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Conﬁndusl:ria: «Ora
consolidiamo |

il boom dell’export»

Piccole imprese crescono sui mercati, internazionali.

«Un vero boom che ha sorpreso anche noi - ammette

Federico Galdi, sministro degli esteri» di {Conﬁndustria -

E stavolta i pnccoh sono sbarcati su mercati nuovi come

quello cinese o giapponese».'Effetto svalutazione? «Si, ,
ma non solo. Adesso dobbiamo consalidare i risultati

commerciali con presenze pit radicate, e dobbxamo

farlo in frettar. L'lce ha ancora un ruolo».; :
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GILDOCAMPESATO |

m ROMA, Le esportazioni vanno a
gonfie vele, la bilancia commercia-
le conosce un boom da far rinver-
dire i «gloriosi» anni Sessanta, piaz-
ze internazionali prima sprangate
adesso spalancano i loro portom®
alle merci nostrane: 'talia nscopre
la vocazione di grande esportatri-
ce. E da protagonisti all'estero, a
sorprendere ancora una volta gli

seconda generazione. Tutta gente
che non ha «studiatos per andare
all'estero, per ntare le difficol-
ta dei mercati nr'nemaznonah»

Ed invece i dati del '93 e del primo
sernestre '94 mostrano unaripresa |
prodigiosa della piccola e media
impresa su mercati vicini come 1l
Nord Africa oji paesi dell'Est, ma

osservaton, sono sopratiutto i pic-
coli e medi imprenditori. Ma come,
non si era detto che fuori dai confi-
ni si sarebbe potuto andare soltan- ~
to col supporto dei grandi numen? -
«C'erano preoccupazioni per lin- ¢
temazionalizzazione delle piccole -
¢ medie imprese — ammette Fede-

anche su piazze pil lontane come
I'Asia, 'America Latina, gli Stat
Umtn. il Messido. Una lieta sorpre- .

Somom pnunndell Aala.
E una vera nowita. In quei mercati
I'halia aveva una presenza spora-
dica, limitata alle grandi imprese
rico Galdi, direttore dei rapponti in- - che facevano \grandn contratti. In-
temazionali di Confindustria — Se  vece, nel '93 ejnel %4 si ¢ registra-
non altro perche la piccola impre- , tauna presenza molto pm capilla- -
sa & molto basata sull'imprenditore  re raggiungendo mercati in cui
singolo, di prima o al massimo di . ‘prima pareva imposslbile essere
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IL CASO OLIDATA. La straordinaria avanzata del personal computer
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Nel cuore della Romagna c’'é¢ una pnccola Silicon Val-
ley. In pochi anni partendo praticamente da zero Olida-
ta & diventa uno dei principali produttori di personal ',
computer e oggi insidia da vicino i big del settore in Ita-
lia. Creata da Carlo Rossi nel 1986, Olidata cresce a rit-
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mi esponenziali: quest’anno vendera 80mila Pc, perun -

fatturato di 180 miliardi, oltre il 50% in pid. «Adesso pun-
tiamo all'Europa —dice - ma cerchiamo investitori». *
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' DAL NOSTROINVIATO : s
WALTER DONDI
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@ CESENA. E certamente eccessi-
vo evocare la califomiana Silicon

mento a Forlt con poco pid di 100

addetti, ra cui 5 ingegneri elettro- ¢

Valley. Cosi come il signor Carlo nici e due informatici, il resto quasi +
Rossi non pud essere paragonato a - tutti periti elettronici («ma - sottoli-
Steve Jobs, il mitico creatore della “ nea Rossi — continuiamo ad assu- *
Apple. Ma, pur nel suo piccolo, ~ mere e nell'estate del 95 avremo il K
Carlo Rossi ha fatto il emiracolor. In © nuovo stabilimento a Cesena»)
pochi anni ha costruito dal nulla * sono tutto cid che serve all'impre-
un’ lmpresa che produce personal sa. Un'impresa nata nella testa di- »
computer in grado di sfidare sullo- : Rossi nel 1982 che ha accanto un
T stesso terreno i big dellinforma- ' ingegnere elettronico, Adolfo Savi-
tica. Alla fine di quest'anno infatti 'ni, (che ha circa il 35% della spa

dallo stabilimento forlivese dell'O-
lidata saranno usciti ottantamila-
mila Pc, oltre ventimila in pia del-
I'anno precedente. Con una quota
di quasi il 10% del mercato italiano '
& ormai a ridosso degli altri produt-
tori come Compaq (poco pil del -
10%), Ibm (12%) e Olivetti (15%).

Un nsuktato per tanti versi strabi- |

liante, che si comprende bene 0s-  boom informatico grazie all'awen- .

servando la progressione del fattu- *
rato di Olidata: nel 1990 era di 43 ~
miliardi, I'anno dopo ha sfiorato il .

. raddoppio raggungendo i 75; nel -

'92 sono statr 102, diventati 117
I'anno scorso. Nel '93 I'Olidata ha -
perd dovuto scontare una perdita
di 8 miliardi in seguito ad un gros-
so furto che ha rischiato di mettere -
in ginocchio I'azienda. Quest'anno
nuovo grande balzo in avanti, no-
nostante le pesanti difficoltd che
ancora vive 1l settore informatico.
«Nei primi nove mesi siamo cre-
sciuti del 62% rispetto allo stesso -
penodo del '93 e contiamo di chiu-
dere I'anno con un fatturato di 180 *-
miliardi» dice Rossi.  « L.
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Miracolo tra Cesena e Forli
Insomma, una performance as-
solutamente invidiabile e che ha
dawvero pochi confront. Ma come
@ stato possibile, cosa ¢'¢ dietro il
«miracolo» Olidata? Una direzione
e uffici essenziali che passono qua-
si inosservati a Cesena, uno stabih-
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che ha una capitale sociale di 2,1

* miliardi, mentre Rossi ha il control-

lo con oltre il 51% € una immobilia-
re, la Poseidone possiede il resto).”

Rossi, oggi poco pidl che cmquan-
. tenne, ha alle spalle 18 anni di atti- *
vita commerciale, all'Olivetti e, in-
sieme a Savini, costituisce una so-
cieta di software. Sono gl anni del -

to dei personal Olidata produce
programmi, a cominciare dal Pi-
cam (procedura integrata contabi-
le amministrativa), per conto del-
I'Olivetti, - - ‘

Nell'86 il grande salto, la decn-
sione di entrare nell’hardware,
cioe nella costruzione e commer- *
cializzazione di personal compu-
ter. «Secondo noi — spiega Rossi —
c’era un grande spazio per insenrsi
in questo tipo di attivitd. E avevamo
le conoscenze tecniche per poter-
lo fare. Ma poi c'era anche un
aspetto - morale». Che significa?
«Vede, tutt i grandi produttori di ~
computer hanno praticato per an-

. ni prezzi di vendita al di fuori di -

ogni regola economica, ¢on margi-
ni del 400/500 per cento. Noi vole-
vamo dimostrare che si potevano
realizzare prodotti buoni, affidabili,
a prezzi inferion. Cosl siamo entrati
in questo settore con molta mode-
stia ma anche, mi lasci dire, con
molta senetds, Una sfida che perd |
assomglia molto a quella tra Davi-
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concorrenziall. Abbiamo avuto n-
sultati spettacolan.
Tante grazie alla svalutazione
del settembre '92.
Non solo. All'inizio la svalutazione
non ha prodotto nulla. Anz, molt:
erano preoccupatissimi. Con 1 pri-
m mesi del '93 i clienti esteri han-
no cominciato a percepire che il

. prezzo italiano era tornato molto .
interessanti, Parecchi compraton, :
anche lontani come i giapponesi, ;.

si sono accorti della competitivita
del made in italy ed hanno npreso
aa acquistare, Lo scorso anno ab-
biamo venduto il 110% in pit in Ci-
na, in un momento In cul tutti vo-
levano esportare da quelle parti e
quindi le condizioni della concor-

renza erano agguermitissime, Il ~

macchinano italiano & riuscilo a
sfondare a Pechino in maniera in-
* credibile. .
Soloquostlonedlprem?
Era il nostro timore. Che cioé si
trattasse di un boom aleatono e
temporaneo.  «
Noné cosi?
+ Se il prezzo & stato decisivo per lo
ssfondamentor, i nostri imprendi-
tori adesso si stanno attrezzando
per rendere stabile la loro presen-
za, ad esempio con servizi post-
vendita. Non & una cosa semplice
perché sono coinvolti una miriade
i settori ed aziende di dimensio-
ne medio-piccola, - o
Presenze differenziate, mercati
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de e Golia, cosa avevate voi in ¢o-
mune con Imb, Apple, oppure Oli-
vett? «Beh, questo ¢ un settore do-
ve le bamere all'entrata sono an-
' cora oggi molto alte. I grandi pro-

duttori possono contare su forti
economie dt scala. Noi viceversa
abbiamo -puntato su pnncipi
aziendali molto severi e ngorosi, su
una gestione finanziana essenzia-
le. Ma soprattutto sulla costante in-
novazione tecnologica, sulla gran-

de flessibilitd produmva checicon- *

sente di fornire ai clienti prodotti *
studiate per le loro specitiche esi-
. genze. E questo grazie anche auna
‘rete di vendita fondata su sistem
partners che garantiscono una as-
* sistenza particolarmente qualifica-
tas, Olidata, come ormai fanno tutti
compresi 1 grand: produttori, ac-
quista microcips, schede, memorne

* dinamiche e magnetiche e tutti*

quant: 1 component necessart a
realizzare un computer nel Sudest
aslatico, in patrticolare a Taiwan Il
vantaggio competitivo di Ohdata,
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lontanl, Non sara facile consoll-

dare | risultat di questi mesl.
Certo, vanno prese delle iniziative,
Ad esempio, col ministero del
Commercio estero abbiamo lan-
ciato I'idea dei campi base in Ci-

na. Anche le strutture dell'lce pos- ~

sono svolgere un ruolo importan- ,
te, se verranno rafforzate. £ un di-
scorso da affrontare n terruni
concretl e nel pid breve tempo
possibile. In questi mes il sistema -
produttivo ttaliano ha goduto di -
una chance formidabile: la svalu-

N w

Arah o 1 0, Aot -

spiega Rossi, sta nella rapiditd con .
la quale I'azienda romagnola pro-
getta un nuovo Pc, compra i com-
ponenti I assemblea e va sul mer-

. cato, «mediamente il tutto awiene -

1n tre mesw. |l tutto favorito da ac-
cordi commerciali con Intel Toshi-
ba, Citizen e ora anche con Micro-
soft. . -

Prezz\ stracclatl -

E po1 ¢t sono | prezzi, « nostn so-
no di gran lunga pid competitivi,
percheé abbiamo costi generali as-
sa pil contenut: dei grand) grupp:
¢ anche perche ¢ accontentiamo
dir margini pid modestw, Certo Oh-
data non nnuncia ai profith: «Es-
senziall perché finora c1 siamo to-
talmente autofinanziati e investia-
mo tutto nell'azienda. Quest'anno
contiamo di realizzare buom utill,
tra 14 e 16 miliardin. Perd, adesso
tutte le grandi marche di computer
hanno annunciato forti nbassi di
prezzo, fino al 30% tn meno, «Ci sa-
ra una riduzione, ma non cosi ele-

|
tazione senza inflazione. Ma non
durcra all'infinito, Alla lunga, In-
fatty, s1 muoveranno anche i prezz |
delle materie pnme erodendo 1l

vantaggio competitivo della svalu- .

tazione, Stiamo vivendo un mo-
mento felice: dobbiamo saperlo
sfruttare guardando al futuro, » .
Sl paria di rivedere la presenza
degli lstitutt itallanl all'estero.
E una struttura preziosa, un punto
d’appoggio essenziale soprattutto
per la piccola impresa che vuole
cominciare ad andare all estero

ey

«made in Romagna »

RS HER

ta ‘éll’Europa

e "y st TP 3
e !w a T, @«1 \" % "3 “ﬁf RS :g ‘§ 3‘2":? v 5 gtk ‘2‘ E ». "*x*» 55 gﬂ*‘q
"SJA s St w&fﬁ e BB t&.’%“a&«m «w&w&’&um Bk 3’3,&9 R xé RN

L'lce ha 80 uffici all’estero, nean-
che1giapponesi ne hanno tanti.
Sl paria perd dl far pagare | servi-
ddelllce. - - .
A me pare che 1 sevizi di primo
approccio debbano essere consi-
deratt un servizio pubblico, senza
gravare troppo sulle imprese. Cer-
to, I'lce pud anche dare servizi pid
sosfisticat;, pid personalizzati. E
mut sembra giusto che quest possa
venderli Ma ci deve essere una fa-
scia di base che nentra nel servi-
z10 pubblico, un po’ come awiene

/*.’

vata come s sostiene. Noi, senza
fare tanti annunci, da gennaio ad
oggi abbiamo fatto cinque nuovi li- ~
stini con un abbattimento dei prez-
zi del 30%. E un nuovo ribasso del

25% lo facciamo in occasione dello
Smau». Ma come & possibile ridur-
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Gabriella Mercadini

neila sanita.

Confindustria sta dialogando
con le Camere dl commercio.
Abbiamo fatto una jont venture al
50% con Mondoimpresa, una so-
cietd di Unioncamere. Servira ad
accompagnare le imprese ad an-
dare all'estero, a trovare partner, a
mettere in piedi quelle joint-ven-
ture internazionah che ben difficil-
mente le piccole imprese potreb-
bero mettere in pied: da sole. Oggi
per vendere all’estero non basta

spedire la merci .

Carlo Ross, '
amministratore |
delegato
deli’'Olidatae,
asinistra,
unaveduta

delia fabbrica

I'estero. «Con molta cautela, ma &
necessano fare quel passo: la no-
stra azienda deve essere europeiz-
zata» spiega Rossi. $1 comincia in-
tanto con Portogallo e Spagna. Ma
un progetto di questo genere porta
“con s& 1 bisogno di maggiori nsor-

re cosl tanto 1 prezzi? «Perch¢ ° se finanziane. «La nostra, come
quando una tecnologia diventa __tante piccole e medie aziende, se
matura & possibile spuntare prezz: -/ >+ vuole espanders), andare in Euro-
molto pid bassi sui component. * Pa ha necessita d essere capitaliz-
Oggi sono prodotti da tante impre- ~ Zataw. L'autofinanziamento insom-
se In concofrenza che quindi han. mMa non basta pil: «<Dobbiamo
no listini molto competivi. apnirci ad altr investiton». Spesso &
pitt facile a dirsi che a farsi. Perche
In Jtalia si sconta I'assenza di stru-
ment adeguati per dotare le picco-
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Servono caplhll

Olidata ¢ ogg) di fronte ad una
nuova sfida. Questo & un settore ,
dove 0 s1cresce oppure sirischa di
spanre, dice Rossi. Il mercato ita-
liano quind: sta diventando sem-
pre piu stretto per I'Ohdata, che
pud ancora rosicchiare qualche
quota ai concorrenti ma non pud
certo pensare di scalzarh. E allora
bisogna cominciare a guardare al-
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le e medie aziende di capital di ri-

, schio, Piazza Affan & troppo lonta-

na e suscita diffidenza. Adesso ¢'¢

" 1l progetto del borsino locale, che

dowrebbe consentire la quotazione
di imprese di mion dimensiont
ma appetibih per solidita e redditi-
vita. <€ una possibilita che stiamo
prendendo in consideraziones, .- <
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MINISTERO DELL'INTERNO

Direzione Generale delia Protezione Civile e dei Servizi Antincendi - Comando Provinciale VV.F. di Milano

Avvisodi Gara .

;

Si rende noto che in data 13 ottobre 1994 & stato spedito, per a pubblicazione sulla G U. delle Comunith Europes, il bando di
gara relativo ad una licitazione privata con accorrenza aperta alle improse degll Statl membr! della CQQ per la fomitura del ser-
vizio di pulizia anno 1995 nelle Sedi del Vigili det Fuoco di Milano e provincia, * ~.. -

1 termini per la presentazione deile offerte scadranno il 29 novembre 1994 alle ore 10.00

La gara sard effettuata al sensi del D.P.R, 13/1/83, n, 67, con il sistema della licitazione privata e secondo e modalit di cul
all'art 73 lettera c) e all'art. 76 del Regolamento approvato con R.D 23/5/1924, n 827.

Le domande d! partecipazione alla gara dovranno pervenire entro le ore 16 00 del glomo 4 novembre 1994 in plico sigillato e
raccomandato a mezzo della posta, 0 consegnate a mano al aeguame lndlnuo. da Indicare sul plico stesso

MINISTEFIO INTERNO - Direzione Gononle dolla Protozlom Clvlle @ dei Servizi Antincend|
COmando Provim:lale W F. dl Mllano Via Mmina n, 35 - 20154 Milano (italia)

Sul phco unnameme all'indirizzo e numero Iolelonlco del mittente, dovra essere indicalo «Contiene richiesta partecipazione
gara, fornitura anno 1995 servizio pulizia Sedi VV F, di Milano e provincia=~ - RISERVATISSIMO NON APRIRE.

Data, 13 ottobre 1994 . -

“ i

Le suddette domande di partecinazione dovranno Inoltre essere corredate della documentazione indicata nel bando di gara

Ulterior informazioni possono essere richieste alla D.G P C S A - Comando Provinclale W F dl Mitano - Ufifclo Ragioneria -
Via Messlna, 35 Cap 20154 Mliano - ltalia - Tel 02/3190224 -

1

~ doft. Ing. Roberto Barzi

it Comandante




