
MODA Da distretto tessile a polo della moda

la strada da percorrere non è certo breve. È

lunga anzi diversi anni, come dimostra l'espe-

rienzapratese, e nonsempre priva di ostacoli.

Ma non per questo è

impossibile arrivare

alla mèta, come dimo-

strano esperienze di

successo come la Sasch di Roberto
Cenni, da azienda familiare a marchio
conosciuto in tutto il mondo. Nella
sua direzione si stanno muovendo an-
che altre imprese che operano nel di-
stretto di Prato, che resta il più grande
d'Europa a specializzazione tessile.
Ma per tagliare il traguardo saranno
necessari ancora degli anni e intanto i
dati impietosamente fotografano la si-
tuazione di un settore sempre più in
difficoltà. È il distretto pratese il prota-
gonista del forte rallentamento dell'
export toscano del 2005: lo scorso an-
no si è infatti chiuso con un -6,7% per
il commercio estero, come dimostra
l'ultimo rapporto Irpet, l'istituto regio-
nale per la programmazione economi-
ca. Un dato senza dubbio negativo, in-
serito però all'interno di un panorama
complessivamente poco incoraggian-
te, dal momento che a livello regiona-
le l'export registra un calo dell'1,2%.
Una performance deludente, soprat-
tutto se paragonata al diverso anda-
mento del commercio estero in regio-
ni dalla forte vocazione all'export co-
me l'Emilia Romagna e il Veneto. Co-
sì i ricercatori dell'Irpet hanno chiuso
il rapporto chiedendosi se si può parla-
re di un "caso toscano" di perdita della
competitività, dando al quesito una ri-
sposta positiva. Non solo: hanno an-
che indicato i responsabili di questa si-
tuazione, individuando nel settore mo-
da, e in particolare nei segmenti inter-
medi come quello dei filati, dei tessu-
ti, del cuoio, la causa di questo arretra-
mento. La ricetta per uscire da questo
empasse è presto detta: puntare mag-
giormente su quei settori che appaio-
no più dinamici ma che contano anco-
ra poco nel quadro dell'economia to-
scana, come la chimica e la meccanica
di precisione. L'imputato principale di
questa caduta è il distretto pratese che
ha chiuso il 2005 con un -9% nell'
export di tessuti, che rappresentano ol-
tre il 50 % dell'export del territorio.
Ma i dati a volte non riescono a rac-
contare le storie dei tanti imprenditori
che in questi anni, grazie alla fiducia
nella capacità della propria azienda,
sono riusciti a superare il momento di
crisi e a rilanciare la propria attività,
aprendo la porta all'innovazione.
«Le conclusioni del rapporto Irpet so-
no molto pericolose - commenta Car-
lo Longo, presidente dell'Unione In-
dustriale Pratese - Le ricette di politica

industriale implicitamente contenute
nel rapporto, abbandonare i settori
"perdenti" e sostenere i "vincenti",
non sono accoglibili. L'attenta osser-
vazione dei dati ci suggerisce non di
scegliere tra i settori ma di distinguere
al loro interno ciò che ha prospettive
di crescita e ciò che deve trasformar-
si». In un settore tradizionale come il
tessile ci sono infatti numerose azien-
de che, reduci dalla forte crisi degli ul-
timi anni che ha costretto alla chiusura
un terzo delle imprese, hanno puntato
tutto sull'innovazione, sul potenzia-
mento del marketing, cercando di po-
tenziare la propria competitività. «Fa-
re i nomi di Patrizia Pepe o di Sonia
Fortuna è fin troppo semplice - ag-
giunge Longo - ci sono decine di
aziende pratesi del settore dei filati e
dei tessuti che sono riuscite a trovare
nuovi sentieri di crescita pur in anni di
estrema difficoltà. Il sistema moda va
ancora sostenuto nella sua trasforma-
zione, certo non con provvedimenti a

pioggia, ma con strategie di politiche
industriali intelligenti e selettive».
Per decenni Prato è stato un distretto
tessile di grande importanza e sta pro-
prio qui il suo maggiore limite: nella
mancata affermazione anche come po-
lo di abbigliamento e moda, che
avrebbe reso le sue produzioni più no-
te tra la clientela e le avrebbe messe al
riparo dalla forte concorrenza asiati-
ca. «Negli ultimi due anni in realtà ab-
biamo assistito alla nascita di numero-
si marchi aziendali - dice Luca Rinfre-
schi, presidente della Camera di Com-
mercio di Prato - che però necessitano
di tempo per affermarsi. Oggi il mar-
chio è una componente fondamentale
per il successo sul mercato di un’im-
presa. A Prato siamo da sempre insu-
perabili nella produzione di tessile, so-
prattutto in lana, ma dobbiamo impa-
rare a spaziare anche all'abbigliamen-
to, producendo moda a tutto tondo».
In questo potrebbe essere d'aiuto an-
che la numerosa comunità cinese che

si è insediata sul territorio e che rap-
presenta ormai il 10% della popolazio-
ne. «Sono specializzati nel pronto mo-
da - aggiunge Rinfreschi - Solo che a
Prato abbiamo una produzione tessile
di alto livello, che necessita di impre-
se di confezione molto preparate e in
questo possiamo ancora migliorare. È
cruciale il fattore tempo: servono poli-
tiche economiche più attente al siste-
ma delle piccole imprese, perché è qui
che si concentra l'esperienza e la cono-
scenza che ha fatto grande il made in
Italy».

L'agenzia di rating Standard and Poor's ha rivisto al rialzo
l'outlook di Piaggio portandolo da stabile a positivo. Lo si legge
in una nota dell'agenzia internazionale di rating, che ha invece
confermato a “B+” il corporate credit rating di lungo termine
dell'azienda di Pontedera.
Il rialzo, spiega l'analista di S&P's Barbara Castellano, «riflette
il miglioramento della profittabilità dell'azienda e la capacità di
generazione di cash flow a disposizione registrati nel 2005 e
confermati dai risultati del primo trimestre 2006».
A sessanta anni dalla nascita della prima Vespa, la Piaggio si
appresta a lanciare un nuovo prodotto che ha l’ambizione di
cambiare il nostro modo di viaggiare, soprattutto nelle grandi
città. Giovedì prossimo 11 maggio a Roma nella Sala della Pro-
tomoteca del Campidoglio verrà presentato, in anteprima mon-
diale il nuovo scooter Piaggio a tre ruote (due avanti e una indie-
tro). Saranno presenti Roberto Colaninno, presidente del Grup-
po Piaggio, e l’amministratore delegato Rocco Sabelli.
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Creare un marchio e produrre
capi di abbigliamento, dando vi-
ta ad una propria linea, non è
l'unica strada per restare compe-
titivi sul mercato e sfidare la
combattiva concorrenza asiati-
ca. Un'altra via possible è quella
di mettersi in condizione di pro-
durre capi di abbigliamento per
conto di altre griffes. È questa la
scelta di alcuni lanifici pratesi
che in questo modo riescono a
trarne un doppio vantaggio.
«Da un lato ci assicuriamo che il
cliente utilizzerà i nostri tessuti,
gli unici con i quali realizziamo
capi finiti; dall'altro diamo una
battaglia ai concorrenti asiatici
che non sono in grado di produr-
re questi capi con la stessa pro-
fessionalità, per i quali la com-
petizione si basa solo sul prez-
zo».
A questo proposito, l'esperienza
di Luigi Guarducci, titolare del
Lanificio Europa, è esemplare.

Un paio d'anni fa, quando l'aper-
tura dei mercati metteva seria-
mente in crisi la vendita dei tes-
suti, con un socio acquistò il
50%di un'impresa che produce
capi di abbigliamento, la Vesti-
re, ed iniziò la sua avventura.
Ad utilizzare questo service so-
no soprattutto noti marchi di ab-
bigliamento, che scelgono i tes-
suti, in alcuni casi forniscono il
modello e poi ritirano il capo fi-
nito, che finisce in negozio con
la loro etichetta. «Si tratta di una
fascia di clienti medio-alta, inte-
ressata ad un sevizio di qualità -
aggiunge Guarducci - Anche se
per molti i paesi emergenti resta-
no una valida alternativa. Que-
sto soprattutto a causa dell'as-
senza dell'etichettatura obbliga-
toria del ‘made in’ dei prodotti e
di un sistema di tracciabilità.
Perché, per un marchio di alto li-
vello scrivere in etichetta ‘made
in Italy’ piuttosto che ‘made in
China’ o ‘made in Vietnam’ ha
un significato importante. Pur-

troppo l'etichetta non è obbliga-
toria e allora in molti vanno al-
trove a produrre».
Offrire questo nuovo servizio al-
la propria clientela ha richiesto
investimenti importanti, soprat-
tutto per accorpare nuove fasi
produttive all'interno dell’azien-
da. L'eccessiva parcellizzazione
delle imprese che formano il di-
stretto, in molti casi si piccolissi-
me dimensioni, è infatti un fre-
no alla loro competitività. Così
negli ultimi anni si sta assisten-
do ad un processo che va in con-
trotendenza: le imprese più
grandi acquistano o diventano
socie di quelle più piccole, cer-
cando di riunire il maggior nu-
mero di fasi produttive sotto la
stessa bandiera. Insomma, pic-
colo è bello, ma a lungo andare
sembra essere poco convenien-
te, soprattutto se la sfida deve es-
sere combattuta con grandi co-
lossi poco ingessati dalle regole
del mercato.
 s.gam.

Pietro Spataro, Nuccio Cicon-
te, Paolo Branca e Ronaldo
Pergolini ricordano con stima
e affetto l’amico

GIANCARLO LANNUTTI
e si stringono con affetto alla
moglie Mirella.

Roma, 9 maggio 2006

Caro

GIANCARLO
te ne sei andato ma noi non
dimenticheremo la tua vitalità,
la tua passione giornalistica,
l’ironia nel raccontarci le tue av-
venture in giro per il mondo. E
in questo momento doloroso
siamo vicini a Mirella.
Con affetto
Rossella, Antonella, Cinzia,

Marina, Umberto, Toni,
Gabriel, Sergio

La Rsu a nome di tutti i lavora-
tori poligrafici dell'Unità si strin-
ge alla famiglia per la perdita
del caro

GIANCARLO LANNUTTI
Roma, 8 maggio 2006

Tutti i componenti della Segre-
teria di Redazione dell'Unità
che hanno lavorato al giornale
nel corso degli anni ricordano
con affetto

GIANCARLO LANNUTTI
Roma, 9 maggio 2006

PIAGGIO
Standard & Poor’s migliora il rating

Prato per salvarsi
vuole cambiare pelle

Da distretto tessile a polo della moda, ma intanto
la crisi colpisce esportazioni e occupati

OBIETTIVI «Non abbiamo

alcun piano per vendere Te-

lecom Italia media». Marco

Tronchetti Provera, presi-

dente di Telecom, risponde

agli analisti dopo le ricorren-

ti e recenti voci sulla possibilità
che Telecom venda la controllata
cui fanno capo le attività nei me-
dia. «Non c’è nessun progetto in
quest’area», ripete.
Telecom non vende e anzi atten-
de la decisione dei soci di Brasil
Telecom, la società telefonica su-
damericana di cui intende acqui-

sire la maggioranza.
Tronchetti, intanto, annuncia che
i target verranno confermati: il
gruppo rispetterà le previsioni di
crescita dei ricavi nel 2006, nono-
stante un primo trimestre legger-
mente al di sotto delle stime.
«Siamo stati capaci - dice - di as-
sorbire al 100% gli effetti dei ta-
gli delle tariffe, e siamo quindi fi-
duciosi di riuscire a raggiungere
gli obiettivi».
Telecom ha realizzato nel trime-
stre un aumento del 2,7% dei ri-
cavi, contro un +3-4% annuo pre-
visto per il triennio 2006-2008,
secondo i numeri diffusi a marzo.
Tronchetti ha poi ribadito che il
gruppo Pirelli è pronto a fare la
sua parte per riacquistare le quote
di Olimpia rese disponibili dal-

l’uscita di Hopa e delle banche:
«Non è un problema, non abbia-
mo bisogno di altri investitori».
A confermare gli obiettivi anche
l’amministratore delegato Ric-
cardo Ruggiero, che ha sottoline-
ato che il periodo ha risentito del-
l’impatto negativo del taglio del-
le tariffe.
Il cda ha approvato ieri i risultati
al 31 marzo. Il gruppo chiude il
primo trimestre con un utile netto
di 744 milioni di euro, in crescita
del 13,4% rispetto ai 656 milioni
del primo quarto del 2005.
I ricavi sono di 7.482 milioni di
euro e registrano un incremento
del 6,5% rispetto ai primi tre me-
si del 2005. Gli investimenti in-
dustriali sono stati di 1.025 milio-
ni di euro, in crescita di 113 mi-

lioni rispetto allo stesso periodo
dell’anno precedente, «principal-
mente legati - sostiene una nota -
a maggiori investimenti effettua-
ti in ambito domestico sia nel fis-
so (+67 milioni di euro) sia nel
mobile (+63 milioni di euro)».
L’indebitamento finanziario net-
to passa dai 39.858 milioni di eu-
ro di fine 2005 ai 39.043 milioni
di marzo 2006, con un calo di
815 milioni «riconducibile prin-
cipalmente al flusso netto genera-
to dalle attività operative di circa
2 miliardi di euro, esclusi gli in-
vestimenti industriali».
Il titolo rimane stabile, bene inve-
ce Ti Media che cresce del
3,07%, e Pirelli che sale dello
0,96%.
 la.ma.

LUIGI GUARDUCCI Ecco la svolta di un imprenditore

Ci vuole un marchio...

ECONOMIA & LAVORO

Tronchetti: «Nessun piano per vendere TI Media»
Telecom rispetterà le previsioni di crescita dei ricavi nel 2006. Pirelli pronta a rilevare le quote Olimpia

5.3PER CENTO è il calo registrato dalle
esportazioni del distretto di Prato nel
corso del 2005 rispetto all’anno

precedente. L’export è calato da 2,35 miliardi di euro a
1,92 miliardi di euro.

3.2PER CENTO è la percentuale della
diminuzione del numero di imprese attive
a Prato. Nel 2004 era 7.515, nel 2005 sono

calate a 7.263.

31.638QUESTO È IL NUMERO
degli addetti del
distretto tessile di Prato

alla fine del 2005. Rispetto all’anno precedente sono stati
persi quasi 3000 posti, a fine 2004 erano infatti 34.321.

Un’industria tessile a Prato Archivio Unità

■ di Silvia Gambi / Prato

L’anno scorso
il commercio con
l’estero si è chiuso
con un calo
superiore al 6%

■ / Prato

IL CASO

Servono politiche
economiche
più attente
al sistema delle
piccole imprese

Tariffe base: 5,62 € + IVA a parola (non vengono conteggiati spazi e punteggiatura)

I numeri della crisi

17
martedì9maggio 2006


