparativi la per-
formance dei paesi dell’area
del Sud America é di tutto ri-
lievo: fatta eccezione per il
2009 i tassi di variazione dei
principali paesi del Mercosur
— Brasile e Argentina — sono
sempre stati positivi e ben su-
periori di quelli registrati dai
paesi del G7 e dall'intera eco-
nomia mondiale. E' evidente
come la crisi del 2009 abbia
colpito pili duramente i paesi
del G7 che quelli del Merco-
sur. Tra questi Argentina e
Uruguay, hanno continuato a
crescere anche se, ovviamen-,
te, a un ritmo di sviluppo ri-
dotto.

Crescita vertiginosa
Naturalmente nel confron-
tare i valori della crescita di
Brasile e Argentina non si pud
non considerare che gli argen-
tini crescono perché dopo il
tracollo profondo (quello dei
tango bond) e piui semplice
far segnare dati di migliora-
mento. Per il Brasile, invece,
si tratta di una crescita costan-
te e prolungata nel tempo, av-
viata con la politica di Lula.
Di questo si sono accorte da
tempo anche le piccole e me-
die imprese piu rapide e orga-
nizzate che hanno comincia-
to a studiare il modo per aggi-
rare gli ostacoli che il mercato
brasiliano pone in ingresso.
Non bisogna dimenticare, in-
fatti che sono in vigore dazi
molto alti. E sono ammesse
solo imprese che abbiano
partner nazionali. Barriere al-
te che richiedono imprendito-
ri abili e aziende strutturate.
Ma la posta in gioco & invi-

Sergio

La fotografia

tante, anche perché e ormai
acclarato che il Mercosur rap-
presenta un’area in piena
espansione, che risultera sem-
pre piu importante per

I'export italiano. Anche dai da-
ti raccolti da Cna emerge che
tra il 2000 e il 2010 il Pil proca-
pite espresso in termini reali
(al netto dell'inflazione) & au-
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mentato del 26,6% in Brasile
(che &1'economia pit dinami-
ca dell'area). Nello stesso peri-
odo in Italia & diminuito del
3%. Nei diversi andamenti
conta chiaramente la capaci-
ta di uscire dalla crisi del
2009: mentre il Brasile si e avu-
ta una reazione immediata,
I'Italia stenta ancora a recupe-
rare i ritmi di sviluppo prece-
denti il biennio 2008-2009.
Nel 2010 il Pil procapite del
Brasile era circa un terzo di
quello dell'Italia.

Aggirare gli ostacoli

Il Brasile e tutti i paesi del
Mercosur restano comunque
aree fondamentali per i com-
merci e quindi molto ambite

to quelli che producono mac-
chine industriali ambite in un
paese in piena espansione.
Per questo motivo devono as-
solutamente diventare merca-
ti fondamentali di sbocco per
il Made in Italy.

«Dobbiamo fare ogni sfor-
zo per lanciare anche in quei
Paesi piattaforme efficienti ed
efficaci per I'export — spiega
Sergio Silvestrini, segretario
generale di Cna — magari ac-
compagnate da robusti accor-
di di collaborazione. Le picco-
le e medie imprese, il grande
artigianato italiano, e parlo di
tutti i settori ad alto valore ag-
giunto, vanno sostenuti con
ogni mezzo: finanziario, logi-
stico, organizzativo e diploma-
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non accade spesso e mercati
protezionisti come quello bra-
siliano restano molto difficili
per le aziende italiane.

«Oggi la quota Mercosur
sul totale export Italia sfiora

.appena 1'1,5%, e di questo

1'1,2% & del Brasile — ricorda
Silvestrini —. E’ davvero trop-
po poco considerando le
potenzialita dell’area. Urge
uno scatto di reni e di intelli-
genza. Da parte di tutto il si-
stema, e cioé imprese, istitu-
zioni , banche. Non possiamo
perdere 1'aggancio con una
delle quattro economie a piu
alta crescita del pianeta». E bi-
sogna fare in fretta perché i
concorrenti incalzano. E non
ci aspettano.

Artigiani

Silvestrini,
alla guida
della Cna

dagli imprenditori, soprattut-

ticox».

«Un partner locale

contro la burocrazia»
Sutter. non si puo sfondare da soli

1 Brasile non & un mercato facile,
ma basta un po’ di spirito d'inizia-
tiva perché gli ostacoli non sono
insuperabili. A pensarla cosi & Aldo
Sutter, presidente, amministratore
delegato e quinta generazione della
famiglia a capo dell'azienda omoni-
ma, specializzata in detergenti per
la pulizia professionale e domestica.
«I tempi tecnici per le pratiche bu-
rocratiche sono lunghi — spiega Sut-
ter che esporta i prodotti a uso pro-
fessionale —. 1l
Brasile ¢ estrema-
mente comples-
so dal punto di vi-
sta amministrati-
vo perché é for-
mato da una se-
rie di stati che
hanno regole e
oneri fiscali dlv
versi».
Per aprire una
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Dinastie
Aldo
Sutter,
guida

il gruppo
di

famiglia

tiva e commerciale in Argentina ci
ha facilitato il compito. Inoltre, le
analisi di mercato indicano che li esi-
ste un potenziale rilevante per la no-
stra attivita. In Germania, per esem-
pio, non avrei successo».

Oltre alle complicazioni burocrati-
che, nel Paese di Dilma Rousseff bi-
sogna fare i conti con i dazi. Le con-
| seguenze? Quasi ovvie: un significa-
| tivo aumento dei costi e un investi-
| mento iniziale non indifferente (am-
mortizzabile in
tre anni). «Come
si superano i da-
zi? Con un mo-
dello di business
efficiente. Ibrasi-
liani ti spingono
a produrre local-
mente e dato che
noi abbiamo una
parte della pro-
duzione in Ar-

nuova filiale, ope-
rativa da questa
estate, I'impren-

Fatturato 2010:
74 milioni di euro

gentina siamo fa-
voriti». Alla fine
le complicazioni

4
;

ditore ha scelto
la strada della
joint-venture.

Seftore: detergenti

professionali e domestici®

vengono ripaga-
te dai risultati
economici. I dati

Pparra i y
statistici indica-

«Abbiamo prefe-
rito cercare un
partner locale in modo da snellire le
procedure — sottolinea 1’ammini-
stratore delegato —. Il motivo & sem-
plice: nel nostro campo bisogna regi-
strare ogni singolo prodotto, per cui
& meglio che se ne occupi un'azien-
da locale». Si tratta di una questione
di convenienza.

Quando tutto sara sistemato «con
un aumento di capitale prenderemo
la maggioranza». Ma perché punta-
re sul Sudamerica e non su mercati
pit vicini? «Avere una filiera produt-

no un ritorno so-
stanzioso in breve tempo: tra cinque
anni l'azienda pensa di ricavare li
una cifra pari ai due terzi del fattura-
to italiano, se non di piti. I prossimi
obiettivi? «Il processo d’internazio-
nalizzazione continua — aggiunge
Sutter — stiamo analizzando altre
piazze con l'idea di aprire una nuo-
va filiale all’anno. Le candidate sono
tante. C'é persino 1'Uzbekistan che
mai mi sarei immaginato».
PAOLA CARUSO
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«Il primo passo?
Registrare 1 marchi»
Naturino: brevetti poco tutelatl

C onquistare i mercati internazio-

nali grazie a materie prime di

qualita e design made in Italy &
la strategia di «Falc», azienda produt-
trice e distributrice di calzature. Un
piano che ha permesso di ottenere nel
2010 un buon risultato economico.
L'anno scorso, infatti, la societa mar-
chigiana, che crea prevalentemente
scarpe per bambini con il noto mar-
chio Naturino, ha fatturato 54 milioni
di euro, il 50% dei quali grazie al-
I'export. Mentre
le previsioni sul
2011 parlano di
un incremento
del giro d'affari pa-
ri al 5%.
~ «Sviluppare
mercati esteri e la
nostra priorita —
spiega Salina Fer-

L’identikit

I Sede: Civitanova Alta {Macerata}

| Calzature
Salina
Ferretti,
direttore
i generale
t di Falc
(Naturino)

| gresso nel mercato arriva al 40%.
Una spesa che complica molto le pos-
sibilita di sviluppo delle esportazio-
ni. Eppure l'abbattimento dei dazi ci
permetterebbe di distribuire, nel bre-
ve periodo, dalle 30 alle 50 mila paia
di scarpe a stagione».

Qual e allora l'alternativa al forte
protezionismo? «La soluzione & pro-
durre direttamente sul territorio —
spiega il direttore generale dell’azien-
da marchigiana — e noi stiamo pro-
gettando una col-
laborazione con
le fabbriche di
calzature locali».

Dazi e permes-
si speciali, pero,
non sono gli uni-
ci ostacoli allo svi-
luppo dell’export
italiano. «C'e

retti, direttore ge-
nerale di Fale —.
Vendiamo bene —
soprattutto in Ger- Fatturato 2010:

mania, Belgio,
Olanda, Lussem-
burgo. e Cina, ma
da circa un anno
guardiamo con

Dipendenti: 1.000 3.\ ;

| 54 milioni di euro

Settore: calzaturiero

un’altra questio-
ne da non sotto-
valutare — con-
clude Ferretti —.
\ In Brasile molte
aziende hanno la
brutta abitudine
di registrare mar-
chi stranieri sen-

grande interesse

al Brasile, un Paese dalle straordinarie
potenzialita commerciali. Ecco perché
un mese fa, proprio sul territorio brasi-
liano, € nata una nostra nuova societa.
Un passo indispensabile per compren-
dere al massimo i meccanismi produt-
tivi e distributivi di quell'area».

Il mercato calzaturiero brasiliano,
perd, non & facile da invadere. «L'inte-
resse verso i nostri prodotti & notevole
— continua Ferretti — ma il protezio-
nismo locale & fortissimo. Pensate, tra
dazi e permessi speciali, il costo d'in-

za esserne titola-
ri. Un fenomeno che costringe le im-
prese estere a dover pagare una tassa
per riappropriarsi del marchio e po-
ter esportare. Tutto cid accade per-
ché lo Sato brasiliano non aderisce al-
la regolamentazione internazionale
dei marchi. C’& sblo un modo per evi-
tarle spiacevoli inconvenienti: effet-
! tuare tempestivamente in Brasile
una specifica registrazione del mar-

| chio».
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