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‘ettere msieme l'abi-
lita dell’artigiano
con la cultura e
i processi di una
grande azienda? In
Italia si puo fare e la storia della
Mattioli Spa & un classico esem-
pio di come una societd possa
conservare la passione manifat-
turiera abbinandola alla crescita
internazionale. 11 business di ri-
ferimento & quello delloro e dei
gioielli e la storia del gruppo ri-
sale a pit1 di 20 anni fa, quando

la famiglia Mattioli entra nel ca-
pitale dell’Antica Ditta Marchisio,
riferimento storico della lavora-
zione dell’'oro in Piemonte ¢ a
livello nazionale,

«Stavo preparando il concorso da
notaio quando 1 miei genitori mi
chiesero di entrare in azienda in
rappresentanza della nostra quo-
ta. Mi resi rapidamente conto del
fatto che mi piaceva il lavoro in
azienda», racconta Licia Mattioli,
fondatrice e ceo della Mattioli
Spa. La storia & in parte nota,
I'Antica Ditta Marchisio sotto la
gestione Mattioli e grazie alla cul-
tura aziendale del padre di Licia,
Luciano (ex Pirelll) divenne un
gruppo da 250 dipendenti e fini
per far gola a Richemont. «Senon
avessimo accettato di vendere sa-
pevamo che avrebbero fatto la
proposta al loro secondo fornitore,
un nostro concorrente spagnolos,
racconta Mattioli, In maniera lun-
gimirante perd, loperazione di

RINZINRIGOIORES.

Nel 2013 la Mattioli spa & ripartita da zero ed é ritornata
leader del mercato dei preziosi conciliando abilita da artigiani e processi
da grande impresa. La crescita? Tramite acquisizioni, che non sono finite

Un gioiello di azienda

| GRANDI NUMERI DI MATTIOLI SPA

Dati in migliaia di euro

2015 2016 2017 2018 2019 CAGJ;&;S-TQ-

# Ricavi 21400 | 24511 || 42828 |~ 48.031 | 4444 31,7%
4 Reddito operativo 1.919 920 1.803 3.429 7474 40,5%

# Reddito operativof ricavi% 9% 4% 4% 1% 12% 2,6%

4 Risultato netto 1.293 547 964 2.414 5.414 430%

4 Po. finanziaria netta* -159 3.929 6.991 12905 | 19705 | 19.954

# Pos. fin. netta/ redd. operat. 0,1 43 39 38 26 27

# Patrimonio netio 9279 || 10008 || 12021 | " 14100 || 19029 | 19,7%

* Valori di Posizione Finanziaria Netta negativi indicano la presenza di liquidita dispenibile in azienda (cassa) superiore al valore dei
Debiti Finanziari, **: Dati di bilancio consolidato
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tagnazione della domanda interna e satura-

zione del mercato domestico impongono alle
pmi di affacciarsi allestero per accedere a nuo-
vi mereati. I dati dell' Osservatorio pmi di Global
Strategy confermano il trend: nel 2016 le azien-
de eccellenti registravano una quota di fatturato
estero del 37% contro il 45% odierno. La maggior
parie delle pmi, ¢ cause di dimensioni spesso con-
tenute e limitate risorse umane e finanziarie, in
una prima fuse tende o privilegiare un presidio

Il trend dell’internazionalizzazione

di Antonella Negri Clementi indiretto dei mercati esteri, tramite distributorie
agenti esterni. Le aziende pero riconoscono Lim-
portanza di costruire un presidio maggiore sui
principali mercati di sbocco: nel 2017 solo il 5%
di quelle eccellenti aveva siti produttivi allestero e
il 20% una rete commerciale propria, percentuali
oggi aumentate al 15 e 30%. Il passaggio succes-
sivo dovrebbe essere un approccio olistico con la
completa integrazione nel nuovo mercato. Solo
cosi si possono cogliere trend caratteristici di un
Poese, replicabili anche in altre geografie. (ripro-
duzione riservata)

cessione non aveva contemplato
un patte di non concorrenza e co-
si Pesperienza nel mondo dell'oro
¢ dei gioielli ha potuto ripartire
pochi giorni dopo Foperazione,
questa volta con il brand di fa-
miglia, Mattioli. Fin qui & una
storia come molte altre: il colosso
straniero che fa shopping delle ec-
cellenze italiane, In realta il bello
inizia nel 2013, «Siamo ripartiti
praticamente da zero, erano rima-

ste 20 persone e le banche non ci
consideravano pill come prima,
spiega Mattioli. Anno dopo anno,
il gruppo ha conquistato quote di
mercato ed & cresciuto per linee
interne ed esterne, Oggi Tazien-
da conta 320 dipendenti e ha una

presenza capillare nel mondo, con
circa'85% del fatturato realizzato
all'estero. «La realta é che gli im-
prenditori italiani all'estero sono
spesso adorati», spiega I'ad della
societa. In fondo, prosegue, «seim-
pari a fare impresa in Ttalia, poi
sei in grado di andare ovunque».
Una societa di successo perd, e
questo & uno dei mantra di Licia
Mattioli, deve avere una dimen-
sione importante. E cosi gli anni

passati sono stati dedicati anche,
se non soprattutto, alla crescita
dimensionale. La Mattioli Spa &
passata dai 21 milioni di fattura-
todi fine 2015 agli oltre 64 milioni
del 2019, con una marginalit sa-
lita dal 9 al 12%. «Anche nel 2020
abbiamo tenutos, conferma il nu-
mero uno, «certo, come tutti i
gruppi manifatturieri abbiamo
dovuto chiudere per settimane,
ma siamo riusciti ad attestarcisu
ricavi inferiori di 1 milione rispet-
to allesercizio precedente». 112021
invece & iniziato sotto 1 migliori
auspici e dovrebbe essere un anno
positivo. «Molti dei nostri grandi
clienti hanno un business molto
orientato all’Asia, dove il mercato
& ripartitor, conferma l'imprendi-
trice. Liobiettivo & raggiungere in
pochi anni i 100 milioni di fattura-
to e la crescita quindi & destinata
a proseguire. «Senza dubbio»,
sottolinea Mattioli, «sia per Li-
nee interne sia per linee esterne,
Continuiameo a valutare nuove
acquisizioni. Anche se nel nostro
settore siamo traileader in Italia,
Tobiettivo & diventare un player a
livello mondiale».

Largo dunque a operazioni di
mé&a «con un focus principale sul
mercato europeo, dove vogliamo
crescere», specifica il ceo. Una vo-
lonta di espansione che potrebbe
presto implicare I'apertura del
capitale a fondi interessati a in-
vestire. «3e hai adeguato sostegno
dal sistema bancario non li cer-
chi», spiega Mattioli, «ma arriva
un momento in cui un vero scatto
in avanti & possibile solo amplian-
do 1 propri orizzonti e in questo
Iingresso di un fondo pud aiuta-
re, anche culturalmente non solo
economicamentes, (riproduzione
riservata)

Quotidiana, ora nelle edicole arriva anche la frutta dei fratelli Orsero

di Rossella Savejardo rando e non sostituendo i chioschi edicola

gid esistenti e a volte abbandonati, uti-

dove, per ora solo nel primo dei 20 punti
vendita attivi su Milane, saranno dispo-

impresa cosa puo fare?». La risposta & ar-
rivata con un progetto di responsabiliti

ono 1.400 le edicole chiuse nel primo  nibili anche i prodotti di sociale che ha Uobietti-  lizziamo energia rinnovabile e prodotii
semestre dello scorso anno, seiedico-  frutta e verdura a mar- vo di riavviare attivité  con packaging biodegradabili», raccon-
le al giorno o ofto se si considerano  chio Flli Orsero. Da dove economiche in difficoltd,  ta Scarpellini, che continua: «Cerchiamo
i punti vendita non esclusivi. Ma le co-  parte lidea lo racconta garantendo occupazione  di incentivare la mobilita leggera attra-
se possono cambiare. Con 20 chioschi nel  Edoardo Scarpellini, ad einquadramenti contrat-  verso una rete di vendifa di prossimitd,
solo milanese e una refe che si estende da  del gruppo MilanoCard: tuali a tutfo il personale  mettendo a disposizione del vicinato tutta
Torino a Roma fino a Napoli, il nuovopro-  «La fine della pandemia impiegato, incentivan-  una seriedi servizi disponibili sotio casw.

getto Quotidiana, del gruppo MilanoCard,
riaccende i riflettori sulle edicole, dotan-
dole di una nuova veste. Si reinventa cosi,
in stile un po’ francese, il luogo dell'infor-
mazione, che con Quotidiana diventa
anche quello della cultura, degli incon-
tri cinematografici e letterari, oltre che
un ritrovo di servizi di prima necessitd
che spaziano dal baby-sitting alle picco-
le esigenze per la casa. Uno spazio per la
spesa di tutti | giorni a prezzi competitivi

Interazione é sicuramente una delle pa-
role chiave del progetto che, toccando gia
in questa prima fase 3 milioni e mezzo
di immobilizzi, si affianca adesso a nuovi
pariner. «Sul progetto abbiamo fatto un in-
vestimento iniziale di un milione di euro.
Adesso sono necessari investitori pazienti
che abbiano voglia di scommettere sull'im-
presa, sulla nostra visione etica del lavoro,
in quelcosa di concretor, conclude Uad. (ri-
produzione riservata)

do la collaborazione tra
realta del terzo settore.
Un modo nuovo di vive-
reedi pensare i «chioschi
dell’informazione», che
dopo Pavvento del digi-
tale rischiano di essere
confusi con piccoli cime-
1i del passato sparsi qua e li per le strade
della cittd. Un modo anche sostenibile di
ripensare il loro ruolo: «Agiamo restau-

sembra un po’ come il se-
condo dopoguerra, ma
a differenza di 70 anni
fa lesigenza non & quel-
la di ricostruire le cifit
ma un'anime e un sen-
timento di comunitd. Le
imprese lo possono fare
entrando in societd benefit, prendendosi
degli impegni concreti. E di fronte a que-
sta esigenza che ci siamo chiesti: la nostra

Edoardo

Searpellini
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