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Le strategie degli esperti di economia aziendale per il rilancio
Tagli agli stabilimenti
e aperture agli investitori

Razionalizzare in Italia per
ritrovare un vantaggio competi-
tivo di costo o differenziarsi e ri-
posizionarsi. Inoltre,aumentare
il capitale proprio, razionalizza-
re i negozi e puntare su nicchie
di mercato nel caso delle azien-
de pit piccole. Tra gli esperti di
economia aziendale ¢ diffusa

IL DILEMMA

Occorre decidere

se accettare la presenza
di soci specialisti

e se aggregarsi ad altri
rinunciando al marchio

I'opinione che per il polo murgia-
nodelsalottosiano questele stra-
de per sopravvivere alla crisi e
che le attuali strutture aziendali
non siano compatibili con le esi-
genze di pareggio operativo e
che sirischino ulteriori chiusure
o concentrazioni di aziende.
Antonello Garzonidocente al-
la Bocconi e alla Lum, a proposi-

todellastrategia di Natuzzi com-
menta: «Oggicheiprodottidi fa-
scia bassasono poco remunerati-
vi a causa dell’euro forte, del ca-
ro-petrolio e della presenza dei
cinesi,larazionalizzazione dior-
ganici e stabilimenti e la deloca-
lizzazione gia intraprese posso-
noriportare al pareggioriducen-
do il costo complessivo di tra-
sformazione del prodotto. Pure
razionalizzare il retail serve».

Sulle aziende piccole, che de-
vono difendere quote di merca-
toridotte e con margini contenu-
to, Garzoni dice che o riescono
adessere efficienti suscalaridot-
ta o devono focalizzarsi su nic-
chie a maggior valore, adeguan-
dole strutture dei costi fissi.

La scelta di aprire negozi pro-
pri (siveda «Il1 Sole-24 Ore Sud»
del14 aprile scorso) deve invece
tener conto deidebiti. Che richie-
dono piti solidita: «Non sono da
escludere soci finanziari specia-
lizzati nel turnaround (ristruttu-
razione) che, investendo nel ca-
pitale, scommettano sulla ripre-
sa del settore e magari sul suo

consolidamentow». Proprioil con-
solidamento potrebbe aprire un
nuovo ciclo: «Se la maturita del
mercatonon fara assorbire pitile
quantita prodotte qui-conclude
Garzoni - saranno opportune
concentrazioni tra aziende. Ma
cioimplica che gli azionisti valu-
tino serinunciare allindipenden-
za e, spesso, almarchioy.

Uno spunto interessante vie-
ne dalla ricerca «Southern Ita-
lian Living Brands», che ha valu-
tato la percezione del marchio
delle aziende meridionali
nell’Est Europa. Francesco
D’Aprile, partner della societa di
consulenza P&D Consulting che
I'harealizzata,afferma: «C’¢ mer-
catoe ¢’¢ domanda anche signifi-
cativa, malapercezione deimar-
chi meridionali di salotti & anco-
rabassa. Cid richiede unarifoca-
lizzazione dell’'offerta su design
e verso mercalti di fascia alta do-
ve 1 decisori dell’acquisto sono
gli architetti. Con loro bisogna
comunicare edicontenuti devo-
no essere molto professionali.
L’approccio di nicchia paga».
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