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TOCCANDO FERRO

«Siamo in un momento economico in cui il grande tema della
concorrenza di materiali scadenti a prezzo stracciato € superato: le
nostre aziende hanno prodotti competitivi sotto ogni aspetio. Il
problema vero é che il mercato si restringe e bisogna fare sempre di
pit per difendere le proprie posizioni e conquistarne altre»,
Riccardo Riva, Fer Valmadrera

«Lavera sfida? Non fermarsi mai»

Riccardo Riva, a capo della "Fer” di Valmadrera, spiega il rapporto tra aziende locali e estero
«Bisogna ampliare il raggio di azione in altri Paesi, senza pregiudizi e adeguandosi alle necessita»

MARIA G. DELLA VECCHIA
LECCO.

= «Siamo in un momen-
to economicoin cui il grande te-
madellaconcorrenzadi materia-
li scadenti a prezzo stracciato &
superato: le nostre aziende han-
no prodotti competitivi sotto

re all'economia di zone in creseci-
ta, anche in quei casiin cui leco-
nomialocale hanumeri infinite-
simali. Noi sappiamo - dice Riva
- che cresceranno e in quel mo-
mentoci saremon.

Fondata negll anni Trenta

ogni aspetto. [l problemavero &  L'azienda & stata fondata negli
cheil mercatosirestringeebiso-  anni Trenta ed & arrivata oggia
gnafare sempre di piti perdifen-  un livello eccellente di competi-
dere le proprie posizioni e con-  tivita dit: ti pressoché
quistarne altres. uniei di settore
Comil caso, ad esempio, del-
lirapporto con I'estero 1a qualifica di operatori economi-
Riceardo Rivaspiega il rapporto i autorizzati (AEO), l'accredita-
fraleaziende localieilrestodel mento doganale europeo che
mondo siacome responsabile  snellisce laburocrazia di settore.
dell'internazionalizzazione di  Una certificazione difficile, e la
Confindustria Leccosiadal suo  Fer &l'unica lecchese ad averla,
osservatorio molto nella circoscrizione
particolare d'impren- = doganalechefacapoa
ditore in un'azienda L Como. Una qualifica
che & una finestra Lazienda «ottenutacon tanto di
aperta sul comporta- lecchese audit approfonditi in
mento delle imprese azienda - dice Riva -
locali versol'estero. lavora da parte dell'Agenzia
Riva éinfattiacapo da Sempre delle Dogane», che si
della "Fer” di Valma- aggiunge a un elenco
drers, lagiendadi . COLTMEICALO G0 o mtipro.
miglia che fa traspor- mondiale pridiaziende conuna
tiinternazionali e che forte componente sul-
ha I'80% della clientela all'este-  'estero.
ro. Nei numeri, la "Fer”, che for-

«Tuttavia - dice - dal 20% di
clienti lecchesi che vendono e
comprano in giro per il mondo
vediamo sul territorio lo sforzo
di ampliare il raggio d’azione.
L'importante & non fermarsi
main

Cosl come non si & mai ferma-
tala sua azienda, attiva con di-
versesocieti nelle tre macroaree
dell’America Latina (dal Messi-
co compreso in gitt), delAsia (con
base societaria in partnership a
Hong Kong) e nel bacino del Me-
diterraneo.

Un'impostazione con una ca-
ratteristica comune: le societd
estere (in Brasile, Libano, Tuni-
sia e Cipro) sono societi di spe-
dizioni autonome, vere e proprie
basi strategiche «per partecipa-

nisce servizi sia percarichi com-
pleti che per groupage (cioé pic-
cole partite di spedizione) realiz-
za oggi un fatturato intorno ai 22
milionil'anno, impiega 50 dipen-
denti a Valmadrera e altrettanti
all'estero. E il 95% del lavoro &
fuori Europa.

Rivahainnovato la sua azien-
damalaricetta con cui I'ha fatta
crescere ha ingredienti applica-
bili ad altri comparti: «<abbiamo
sempre guardato all'espansione
nel mondo - dice - come modo
pergestireil cambiamento, e non
subirlo. Negli anni, a ogni ap-
proceio con nuovi operatori, ab-
biamo messo da parte i pregiudi-
zi e abbiamo verificato di perso-
na quale tipo di adeguamento
fosse necessario per inserirci». m
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1.Un’immagine della"Fer",
storica aziendadi Valmadrera

2. Riccardo Riva
n . . n ness, saranno messe a punto  rete di vendita sull'estero.
Bu Slne SS POl nt agende d’'incontri coi responsa- E ad ajutare il business nel-
bili di grandi uffici acquisti este-  I'incontro fra chi vende e chi
. . compra c'@ anche la newsletter
L I't ll ta Si trattadi due novitachesi interna sulla quale, fa sapere
0 SpO e 0 alu sviluppano nella logica delle Confindustria, questanno sono
nuove possibilith offerte daun's-  transitate oltre mille (1.032) ri-
et . conomia ormai cambiataechesi  chieste o offerte di prodotti.

c guar a Orl aggiungono alle azioni finora Fra il servizio di base e idue
praticate da Business Point; al  servizidi affiancamento conun
servizio base, gratuito, che forni-  esperto in azienda «la maggio-
sce liste di contatto per intercet- ranza delle nostre iscritte - dice
LECCO affiancamento per quelle azien-  tarenuovaclientela, agentiodi- Riccardo Riva, responsabile del-
Sonostate 48leimpre-  deche, gii dotate diuffici marke-  stributori, fino ai due servizidi  linternazionalizzazione - utiliz-
seche,nel 2012, hannoutilizza-  ting, vogliono dotarsi dipiani  tutoring e di temporary xport zail primo servizio ma, danostri
toiservizi di Business Point, I'n-  mirati sull'estero improntatiad  manager. monitoraggi successivi, vediamo
nith allestita da Confindustria  azioni di education e coaching. Senelprimocasoiltutor,con che, rispetto alle liste di contat-
Lecco per aiutare le imprese ad La seconda proposta entra un appuntamento mensile per to mirate che noi forniamo, se-
allargare gli orizzonti sunuovi nelloperativiti delle aziendein- unmassimo diseimesi, affianca  gue sempre un’azione diretta fra
mercati. teressate ad agganciare le dina-  Fufficio commerciale perstrut- aziende e interlocutori esteri.
Ora, con I'arrivo del 2018,i1 miche di acquisto di grandi turarsi meglioinvistadinuovo Nomnc% dubbiosul fatto che, pur
servizio é pronto ad offrirealtre  gruppi internazionali: per loro, lavoro sull'estero,coltemporary  nelle difficolth del momento, le
due novita peraccompagnarle nellintercet- manager l'esperto entra in nostre aziende cercano attiva-

Primo, un nuovo progettodi  tare nuove possibilita di busi- azienda perlacostruzionedella mente nuove strade».m M. Del.



