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Dal Regno Unito agli States
Tutti| mercati di sbocco

pportunita trainanti in
Asia e negli Usa. Secondo :
i (+50%), gioielli (+15%) e pro-
: dotti agricoli non trasformati
tenti per le aziende nostrane :
< questultimo caso che la frenata
: dovuta alla Terra dei Fuochi de-
:gli ultimi anni si & dissipata.

Sud, Cile, Emirati Arabi Uniti, :
Spagna, Iran e Thailandia. Come :
riferito da Alessandro Terzulli, :

il rapporto Sace «Re-Export» i
mercati di sbocco pill promet-

sono: Usa, India, Regno Unito,
Cina, Polonia, Vietnam, Filippi-
ne, Perll, Messico, Corea del

capo economista di Sace, nel
corso del convegno «Re-Ac-
tion» tenutosi a Napoli la setti-

Polonia». In particolare in Cam-
pania la «vivacita» é stata mag-

 ceutica (+7% nei primi 6 mesi

del 2016), apparecchi elettrici

(+5%) mostrando anche, in

«Allargare gli orizzonti verso
nuovi mercati - ha spiegato
I'amministratore delegato di

: Sace, Alessandro Decio - oggi &
: una strada obbligata, mava af-
. frontata con strategie ben cali-
mana scorsa: «A pesare sul- :
I'export sono i mercati pitl vicini | pane possano cogliere il grande
come Spagna Francia, Germa- :
nia, Belgio, Repubblica Ceca e :
: vanti a sé soprattutto nei mer-
: cati extra Ue». (pa.ca,)

giore in settori quali la farma- :

brate affinché le aziende cam-

potenziale di crescita interna-
zionale che hanno ancora da-
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Vini, Mastroberardino
guarda al Nord America

I agroalimentare vola alto in Campania. Con
un + 25% l'export, secondo le elaborazioni
Assocameraestero, si attesta come una delle voci
pil dinamiche dell'economia campana. A fare da
traino all'intero comparto il settore vitivinicolo,
che negli ultimi anni, nonostante la depressione
economica generale, si sta sempre pill
confermando come emblema del «made in
Campania» di qualita grazie ad aziende storiche
come la Mastroberardino (si trova ad Atripalda,
nell’Alta Irpinia) giunta alla decima generazione.
«La mia famiglia ha iniziato le attivita di
esportazione verso I'Europa e le Americhe nel
1878, dunque quasi 140 anni fa. - racconta Piero
Mastroberardino (nella foto), amministratore
dell'azienda ma anche professore ordinario di
Economia e gestione delle imprese presso
I'Universita di Foggia - Non direi dunque che le
condizioni di questi ultimi vent‘anni di crisi
economica generale possano avere influito su
una visione di respiro internazionale che i miei
antenati hanno avuto da antesignani. Si é trattato
decisamente di una scelta, quella di esportare,
finalizzata a diffondere le produzioni viticole della
nostra terra oltreconfine». | numeri gli danno
ragione: la produzione oscilla tra 1.8 e 2 milioni di
cui, il 30% circa, destinata ai mercati esteri. «Allo
stato attuale distribuiamo — continua il professore
- in oltre sessanta paesi del mondo, con una
presenza concentrata nella ristorazione.
Manteniamo una forte focalizzazione sulla
ristorazione nazionale, che reputiamo sempre
strategica nel posizionamento di un brand come il
nostro, a dispetto dei consumi non crescenti del
mercato domestico. Sono peraltro soddisfatto di
questa scelta, che ha decisamente rafforzato
I'immagine del nostro brand in questi anni in cuiil
dibattito si & focalizzato molto-sull'estero, a volte
trascurando il potenziale qualitativo del mercato
italiano. Oggi alcuni paesi europei— rivela
Mastroberardino - restano destinazioni
importanti per il vino italiano, ma il Nord America
al momento & la prospettiva pill interessante e
concreta per la crescita dei consumi dei vini di
pregio. E importante tuttavia avere una visione
sempre tesa alla salvaguardia del valore dei
nostri vini. In questi anni abbiamo assistito ad
approcci al ribasso da parte di operatori
intenzionati a penetrare i mercati ad ogni costo.
Queste visioni miopi impattano drasticamente sul
valore delle nostre filiere e possono provocare
danni a lungo termine al nostro settorex. Viene da
chiedersi che incidenza abbiano i costi delle
attivita internazionali oggi sul fatturato globale,
domanda a cui Mastroberardino risponde
confermando I'impiego di budget importanti che
includono viaggi, pernottamenti, ristorazione,_
nonché i costi elevati di partecipazione agli eventi.
«Tuttavia — conclude il manager - non fesiniamo
su queste voci poiché riteniamo che debba
mantenersi una forte sinergia di presenza del
brand tra il mercato domestico e gli oltre sessanta
paesi stranieri nei quali distribuiamo i nostri vini».
RC
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Basilicata

Elettronica, cosi Brecav
supera le multinazionali

¥ & una nuova voglia di fare da parte degli
« operatori dell’Automotive rispetto a due
anni fa. Si percepiva chiaramente alla recente fiera
internazionale del comparto, a Francoforte. Segnali
di inversione di rotta che, dopo anni di crisi acuta,
si cominciano ad intravedere anche in Basilicata e
mi auguro che si possano estendere dal nostro ad
altri settori». A dirlo & Antonio Braia (nella foto),
Ceo di Brecav Srl, azienda di Matera che produce
sistemi di accensione per auto, bus e truck ed &
protagonista del mercato nazionale e
internazionale dell‘Automotive Aftermarket (cioe
dei pezzi di ricambio equivalenti a quelli prodotti
dalle case madri automobilistiche ndr). La

ripartenza, secondo Braia —che & anche presidente .

della sezione Industrie meccaniche, elettriche ed
elettroniche di Confindustria Basilicata — pud
avvenire «a patto che valorizziamo le nostre
competenze mettendole a sistema, lavorando su
una cultura d'impresa legata all'ascolto e al
confronto reciproco». L'imprenditore
quarantasettenne - seconda generazione al
timone dell'azienda fondata dal padre Eustachio
31 anni fa e oggi gestita assieme ai fratelli Angelo
Raffaele e Paolo - & convinto che, soprattutto per
affrontare il mercato estero & necessario, «creare
una forte identita unendo le forze e le conoscenze e
valorizzando la risorsa fondamentale per
un‘azienda, il capitale umano». E lui &il primo a
darne I'esempio. Proprio per la Fiera di Francoforte,
alla quale Brecav & sempre presente da oltre 25
anni, a settembre ha coinvolto altre cinque
imprenditori lucani del settore e, in un unico stand,
si sono presentati ai distributori internazionali,
proponendo prodotti differenti che, messi assieme,
offrivano soluzioni complete. «Noi abbiamo
trasmesso |'esperienza maturata in 25 anni di Fiera
—spiega - e la presenza di altri produttori ci ha
dato l'opportunita di presentarci come un network
territoriale, diventando insieme pili competitivi».
Inoltre «partecipare alle Fiere — sottolinea Braia -
serve soprattutto ad aumentare la percezione della
continuita dell'azienda e la sua reputazione. E
ciascun brand ha ottenuto anche questo risultato».
Con i suoi tre brand Brecav, Arp e Bream e le linee
sviluppate per sistemi di accensione alimentati a
gas metano e Gpl e al trasporto urbano (Bus e
Truck), La Brecav Srl.copre, sul mercato italiano,
oltre il 50 per cento dei 15 pezzi di ricambio pili
richiesti dai distributori, realizzando il 55 per cento
del suo fatturato. Il restante 45 per cento &
prodotto dall'export sui mercati esteri, dove le
multinazionali la fanno da padrone. Come compete
con loro? «Anticipandole sulle soluzioni offerte ai
clienti, Un‘azienda ‘smart’ pud velocemente
intercettare un bisogno, fare il prototipo, far
realizzare il prodotto e quindi produrlo in serie. Poi
arrivera la multinazionale e si fara sentire. Ma nel
frattempo noi ci siamo conquistati la fiducia del
cliente». Fiducia che deve essere reciproca: «ll
mercato estero devi viverlo — conclude Braia -.
Solo se hai partner affidabili in loco puoi avere il
termometro costante della situazione».

LAURA COCOZZA
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Sicilia

Plattaforme petrohfere |
Amaru fattura 14 milioni

are impresa in un‘area di crisi complessa e inun

settore che negli ultimi anni ha fatto registrare
grosse perdite in termini di fatturato complessivo e di
addetti: accade in Sicilia, a Gela, dove la Amarl
Giovanni S.r.l. produce meccanica di precisione per il
mercato petrolifero nazionale ed internazionale,
posizionandosi tra i migliori al mondo per produzione
e per qualita di offerta di servizi nell'ambito della
manutenzione di impianti su Oil&Gas e Power
generation. Rosario Amarl (nella foto),
amministratore delegato dell'azienda e presidente di
Confindustria Centro-Sicilia, rappresenta la seconda
generazione alla guida della societa, fondata dal
padre Giovanni nel 1967, nella quale gia lavorano i
figli Giovanni, ingegnere specializzato a Londra e
Virna, laureanda in economia gestionale. Partita con
4 dipendenti, oggi la Amarii Srl ha un fatturato di 14
milioni, realizzato per il 34 % sui mercati esteri, e
conta 160 addetti. Il segreto del successo? «La
ricerca, I'innovazione tecnologica e la formazione
continua - spiega - ci permettono di poter
competere in un mercato complesso e contratto
come quello dell'Oil&Gas». E aggiunge che proprio
I'aver investito in innovazione dei processi produttivi
e operativi, nonché sul know how interno, durante gli
anni precedenti alla crjsi, & stato I'elemento che ha
fatto la differenza. «Non ci siamo mal adagiati,
abbiamo sempre anticipato i cambiamenti,
acquistando macchine ad alto contenuto tecnologico
e coltivando il nostro patrimonio di risorse umane».
Con orgoglio Amaru sottolinea che «nonostante le
difficolta oggettive del mercato, l'azienda non é
ricorsa alla cassa integrazione né agli ammortizzatori
sociali. Anzi, abbiamo sostenuto le spese per inviare |
nostri tecnici sulle piattaforme di tutto il mondo. E
abbiamo un‘attenzione maniacale per la sicurezza e
la tutela della salute sui luoghi di lavoro», Un‘azienda
che fidelizza i lavoratori, insomma, tanto che proprio
ultimamente sta stipulando accordi sindacali per
stabilire forme di premialita mista, welfare e
economica, per gratificare i dipendenti e anche le
loro famiglie. E i problemi? «Ce ne sono, ce ne sono -
sottolinea Amaru -. Fare impresa a Gela e in Sicilia
significa dover lavorare senza infrastrutture. Nel
nostro campo, come in altri, & fondamentale
rispettare tempi di consegna e mantenere prezzi
competitivi. Ci scontriamo con una portualita che
funziona poco e male ed & impensabile che non ci sia
un‘autostrada proprio sulla costa Sud dell'lsola, che &
quella che si affaccia sui luoghi di scambio
commerciale nel Mediterraneo. Per non parlare del
fatto che nella zona industriale di Gela non & ancora
arrivata la fibra ed anche inviare una mail & un
problemas. Lalternativa? «Utilizzare i finanziamenti
europei come mezzo e non come fine, per creare
infrastrutture, incentivi per ricerca e formazione,
partnership per affrontare insieme le prossime
sfide». Tra queste, la pill importante per il territorio
la riconversione della raffineria a ciclo tradizionale
dell'Eni a Gela in Green Refinery: 2 miliardi e 300
milioni di investimenti previsti negli anni e un
progetto di utilizzo delle aree dismesse al quale sono
disposti a partecipare 15 imprenditori locali.
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