VENDITE IN CALD...

Varizziong % in unia

resta bianca I

UN SETTOREINDUSTRIALE
CHEERA UNO DEI FIORI
ALL'OCCHIELLO DEL MADE
INITALY PERDE ANCHE
L'ULTIMO BASTIONE. CI§]
CHIEDE SE ALLA VENDITA
DEL CAPITALE NON SEGUIRA
ANCHE LA PERDITA DI POST]
DILAVORO, MA I PRECEDENTI
SONOABBASTANZA
PREOCCUPANTI

Roberio Rho

segue dallaprima
E poi la Ariston-Indesit
della famiglia Merloni, fi-
glia delle Industrie Merloni
fondate negli anni ‘30 a Fabrig-
no, nelle Marche, dal caposti-
pite Aristide, ribaitez-
zate Ariston all'inizio
degli anni ‘60 e fuse
con la torinese Inde-
sit alla fine degli ‘80:
nel 2015, dopo parec-
chi anni di sofferen-
ze, liti familiari e ricer-
cadiun compratore,
il passaggio sottole in-
segne di Whirlpool,
E ancora Zanussi,
la pili anziana tra le

norme mercato dej grandi elet-
trodomestici. Nelia grande
competizione globale gli jm-
prenditor taliani non gloca-
1o pit, o si accontentano delle
nicchie.

Fuori dalla retorica frusta
sull'iialianita delle imprese,
non sarebbe neppure un gran-
de problema se le multinazio-
nali che hanna acquisito le
aziende italiane tenessero in
vita gli stabilimenti, continuas-
seroainvestire sul suolo nazio-
nale, preservassero postidila-
voro e, in prospettiva, lavoras-
sero peraccrescerli (e se gli im-
prenditori che hanno venduto
agli stranieri reinvestissero gli
introitiin altre attivita produtti-
ve in Italia, piuttosto
cherifugiarsinelle ren-
dite).

I punio & chel'indu-
stria italiana del bian-
ce & in una crisi dram-
matica da un decen-
nio abbondante, che
havisto alternarsi crol-
Ii fragorosi e timidi rim-

i, e ancora non
mosira nitidi segnali
di ripresa. Anzi. Dopo

grandi aziende italia- un 2017 in cuiivolumi
ne del bianco, fonda- €rano  cresciuti  del
taaPordenone da An- ; 2,8% (ariche sein valo-
tonio Zanussi all’ini- = ‘ re le vendite avevano
zio del secolo scorsa & W2 segnatounribassodel-
come produttrice di Zhang Ruimia, 100,3%), la prima me-
stufealegna e trasfor- ceodellaHaler  taabbondante dell'an-
nata negli anni 40 in chehaappena 10 in corso & tutta ne-
azienda di elettrodo- rilevato la gativa: da gennaio ad
mestici. Negli anni Candy(1); agosto meno 2% i volu-
‘70erauno dei prirnis- Jonas miemeno 2,3%ilvalo-
simi gruppi industria- Samuelson re delle vendite, Male
li del Paese, con deci- (2),ceodi praticamente tuti {
ne di migliaia di di- Electrolux segmenti (lavatrici, la-
pendent, Nell'87 la  che rilevy la vastoviglie, frigoriferi,
cessione agli svedesi  Zanussi congelatori, forni, pia-
diElectrohre. ni cotiura e cappe), si
salvano  soltanto  Je

Settori dinicchia asciugatrici (pi1 16,3%) che pe-

Con la dismissione di Can-
dyl'industria italiana del bian-
€0 ammaina definitivamente
bandiera. Restano aziende an.
che importanti - per esempio
I'emiliana Smieg (sinonimo di
design e rigore estetico) e la
marchigiana Elica, leader nel
settore delle cappe - ma presi-
diano solo alcuni segmenti
(orizzontali o verticali) dell’e-

I pesano solo Der poco piit
del 3% sul totale dei volumi.

Destino comune

L'industria del bianco ri-
schia di diventare un deserto
bianco, quantomeno in Ttalia?
Che cosa sta accadendo sul
mercato? Qualcosa di simile,
éppure pilt grave, di quello
che & accaduto in molt altri
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Glielettrodomestici “bianchi* conoscono in ltalia una erisi divolumie

fatturato, e perdi piti rivenditori soffrono la concorrenza dell'ecommerce

comparti dell'industria mani-
fatturiera; dieci anni di crisi pe-
santissima, con voragini nella
produzione e nelle vendite nej
bienni 2008-2009 & 2011-2012,

labili segnali di imonta tra 'y, -

noel'altro, qualche timido ac-
cenno di mpresa dopo il
2013-14, un nuovo preoccu-
pante rallentamento nella se-
conda parte del 2017 e nella
prima dell’anno in corso. Fat-
to sta che i livelli di produzio-
ne precrisi sono lontani anni
Iace (lo scorse anno, secondo
il Ceced, Y'associazione di cate.-
goria, la produzione ha sfonda-
toalribassola soglia Ppsicologi-
ca dei 10 milioni di unit}, can
un nuovo crollo del 9,5% -
spetio all'anno precedente) e
anche i fatturati arrancano,
Pin dei volumi: perché il prin-
cipale - non I'unico ~ proble-
ma dell'industiia dej grandi
elettrodomestici & I'erosione
dei prezzi. «Siamo in un circo-
lo vizioso che & difficile inter-
Tomperey, spiega Roberto Fo-
gliata, sales lead della societa
diricerche dimercato Gfk. «Lo
SEOIS0 anno e, seppure in mi-
sura minore, anche nel 2018,
la competizione fra i tetailer,
soprattutto le caiene dells
grande distribuzione, si & gio-

cata tutta sui prezzi, L'irruzio-
ne sul mercato di nuovi player
di fascia bassa e la concorren-
za delle vendite online (prezzi
mediamente inferiori del 10%
rispetto ai canali tradizionali,
ndr) che in Italia sono ancora
relativamente poco Ppraticate
ma fanno gi4 paurain prospet-
tiva, generano una pressione
sui prezzi di vendita che pena-
lizza i conti dei produttori e
nel medio termine anche quel-
li deiretailers,

Differenze fraisegmenti

I fattore dominante, per tut-
ti, & la preoccupazione di per-
dere quote di mercato, E poi
c'e I'effetto Black Friday, che
ha rivoluzionato il calendario:
«Dopo il primo test ancora in-
terlocutorio del 2016 - dice an-
cora Fogliata - nel 2017 gli ac-
quistisi sono concentratiano-
vembre, di fatto “svuotande”
ottobre e dicembre. I consu-
matori, abituati da anni alle ag-
gressive campagne promozio-
nali della grande distribuzio-
ne, comprano solo a sconto».
Morale, i faiturati calano, co-
menel 2017, anche se i volumi
crescono. Naturalmente, nel
grande mercato degli eletiro-
domestici, esistono differenze

seadesso andy
del bianco italiano

traivari segment, Cisono pro-
dotti che hanno ancora ampi
maigini di penetrazione: sol-
tanto una famiglia italiana su
quattro, per esempio, possie-
de un'asciugatrice, una su tre
un formo a microonde, una sy
due una lavastoviglie. Ma peri
prodotti che fannoi grandivo-
Tumi - lavatrici, frigorifer, for-
ni & piani cottura - la Ppenetra-
zione & vicina al 100 per cento,
Cosi come, altro esempio, i
prodott a incasso vanno me-
glio di quelli a libera installa-
zione. Resta il fatto che «nella
cornice diuna domanda anco-
ra debole, figlia della congiun-
tura, la combinazione tra ma-
terie prime in aumento e forte
pressione’ sui prezzi
complica dimolto la si-
tuazione per i produt-
tori», chiosa Marco
Merolla, diretiore mar-
keting di Whirlpool,
uno dei colossi del set-
tore.

«Per sperare in
un'accelerazione del-

la domanda - aggiun- =

ge Merolla - dobbia-
O manovrare con cu-
ra le leve dell'innova-
zione tecnologica e
della comunicazione,
le uniche possibilita
che abbiamo per con-

ne con gli orientali o i turchi,
nella fascia di prodotti a basso
prezzo, non & sostenibile. E ci
sarebbe anche da considerare
ilvalore del prodotto “made in
Italy", non fosse che per una
multinazionale americana o
svedese & un messaggio assai
pii difficile da veicolare ris pet-
toaun'aziendaitaliana di lun-
gatradizione, come quelle che
gliimprenditori nazionali han..
no progressivamente venduto
aglistranieri.

Latorta del mercaio

A dividersi la torta del mer-
Cato nazionale sono infatti
Whirlpool (pitt © meno un
quarto in valore), Electrolux
(circa il 18%), e poi i
tedeschi di Bosch, la
Candy che sta per di-
ventare cinesg, i co-
reani di Samsung e
Lg (insieme circa il
13%), i turchi di Béko.
Basta fare due conti
ber capire che resta
pochino per gli altr,
quasi tutti di nicchia,
Per tuth, il decennio
appena trascorso
dall'inizio della crisi,

. letto sul conto econo-
mico, & stato sangui-
noso. Ristrutturazio-
ni, chiusura di stabili-

vincere a cambiare la ment, posti di lavoro
lavatrice o il frigorife- m?:iu' ruciati, investimenti
10 a chi ne ha gii uno Whirlpooiche . anche significativi,
in casa magari da die- possiede Profitti zero. Abban-
cianniv. Lo spazio po- Aristonelgnis;  donare progressiva-
tenzialmente c'&: com- Fransvan menie i segmenti di
patibilita ambientale, Houten (2), mercato  dominati
efficienza energetica, ceqqj Phiips dai produttori orien-
Tumorosita (le lavatd-  che awip la tali, concenirarsi
Ciin fase di centrifu-  stagione dallo sull’alto di gamma, in-
ga), pulizia (i forni) e, ‘“shopping’ vestire sulle tecnolo-
daultima, la connetti- gie e sul marketing so-
vith (l'opportunita di no gli imperativi per
callegare I'elettrodomestico al- la sopravvivenza. Ma & chiaro

la rete Internet e di gestiime le
Prestazioni attraverso una
app, anche da lontano) sono §
fattori per i quali i prodotd di
0ggi non sono neppure lonta-
namente confrontabili con
quelli di dieci anni fa, 1 grandi
gruppi che producono in Ita-
lia lo hanno capito da tempo:
un po’ per virti, un po’ perne-
cessitd, perché la competizig-

a utti che se non cambia la
congiuntura, se non cresce la
domanda, se le strategie azien-
dali non saranno perfettamen-
te calibrate I'uscita dal tunnel
rischia di essere ancora lonta-
na. E le multinazionali, anche
le pilt volonterose, rischiano
di esaurire le scorte di pazien-
za.
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ILINTERVISTAL

Fumagal

“L'AZIENDAVABENEMAIL .
MERCATO E GLOBALEE RUOTA
INTORNOAPOCHIGRANDI
GRUPPI”, DICEL'ATTUALE AD,
TERZA GENERAZIONE DEGLI
INDUSTRIALI BRIANZOLI:
“CONMIOFRATELLO -
RESTERO NELBOARD"

Rosaria Amato
Roma

‘arantire-un futuro certo -

« alla nostra aziendas
Beppe Fumagalli assicura che &
questalaragione principale chelo
ha spinto, insieme al fratello Aldo
e al resto dei famniliari, a cedere
Candy alla.cinese Qingdao Haler,
La notizia ha colto di sorpresa il
mercato e gH stessi dipendent,

che hanno espresso una certa pre- .
occupazione peril futuro, <Al con- .

trario - rileva Fumagalli - quello
che voglio sottolineare & la grande
opportunita di crescita professio-
nale per le persone che lavorano_
in Candy, che entrano in un conte-
sto globale, e che lavoreranno a_
fianco di persone che segneranno.
lastoria degli elettrodomestici nei
prossimi dieci anni».

Perché vendere adesso?, .

“«La Candy & una. bellissima
azienda in crescita, profittevole, e
quandosi & presentata la possibili-
ta.di legarsi al primo gruppo al
mondo ne! setiore degli eletirodo-
mestici ci & sembrata un'ottima
opportunita. Il fatto che non aves-
simo una quartd generazione a
bordo ha influito, ma non stava-
mo cercando un'opportunity di
questo tipo in questo momento. [
primi contatti con Haier sono re-
centissimi, risalgono a luglion.

I grandi marchi italiani fini-
scono quasi sempre nelle mani
di aziende estere: anche in que-
sto caso, non c'erano alternati-
ve?

«Non esistono opportunith in
Ttalia: quello degli elettrodomesti-
ci & un mercato che sista globaliz-:
zando intorno a pochi gruppi
mondiali. Riteniamo che Haier sia .
quello piii globale, dopo le ultime
acquisizioni negli Stati Uniti e in
Australia, e anche un gruppo estre- |
mamente solido. Il settore degli
elettrodomestici non & molto dissi-
mile da quella delle auto: noi stes-
sida tempo abbiamo delocalizza-
to, esoloil 4 per cento della nostra
produzione avviene in Italia. Non
& una questione di aziende italia-
neodialtre nazioni, in breve tem-
Ppo rimarranno in campo solo die-,
ci player mondiali», j

Enessuno di questi saraitalia-
no. Perd sta avvenendo la stessa
cosa anche in molt aliri settori
produitivi; In nessun segmento
abbiamo la possibilith di essere
uno dei.dieci o ventl player del
mondo globalizzato?

«Credo che inItalia cisiano del-
le eccellenze che éi possano garan-
tire la leadership in alcuni settori:
non tutti sono simili al mercato de-
gli eletrodomestici, che & molto
capital intensive, e anche molto
maturo, Ci sono altri settori della
tradizioneltaliana, legata alla crea-
tivitd, alla tecnologia, al design,
che hanno un forte potenziale di
credcitas

Annunciando la vendita avete
sottolineato che Haier e Candy
condividono la stessa vislone,
Chevuol dire?

«Quello che posso dire, rispetto
dunaconoscenzarecente, & chela
cuitura di Haier & quella di un’a-
zienda industriale che crede forte-
mente nel consumatore, nella tec- ~
nologia, nell'evoluzione digitale,
valori che fanno parte anche della
storia di Candy: crediamo che sia-
0o queste le basi sulle quali un'a-
zienda deve svilupparsi»,

Da noi perd I'esordio di Haier
non & stato dei migliori: I'azien-

iSEeE: 8 PRIMOPIANO

Con I fratello Aldo & stato finora
acapo del gruppo di famiglla.
Rappresenta la terza
generazione del proprietaridl ..
un'aziénda che & un simbolo del
miracolo economica Italiano

"
L

daacquisita a Padova nel 2001 &
stata chiusanel 2016.
«Era una piccola societd, che

"nanha dato il respiro sufficiente a

un gruppo importante come Ha-

ier, che ha un fatturato di 40 miliar- ..
di di euro. Quello-che stanno fa-.
_cendo adesso & una focalizzazio-
‘nenel continente europeo. Si stan-

i: “Vendere per garantire il

no anche quotando 2 Francoforte

perraccogliere le forze finanziarie .

necessarie per. il loro programma

diinvestimenti e di acquisizioni».
In Italia cosarimarra? i
«Tutto. Haier chiudera i pro-

. prio centro europeo a Parigi, tra-

sferendo le persone che lavorano
B, una decina, a Brugherio, chedi-

99

1turo

venterd il quartier generale per .
I'Europa. Lo stabilimento italiano
verra mantenuto, e ¢i sono gia de-
gli accordi in essere per regolare
T'eccedenza di manodora, che -
guardano un centinaio di perso-
ne. Direi che non ci sono tensioni
alle porte con i nostri dipendenti

_perchéil futuro & gia tracciato,

‘Eil vostro futuro, quello suo e
di suo fratello Aldo, dopo i tanti
anni passati alla guida di Candy?

«Noi resteremo fino a quando
non verra perfezionato il contratto
di cessione delle azioni e anche ol-
tre, per garantire la continuith del
gruppo. Ci & stato chiesto inoltre
direstare nel consiglio di ammini-

.strazione; questo Jo faremo con -

piacere, in modo tale da verificare

. che gli impegni presi in materia di

sviluppoe di presenza in Italia ven-

~ gano rispettatin,
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