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Alessandro Calligaris
«La mia ricetta anticrisi: qualita a prezzi accessibili»

%D data

stampa

i2x ALESSANDRO GIORGIUTTI

R «Qui al Salone una delle preoccupazio-
ni maggiori ¢ la difficolta ad ottenere prestiti
dalle bancher. Alessandro Calligaris, a capo

dell' omonima azienda con sede a Manzano

(uno™dei vertici del triangolo della sedia

friulano), parla da imprenditore maanche

da presidente della Confindustria regio-
nale,

Quantagentec’@alSalone?

«l nostro stand sembra la fiera paesana.

- C'¢ 1a calca. Designer, clienti, e anche
concortenti, C'¢ molta curiosita»

- Curiosita prima dell'acquisto?
«Vedremo. L'inizio 2009 & stato segnato
dauma certaprecarietiy. Sisentono ingi-
1o cifre polari: ricavi a meno 20, ameno

- 30%. Noi abbiamo ceduto il 15% fino-

Tar.

Quando éiniziatalagelata? .
«Neiprimi9 mesi del 2008 crescevamo
del7-8%. Poilagelatache&arrivatanel
terzo trimestre. Alla fine abbiamo
chiuso in calodel 2. L'exportha tenu-
to. Sono crollatii consumi interni».

- Quandotornerala primavera?
«Marzo & stato positivo per le vendite

in Italia. Questo cifaben sperare, Inoltre, se si
escludono le aree pili industrializzate, il resto
del Paese sta tenendo. E pud beneficiare del
calo dei prezzi»,

Bastera per tornarea comprare?

«Una misura importante sarebbe stata la ri-
duzione dell'Iva, che aviebbe aiutatole vendi-
te."Ma a livello di Unione europea la misura
eradifficile dafar passare. Perle imprese perd,
e qui parlo anche da presidente della Confin-
dustria friulana, il problema piligrave 2 un al-
trom.
Quale?
«Le banche che, al primo campanello d’allar-

me, non erogano pill credii. Dovrebbero
piuttosto valutare la credibilith del manage-
ment e dei progetti aziendali»,

Torniamo alla sna azienda. Le esportazioni
hanno tenuto, Quanto incidono sul fatturato?
«Per il 53-54 per cento. In America e in Giap-
pone abbiamo due filiali. Guardavamo con
attenzione ai mercati dell’Europa orientale,
Ma ora la svalutazione delle monete locali ne
habloccatola domanday.

Come cambialavostra offerta conla crisi?
«Abbiamouna clientela difasciamedia. Quin-
di abbiamo sempre dovuto coniugare labuo-
naqualithcon prezziaccessibili. E poi, tuttiso-

no capacidifare prodotti belli e costosi».
Due anni fal'ingresso nel capitale del fondo di
private equity L-Capital, col 40 per cento...
«Con quella scelta volevo assicurare non solo
la sopravvivenza, ma lo sviluppo della mia
azienda. Eun’'impresa familiare, maionon ho
collaboratori tra i miei parenti. Cosi, insieme
con L-Capital, abbiamo progettato il futuro.
L'obiettivo & andare nei mercati stranieri non
solo come semplici esportatori».
Quindici anni fa producevate solo sedie. Oggi
al Salone presentate anche lampade.
«Nel mezzo, lo sviluppo di un'offerta-arredo
che copre praticamente tutia la casa, Sono
esclusi solo settori come il bagno o la cucina,
doveladimensione progettuale el'organizza-
zione commerciale sono molto diverse.
Quanto alle lampade; la proposta & ancora li-
mitata, mail riscontro & incoraggiante»,
Le sedie rappresentano il passato?
«No, le sedie sono rimaste il core business. E
oggi ci crediamo ancora pil di feri, Quindici
anni fa lavoravamo un unico materiale, i le-

‘gno. Oggiimaterialisono tantissimi, dallapla-

stica al metallo al vetro. Noi perd vorremmo
rilanciare il legno. Da due arni organizziamo
un concorso per giovani designer. Giusto
mercolediho premiato tre giovarni».
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Nel I;;gno turca I'arredo diventa italiano

24



