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per le piccole imprese del territorio

L’Arpack di Arduino Milani

1l packaging vale un regalo
e lexportvola al 60%

112019 segna un nuovo traguardo,
quello del 60%, nellaquota di
produzionedestinataall’estero
per Arpack, I'azienda di Arduino
Milani specializzata nella produ-
zione di packagingin lattadecora-
to. Arpack fadacontenitore pre-
giato per biscotti, caramelle,

«NON E PIU TEMPO
DI FARE I PIAZZISTI»

Per Michele Lenoci, esperto di Unioncamere, serve un salto di qualita
«Solo il 4,5% delle aziende esporta. Le nostre Pmi devono attrezzarsi»

MARIA G. DELLA VECCHIA

9 finitoiltempodel piaz-
zista. Enonlasciamoci
incantare dall’enfasisu-
gli italiani esportatori.

NelnostroPaesesoloil4,5% del-
le imprese esporta, pari a
200.000unita. Fraqueste,afare
lametadelfatturatosonosoloin
mille. I due terzi (parial40.000
imprese) selisommiamorealiz-
zano sololo 0,6% dell’exportita-
liano. Se domani sparissero sa-
rebberomolteaziendeitalianein
meno sui mercatiesteri, macome
fatturatonon ceneaccorgerem-
mo».

E’ un giudizio senza sconti
quellodi Michele Lenoci, esperto
di Unioncamere Lombardia su
marketing, commerciale e stra-
tegieinternazionali, circalostato
einumeridell’exportnazionale.
Le Noci in questa intervista ci
anticipalucieombredelle strate-
giediinternazionalizzazionedel-
le pmi, dicuiabreve parlera, indi-
cando soluzioni concrete, auna
plateadiimprenditori. Lappun-
tamento & peril17 dicembre, dal-
le9,15alle13,nellasedelecchese
della Camera di Commercio in
unseminario promossoda Lario-
deskcon Cameradi Commercio
diComo Leccoin collaborazione
con Unioncamere Lombardia.

Pochissimiimprenditoriesportano
bene, moltilofannoamalapenaela
maggior parte non vende nulla al-
I'estero?

E’ cosi. Lamaggior parte addu-
ceproblemidi dimensioni azien-
dali molto piccole e il fatto che
non ci siano soldi da spendere.

ri

Michele Lenoci

Manonservonobudget miliona-
ri,oggilatecnologiaaiutaad ab-
battereicosti.Seun’aziendadice
dinonvoler spendere 20.000 eu-
ro per una fiera in quanto cio le
crea problemi finanziari, sono
convinto che cisiaun problema
nondifiera,bensidiaziendache
neltempo non fauno sforzo per
pianificare, certoinbasealle pro-
prie forze, I'internazionalizza-
zione.

C’é anche un problema di cultura
d’impresa?

Si. Magariun’aziendailbudget
lohamanellamaggior parte dei
casisichiede perché spenderein
marketinge comunicazioneseil
proprio prodotto,essendoil mi-
gliore del mondo, non puo che
vendersidasolo. Non & cosi,olo
écomunqueinminimaparte. Per

quanto eccezionale sia un pro-
dotto bisogna comunque chie-
dersi se il mercato lo vuole. Un
esempio:ioseguoinparticolare
ilsettoredelvino. Unbuyermiha
dettocheil prodottoglistabene,
ma che il fornitore dovrebbe
cambiarel'etichetta. L’horiferito
e il mio cliente non lo fa, non
capisce perché dovrebbe cambia-
re quelletichettapervendereun
vino che vabene. Conosco mol-
tissimiresponsabili commerciali
per l'export che dicono di avere
lemanilegate perchéleimprese
silimitano a dar loro i prodotti
chiedendogliin sostanzadianda-
reingiroapiazzarli. Mail tempo
dei piazzisti € finito.

Nonc’@comunqueancheunproble-
madimercatiesterichenonrispon-
dono?

No, il problemaél’azienda. Se
éprontaallorasi puovedere qual
¢ il giusto mercato. Se non lo ¢&,
anchedal puntodivistadellaca-
pacita di gestire gli ordini sul-
Pestero, seppure si rivolga a un
mercatomoltoricettivo peril suo
prodotto. Spessoanoileimprese
straniere dicono che apprezzano
iprodottiitaliani,unpo’menole
aziende italiane in termini di
flessibilita o capacitadirispetta-
re i tempi di consegna.

Lecco é un territorio esportatore,
conmolteimpresestraordinarieper
prodotti, capacita e risultati.

Certo.Postochedanoichila-
vorabene simetteintascatutto
il mondo, tutti gli altri, la stra-
grande maggioranza, devono
cambiare

Un esempio?
ImobilieridellaBrianzasila-
mentano dicendo cheilorocon-
correnti per prezzo non sono i
cinesi ma i tedeschi, che fanno
ottimimobili aprezzi piu conte-
nuti dei loro. Dicono anche che
inItaliail problemasonoletasse.
InGermaniasonoaltrettantoal-
te,maitedeschinonsilamenta-
no, perché hanno una produttivi-
ta molto alta. Un operaio e un
impiegato italiani rendono la
metadeicolleghitedeschienon
perché siano scansafatiche bensi
perchéoperanoinaziendecheda
noi parlano tanto di 4.0 ma ne
fanno molto poco. Cio avvienein
un’Ttalialeadernella produzione
dimacchinein terminidi mecca-
tronicaed elettronica, che vengo-
no comprate dalla Cina e non
dalle nostre imprese, che media-

cioccolatini, profumi,indumenti,
prosecchi e champagne. «Inscato-
liamo tutto>, ci dice Milani, anima
imprenditoriale e artisticadel-
I'aziendache, con 23 dipendenti,
operaancheattraversoil lavorodi
uno staff di creativi, consede
commercialealeccoeproduzione
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nel Bergamasco. Milani, si defini-
sce «mezzo artistaemezzoim-
prenditore». E ciriesce benissimo,
vistiirisultati: « A spingercisu
nuoviinvestimentiper I'estero-é
anche I'ottimareazione cheracco-
gliamonellefieredisettoredai
visitatori e clienti stranieri».

Imprese sui mercati esteri

Dati rispetto allo stesso periodo nel 2018

La meccanica
e la lavorazione
a freddo dell'acciaio

Marketing

¢ comunicazione
non sono

uno spreco di soldi

O

Bisogna trovare

il consulente giusto
per la propria
attivita

ei%

EXPORT MECCANICA LE CAUSE DEL CALO
DI LECCO DELL’EXPORT Valori in %
Germania 198
- ° !
. 7/" -13,9
3" trimestre Il 3 trimestre
2019 — 1° semestre
o, rancia R
-3’8/0 2’3 I
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2019
Gran Bretagna 10.5
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Prodotti in metallo £l ’
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profilati cavi )
Norvegia

mente cambiano le macchine
quando un’alluvione se le porta
via. A un recente seminario
un’aziend mihadetto che aggior-
naisuoilistini prezziamano,su
carta,nemmeno con Excel. Serve
qualcuno chesioccupidiqueste
cose.Chilofa? Erispondonoche
nonc’e tempo. Mac’e chilotrova
ed eccelle.

Leidicequeste coseaiseminari.Che
reazioniraccoglie?
Gliimprenditoriconcordano,
nonsinascondono. Mapoitorna-
noalloronemiconumerouno,la
quotidianitaenoi, che siamo coa-
ching, diciamo loro di dedicarci
il giorno dopo la mattinata per
farsi estrarre dalel incombenze
quotidiane e iniziare a guidare
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-49 milioni

LEGNO-ARREDO BRIANZA
‘Trimestrale . Semestrale

D-1% D 1,9%

| mercati

Usa ®14,7% | @ 15,7%
Gra | @11,2% @ 16,1%
Francia | @-10,4% | @ -9,1%
Belgio | €-19,8% @ -19,7%
Arabis | @-42,2% @ -12,5%

LA FRENATA TEDESCA E GLI EFFETTI SUL NOSTRO EXPORT

Metalli di Brescia

EXPORT LOMBARDIA
1°Semestre 2019~ @ -0,6%

@ 2 trimestre @ 1° semestre

Cermania|@-7,3% | @ -4,8%
Francia |@-1,9% | @ -2%
Svizzera |@-10,4% @ 6,3%
Usa D72% © 8%
Canada @ 25,6% | @ 30%
Giappone |@) 17,8% | @ 8%

-23 milioni di euro

Metalmeccanica di Lecco

-49 milioni

davvero l'azienda. Le attivita di
coaching funzioanano, masono
percorsi lunghi e, certo, hanno
dei costi. Le accettano se c’& il
finanziamentodiqualchebando,
evabene, maseceuncostodiret-
tono. Etanteimprese nonsanno
nemmeno chelo 0,30% dei salari
vaaifondibilaterali che finanzia-
no la formazione gratuita.

Tante non si fidano dei consulenti.
Cosa ne pensa?

Daconsulente, sono il primo
nemicodellacategoria, nel senso
chesonoil primoagiustificarela
diffidenza delle aziende verso
certi casi. Le aziende diffidano
dei consulenti, ma se trovo un
cattivo medico non rinuncio a
trovarne uno bravo. Se abbiamo

Meccanica strumentale di Bergamo

-22 milioni

ilproblemadeitedeschicheven-
gono avendere, e anche a com-
prare aziende,danoi, alloraim-
pariamo a lavorare come fanno
itedeschieinvestiamo perfarlo.
Partecipareaunafierasbagliata
costa infinitamente di pit che
ridarsi nuove basi con l'aiuto di
un consulente. Il problema dei
mercati internazionali &€ com-
plesso ma c’€ sempre stato. Ora
I'elementoinpit élavelocitadel
cambiamento,acuile pmiitalia-
ne faticano ad adeguarsi. Pensi
chemoltiimprenditorinemme-
no viaggiano, convinti di essere
ancoralorol’'ombelicodel mon-
do. Enemmeno usanointernet,
mentrebasterebbe “girare”bene
nella Rete peraiutarsi moltissi-
mo.

Leffetto Germania
1l calo del mercato tedesco, e dell’ automotive in particolare,
ha pesato per 49 milioni di euro sulle esportazioni

delle aziende lecchesi del settore metalmeccanico

ITI

Lasoliditadellameccanica
eilglamourdelle dueruote

Mandello. Riccardo Bongiovanni, titolare delle aziende Omb e Kite
«Per entrare nel settore moto negli Usa usiamo social e canali dedicati»

MANDELLO DEL LARIO
MARIA G. DELLA VECCHIA

Le incognite sui dazi
fanno di quello nordamericano
un mercato sensibile, ma ciod
non impressiona affatto Riccar-
do Bongiovanni, artigiano di
Mandello del Lario che con la
sua azienda “Kite” vende ormai
abitualmente negli Stati Uniti.
Bongiovanni & proprietario di
due aziende, 19 dipendenti in
tutto: una, lattivita storica, &
l'officina specializzata in lavora-
zioni meccaniche in conto terzi
Omb.

Con Kite invece produce ed
esporta direttamente prodotti
in alluminio per moto del setto-
re fuoristrada come ruote a rag-
gi, piastre-forcella, pedane pog-
giapiedi, dischi freno e compo-
nentistica varia. Bongiovanni
hainserito Kite nel mondo delle
sponsorizzazioni di gara, ren-
dendola sponsor tecnico di im-
portanti team che partecipano
ai campionati mondialidi moto-
cross ed enduro e ai campionati
nazionali supercross negli Usa.

Oltre Oceano
«Per la commercializzazione
dei prodotti Kite - ci dice Bon-
giovanni - ci siamo organizzati
con due piccoli importatori in
California e in Pennsylvania in
modo dacoprirelazona Pacifica
e il Far East degli Usa. Siamo
presenti come supporto tecnico
di alcuni importanti team. Sia-
mo sponsor tecnici ufficiali di
Ktm e Yamaha, grandi campioni
del motocross americano sono
piloti che corrono con i nostri
prodotti».

Su come abbia deciso di af-
fiancare aun’officinameccanica

per lavorazioni metalmeccani-
che tradizionali un’attivita cosi
tesa verso l'estero e verso un
mondo anche piuttosto gla-
mour e lontano dall’austerita
artigiana Bongiovanni risponde
che «avevamo un progetto, vole-
vamo portarlo sul mercato giu-
sto e cisiamo organizzatidi con-
seguenza. Per Omb, che esporta
molto poco ma che comunque
sull’estero sta crescendo abbia-
mo utilizzato due consulenti,
poi con l'ufficio estero di Con-
fartigianato ci siamo attrezzati
sullaparte commerciale. Per Ki-
te, cherichiede specializzazione
molto mirata, bisogna conosce-
re P'ambiente delle moto, non &
facile dire prendo un consulen-

te per fare marketing, abbiamo
dovuto compiere un’azione di
avvicinamento a quel mondo,
poi & venuto il resto».

«Con le nostre forze»

Il punto di forza stanel fatto che
Kite & nata come azienda che fa
un proprio prodotto, che ha un
catalogo, due dati che facilitano
le vendite all’estero rispetto a
quanto, ad esempio, potrebbe
accadere a un’officina meccani-
ca che per dare un servizio lo
puo solo spiegare. «Con Omb -
spiega Bongiovanni — eravamo
gia piuttosto strutturati, poi ci
siamo avviati conI'esperienzadi
Kite e l'estero ci & arrivato ini-
zialmente con qualche colpo di

fortuna». Sulle resistenze delle
piccole imprese ad attrezzarsi
per vendere all’estero Bongio-
vanni difende la categoria: «Il
problema - afferma ¢é ¢ che le
aziende piccole faticano atrova-
rerisorse, siaeconomiche chein
termini di tempo. Ci dividiamo
tutto il giorno fra il diavolo e
I'impiccato, facciamo del nostro
meglio ma non é facile. Alla Fe-
sta delle imprese (Bongiovanni
¢ fra i 17 imprenditori premiati
mercoledi scorso all’iniziativa
organizzata da La Provincia a
Lecco) ho sentito I'intervento
del presidente del Gruppo Fe-
ralpidire che fattural,3 miliardi
dieuro ehaduemiladipendenti:
anche con molto meno - ag-
giunge - siamo di fronte a nu-
meri e strutture impensabili per
noipiccoli imprenditori. E’ logi-
co che con certi numeri sia do-
veroso avere un ufficio com-
merciale e marketing iperstrut-
turato, ma noi facciamo fatica,
non e questione di mentalithma
di forze».

E sulfatto che peripiccoli ap-
poggiarsi a consulenti possa in-
vece fare la differenza risponde
che «dipende da chi sono i con-
sulenti. E, comunque sia ci sono
piccole imprese che arrivano
solo a fatturati di poche decine
dimigliaia di euro, alle qualinon
si puo dire di attrezzarsi con
consulenti per andare all’estero.
Noi stessi - conclude - per gli
Usa non possiamo mettere sul
tavolo budget importanti né pa-
gare 40.000 dollari per due pu-
bliredazionali mensili su riviste
specialistiche. Anche perché
abbiamo scoperto che portali
social e canali dedicati aiutano
di piu, e i ci siamo».

Rel, nel cuore di molte auto
Strategie contro la crisi

Automotive
Linteraproduzione
eoggiédestinataall'estero,
inparticolareal settore
automobilistico

Alleprimeavvisagliedi
flessione il proprietario del-
l'azienda, Lorenzo Gianola, ha
messo in atto un rapido cambio
distrategie perlaricercadinuo-
vi canali di vendita. Con altre 4
imprese Gianola costituisce nel

2005 Lario Technik, che rag-
giungeigrandimarchidell’auto-
motive.

«Aver intercettato per tempo
- afferma l'imprenditore - gia
un anno e mezzo fa che I'aria sul
mercato dell’automotive sareb-
be cambiata cihamessiunpo’al
riparo dalle perdite. Complessi-
vamente, il calo sarebbe stato
del 30%, ma siamo riusciti in
parte a calmierarlo dandoci su-
bito da fare e trovando nuovi
mercati e nuovi clienti. Comun-
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quesia,ildatochecontaécheco-
munque i nostri impianti in
questomomentodigrande diffi-
coltadell’automotive stanno co-
mungque girando peril 70%della
nostra produzione».

Rel nasce come artigiana, 31
anni fa, ad opera di Enrico e Lo-
renzo Gianola che é rimasto alla
guida dopo la fuoriuscita di En-
riconel 2002. Oggi & unasocieta
di capitali internazionalizzata,
producestampaggiodilamierae
lavorazioni meccaniche per il

settore antivibranti delle auto-
mobili e opera con due stabili-
mentiaLeccoeunoaCivate, per
untotaledi50dipendenti. «Sen-
za dubbio - commenta Gianola
- il settore attraversa un mo-
mento molto difficile, noiavver-
tiamomoltoil calo della Germa-
nia dal momento che ¢ il nostro
principale cliente. In questo pe-
riodo stiamo raccogliendo ordi-
nidinuove produzioniperle au-
to che usciranno a partire dal
2021, ma per noi la ripresa &
sempre piuttosto lenta. Impie-
ghiamo circal0 mesiperlames-
sa in produzione, fra progetta-
zione di prototipi, realizzazione
di campioni, modifiche, costru-
zioni di stampi, pre-serie, serie.
Abbiamo in definitiva davanti
un altro anno di sofferenza per

Lorenzo Gianola

riprendere i ritmi della produ-
zione normale, col risultato che
la nostra attrezzeria, il reparto
che sta preparando i prototipi, &
stracarica di lavoro, mentre la
produzione € scarica».

Su alcuni modelli, quelli del
lusso,illavoroeincrescita, men-
tre su altri, quelli che le fabbri-
chediauto faticano avendere, si
concentrail calo. «Il1lussovafor-
te, ma per noi € un settore dai
piccoli numeri. Comunque, i
modelli di punti di tutte le Case
stanno andando ancora bene, il
problema riguarda i motori die-
sel,chesifaticaavendereperché
i clienti che comprano un’auto
per tenersela 10 anni non sanno
cosa accadra con le normative e
preferiscono la prudenza».

M. Del.
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