Come cambia I'atteggiamento degli italiani con la crisi
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Innovazione strategica. Filiere compromesse e mercati da reinventare: la crisi costringe
le aziende a ripensare i modelli. Dalla Brianza alla Sicilia, si cercano nuove relazioni

Piccoli, flessibili, creativi:
la rinascita passa dal digitale
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chestiamovi-
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vendo. Abbla-
mo fogli bian-
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disegnare nuovi scenard, Aipensando
gli spazi fisici, le relazioni, i merca-
tin, 11 tempo sospeso, lento ¢ con-
emporaneamente accelerato, nelle
parole di Filippo Berto, 43¢nne im-
prenditore del mobile nell*azienda di
famigliaarrivata allaseconda gene-
razione, Siamoa Meda, 23mila ani-
menel cuore della Brianza, in quella
capitale del design riconosciuta
ovungue nel mondo, Berto Salotti da
lavoroa una cdinguantina di persone
¢ fattura 10 milioni di euro"anno per
unmercato internazionale che vale
il 25% grazie all'online,

Un business nato nel 74 dal papa
e dallo zio come contoterzist, ripen-
satodopotrentanni con una propria
rete commerciale. «l nostri cinque
show-room sonotemporaneamente
chiusi, la produzione & bloccata, la
vendita dello stock a magazzine in-
veve prosegue onlines, racconta Ber-
10, che da rempo aveva scommesso
sul supporto digitale: cosi oggi
I'ecommerce ¢ in sei lingue, cinese
compreso. «Al Salone del Mohile
avremmo lanciato le nuove collezio-
ni, oracerchiamodi potenziare tutte
leattivita di back-office.ll doloreela
paura sono intorno a noi, mapenso
che tutto questo siaanche unoppor-
unit per ripensare il lavoro, Da Me-
da i si collega al mondo e nel mondo
si vende ancora perché le persone
continuanoa sognare il design italia-

no. Oggi siamo vicini virtualmente ai
nostri clienti con Zoom o What-
SApps, precisa Berto,

Ripensare il proprio lavora, ri-
spettando restrizioni normative e
idistanziamento sociale, «dn campa-
gna in questo momento in cui le vi-
gne germogliano abbiamo deciso di
lavorare in filari alterni, ognunoau-
tonomamente, cancellando qualsiasi
attivith sociale e diaccoglienzan, af-
ferma Arianna Occhipinti, 37enne
imprenditrice agricolasiciliana, lau-
red inviticoturaa Milano e dal 2004
acapodellomonimaazienda biodi-
namicaimpegnata nelia produzione
diuvada vino. Siamo nefla parte sud-
orientale della Sicilia, ai piedi dei
Monti Inei. L'impresa ha vent di-
pendenti impegnati in trenta ettari di
vignetoper laproduzione dilsomila
bottiglie, distribuite in 58 Paesi nel
mando. Non c'e spazio perlarasse-
gnazione, «L'agricoltore & sempre
stato un custode della terra ¢ oggi
ancora di pitt & chiamato a proteg-
gerla anche quando tutto sembra
fermarsi», precisa Occhipinti.

| global microbrand

Riconvertire le linee di produzione,
riposizionarsi sul canalidi comuni-
cazione puntando su nuove piatta-
forme di relazione e vendita, gestire
al meglio le proprie persone, ripro-
grammare i processi. La centralita
della piccola impresascalabile ¢ stata
raccontata dal New York Times.
=Smail is the mew big think ", ossia pic-
colo é lanuova grande idea. Cosi Ru-
chir Sharma ha presentato gli scenari
2020 primadell’'emergenza corona-
virus. Per Sharma quel piccolo sta
per agile, flessibile, capace di adat-

tarsi in poco tempo. «In passato le
grandiimprese crano inconcorrenza
perunospazio limitato sugli scaffali
nei negozi al dettaglio, provando a
conguistare la fiducia del consuma-
torinelle milionarie campagne pub-
blicitarie. Orale piattaforme internet
consentonoanche alle piccole realta
di aggirare | punti vendirta e guada-
gnareimmediatamentela fiduca del
pubblicos, ha scritto Sharmu.
Orainvecs in modo repentinoedi-
sordinato cambiano pelle i glabal mi-
crobrand, cosi definiti dal pubblicita-
ricinglese Hugh MacLeod. Quel lega-
meé stretto col territorio e quei contatt
commerciali del mondo interconnes-
S0 VIranoversoun mercato giocofor-
za pliristretto e dal confind angusti.
Inquesta nuova economiadi guerra
anche i piu piccoli pensano nuove
strategie di progettazione, produzio-
ne, distribuzione. «Dopo la crisi di
dieci anni fa molte aziende avevano
imparato @ competere su uno scac-
chiere internazionale per generare
margine, incrementare il fatturato,
migliorare il posizionamento in un
mercato globale. In futuro ¢ immagi-
nabile che chi ha operato in catene del
valore strutturate sari chiamatoare-
plicare le proprie strutture produttive
inmercati diversi. Per chi ha lavorato
con il consumatore finale ci sara un
mageiore impegnosul mencato italia-
noed europeo, provandoa congiliare
il tutto con business model innovati-
vin, afferma Stefano Micelll, docente
dilnternational Management all'Uni-
versita Ca’ Foscari di Venezia.

Nuove abitudini, nuovi business
Filiere compromesse e storie da ri-
scrivere. Mercati da reinventare e
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Lo scooter
elettrico nato
tra Roma

e Pechino

Dall'ltalia alla Cina, andata € ritornmo.
CQuestoil mondo prima
dell'emergenza Covid-19 per Camillo
Piscitelli, 27enne romano, una
formazione inlingue orientali alka
Sapienza e un presente da
Imprenditore. Daun'intuizione
durante lasua permanenza
all'Universita di Pechino é nato uno
scooter elettrico per il mercato
italiano, «Sonostato alfascinaio
dagliscooter elettrici utilizzati dalla
maggioranza dei cinesiy, Tomatoin
Italfa ha messo in pledi Hurba: un
mezzo con doppia batteria estraibile
che si ricarica in sole tre ore alla presa
di corrente di casa con un"autonomia
finoa centochilometrd. Un sognosu
due ruote che ha percorso diecimila
km, unendodue mondioggi distanti
Meeam di Hurba di quindici persone
&in Itlia, mentre la produzione éa
Shanghai. «Abbiamo iniziato con
una produzione di 75 pezzi per
Roma, poiraddoppiatas.
L'emergenza harallentato, ma
Piscitellié fducioso: « Dalmodello
orientale abblamo preso la dedizione
al lavoro. Ciabbiamo unito la
capacita italiana di pensare fuord
daglischemin.

-G.Col.
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flessibilita da perseguire. «L'estro-
flessione versol'internazionale & da
ricalibrare puntando al digitale. 1
percorsi di internazionalizzazione
faranno leva necessariaménte su
nuovistrumenti di comunicazione.
Le imprese, anche piccole e medie,
dovranno farsi carico di nuovi valori
Occorre imparare una nuova lingua
non piu legata necessariamente al-
Iesclusivo, maad unconcettodi “su
misura” pill funzionales precisa Mi-
celli. D'altronde «non tormeremo pia
alla normalitas. Cost ha titolato po-
chi giorni fa Mir Technology Review
perdescrivere il business della shut-
in econamy, la nuova economia chiu-
sa. Dovremo cambiare radicalmente
quasi tutto quello che facciamo: cosi
hascritto Gordon Lichfield, direttore
di Mit Technology Review.

Affarisu scale piridotte e il di-
gitale come valore esponenziale.
Perchévincerachi punterasuuna
divisione del lavaro meno speciali-
stica, meno verticale, meno setto-
riale. Paradossi di questa fase: la
nicchiaora crea pinostacoli perché
la verticalizzazione non paga piu
nell'economia di prossimita. E il
digirale diventala carta vincente in
un tavelo da gioco con regole putte
dariscrivere. «In generale occorre
costruire una narrativa diversa,
con il destino dell’azienda legatoa
quello del Paese. Va ricostruito il
rapporto tra imprese e comunita di
riferimentos. Le risposte perque-
stomondo indivenirearriveranno
necessariamente dalla relazione
autentica con un consumatore
connesso, impegnato, distratto, di-
sorientato.
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