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«Per le Pmi italiane
sono indispensabili
intese distributive»

di Paola Bottelli

er sopravvivere in
(( un mercato in ebolli-
zione e ipercompeti-

tivo come quello del lusso le
imprese italiane di piccole e
medie dimensioni saranno co-
strette ad aggregarsi. Senza, pe-
ro, perdere laloroidentita: alle-
anze che silimitino agli aspetti
distributivi possono essere
unaformulaideale».

Giuliano Noci, vicediretto-
re del Mip, la business school
del Politecnico di Milano, &
appena rientrato da un viag-
gio di lavoro in Cina e parla
con cognizione di causa
dell’area del mondo che, per
I'industria della moda e del
lusso, si starivelandola pana-
cea di tutti i mali, in grado di
sostenere le difficolta che co-

Docente universitario,
Giuliano Noci, vicepresidente
del Mip, la business school
del Politecnico di Milano

munque molti marchi conti-
nuano aincontrare sui merca-
titradizionali di consumo.

Professor Noci, un passo
indietro: tra quotazioni in
Borsa, annunciate o effetti-
ve, e ingresso del private
equity nelle aziende, il fer-
mento é grande.

Le prospettive sono estre-
mamente positive per I'indu-
stria del lusso soprattutto nei
mercati emergenti, che defini-
reipili correttamente gia emer-
si.Perd c’¢ unsistemadiimpre-
seche-ahimé - nonriesce indi-
vidualmente a cogliere queste
grandi opportunita.

Nonéunproblemadiscar-
so conto, appuntoa causadel-
le dimensioni "mini".

Infatti, peré in molti casi
queste aziende hanno belle sto-
rie ditradizione daraccontare:
tengo corsisul lussoin Cinaed

RETAIL

«L’internazionalizzazione
& {a leva per competere
in un mercato del lusso
dominato dai big hrand»

¢unodei temiche piti colpisco-
no l'immaginario locale.
Come va affrontatalasfida
dell’internazionalizzazione?
Per chi non ha una ricono-
scibilitd massima, come i big
brands, il valore dell’italianita
¢ assoluto e ha potenzialita
enormi che vanno sfruttate.
Ecco perché un’aggregazione
anche solo distributiva puori-
velarsivincente.
Intende anche tra aziende
dirette concorrenti?
"Magari ¢ meglio se sono
complementari: penso all’abbi-
gliamento e ai tessuti d’arredo,
per fare un solo esempio. Ma &
chiaro che queste intese debba-
no essere sostenute.
A chi pensa? Immagino
nonalla politica.
Suquellaho persole speran-
ze.No, pensoinveceal sistema
creditizio.

Irapporti banche-imprese
nonsono certoidilliaci.

Vero. Pero, 'eventuale cri-
si di parti significative del si-
stemaalto di gamma puo crea-
re ricadute rilevanti anche al-
le banche in vista di Basilea 3:
aumenterebbe infattila proba-
bilita diinesigibilita dei finan-
ziamenti corrisposti alle im-
prese del settore.

Dunque?

Dunque gliistituti di credito
sono unattore fortemente inte-
ressato a favorire la creazione
di reti d’impresa, sostenendo-
ne la competitivita: ne ¢ testi-
monianza ’'Unicredit Export
Business School, che si pone
proprioil doppio obiettivo del-
laformazione dell'imprendito-
re e della creazione dellarete.
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