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Finanza ¢’ Imprese

I NUOVI SCENARI

LA RIVOLUZIONE DELLE FILIERE
CHE OCCASIONE PER LE PMI

Roberto Crapelli (Quadrivio): «la riconfigurazione del commercio mondiale e la spinta tecnologica offrono alle nostre

imprese la possibilita di passare da fornitori a partner», ridisegnando la mappa dei ricavi rispetto a Francia e Germania

di Stefano Righi

a riconfigurarione delle filiere

globali del commercio € [a do-

manda di nuove filiere oggi non
ancora sviluppate rappreseniano una
straondinaria opportuniti di sviluppo
perle Pmi italiane nei prossimi cingue
anni. Ne é convinto Roberto Crapelli
che, dopo una lunga attivith nel mon-
do della consulenza, ogel opera come
managing partner di Quadrivio group.
«La prima cosa da evidensiare — dice
Crapelli —é che la rivoluzione digitale
in atto porteri a una riconfigurazione
delle filiere, che non va confusa con
umna piilt modesta ristrotturazione. E a
questa dconfigurarione le pmi italia-
ne, circa 25 mila aziende con fattarati
tra 10 ¢ 200 milioni di euro, devono
panecipare da protagoniste per evita-
re di subire il cambiamento. Hanno
infatti la possibilith di partecipare alla
creazione dei capofiliera delle nuove
filiere emergenti. Se vogliamo usare
una parola di sintesi, si tratta di rein-
ventarsis,
Secondo i dati analizzati da Quadri-
vio, che gestisce 3 fondi di private
equity iematicl dedicati alle pmi pre-
valentemente in Malia- Industry 4.0,
Silver Economy ¢ Made in Italy, per un
controvalore di circa un miliardo di

Un quarto del
commercio globale sta
cambiando faccia. Ein
ballo un business
stimato in circa 4,5
trilioni di dollari

assel, «un quarto circadel commercio
globale (4.5 trilioni di doltari su circa
19 trilionf) sta riconfigurandosi ¢ per
Ie aziende & necessario ridurre | fischi
di approvvigionamento derivanti dai
sottestanti dequilibr geopolitici e ge-
oeconomicl. Le scorte, cloé tenere
magarzino, diventano un fatio com-
petitivo, Il ben noto Just in Time di-
venia Just in Case. Lexport, sopratiut-
to quello B2B, che domina nel panora-
mi delle pmi italiane, i trasforma in
partnership con dotazioni di capitale
perinvestire in capacita produttiva nel
mercati di destinazione, oltreché ne-
cessith di affiancamento istituzionale
In settori sensibilie.

Digitale

E inoltre in corso una accelerazione
resa inevitabile dalla tecnologia digi-
tale. «Fino aleri - dice Crapelli - ovve-
o gennaio 2020, | grandi marchi pro-
duttor di beni finali (Nestlé, Bmw,
Boeing...) eruno il punto damrivo delle
filiere, infatti era un successo per le
pmi diventare fomnitor cosiddetti di
primo livello di queste ariende-mar-
chio per potersi garantire il futuro, Gia
oggl, giugno 2021, ¢ sempre di piis do-
mani, le nuove filiere sono guidaie da
marchi digitali, come ad esempio

Roberto Crapedii,

Quadrivio Group
dall'agosto 2018. In
precedenza per 35 anni
ai vertici di At Keamey
e Roland Berger in italia

Amazon, che vende prodotti di marca
¢ arbitra l'equilibrio tra domanda e of-
ferta, oppure come [ grandi gruppi del
JSintech che ridefiniscono le filiere dei
servizi finanziar ¢ del mercato dei ca-
pitali. Le strategie di allocazione del
capitale stanno gkl premisndo | nuovi
capofiliera e penalbrando marchi e
arlende fino & lerl considerate blue
chips.

Per questo ¢ fondamentale cambiare
1l passo, reinventarsi. Impresa non fa-
cile, che implica la capacita di com-
prendere dove si é collocati nella filie-
ra, da chi compero e a chi vendo ¢ pa-
rallelamenie capire dove si colloca la
maggiore generazione del profitti
«Reinventarsi significa crescere, an-
dare a portar via — dice Crapelli —
unz parte del mestiere del mio cliente.
Non comperando, ma disinterme-

| Anche perché, i eriteri di allocazione

L'andamento deil'export -

Diati dei prismi puattre mesi del 2071
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QUESTO E IL SEGNO
DI CHI CREDE NEL FUTURO

Samo il piu grande Gruppo itakano nella gestione dei nschi dimpresa
& nel brokeraggio assicurativo perché abbamo sempre guardato lontano e investito ned futura.
Mati 40 anni fa, oggi ci presentiamo con un marchio completamente rinnovato
per meglio esprimere | valor identitari e la visione prospettica che ci caratterizzano
Ma questo nuovo segno appartens anche alle oltre 5.000 arende che hanno scelto ASSITECA
come partner perché, proprio come noi, credono e conbinueranno & credere nel futura.

A\ QSSITECa

consultative broker

del rischio di capitale sono gid in cor-
sodi sggiomamento da parte del mer-
cato, spiega Crapelli. Indicatori come
il fatturato e Febitda necessitano di
una interpretarione nuova, alla luce
della sostenibilita della posizione del-
l'azienda nella filiera. 1 fatturato di
una torrefarione o di un produitore di
semilavorati potrebbe crescere a cau-
sa dell’effetto materie prime e Vebitda
potrebbe non essere pil replicabile
senza rivedere gli invesiimenti in digi-
talirrarione del modeflo di business.
GH asset chiave per la crearione del va-
lore che fino a tempi recentissimi era-
no Faccesso ai mercati, gli impianti, le
tecnologie produttive, | marchi, stan-
no cedendo o condividendo il privile-
gio con altri asset qualii dati, le com-
petenze tecnologiche, le capacita or-
ganizzative-digitali, Ia rapiditi di in-
nowarinne del modello di business. Le
filiere globali stanno cambiando pa-
droni e alcune noove filiere sono inat-
tesa di nuowi padroni e la dimensione
del fatturato non é pit il fattore di suc-
cesso chigve per | nuovi protagonisti.

Rischi altrui

«(uesto significa — evidenria Cre-
pelli —che le pmi italiane, che nel lo-
o insieme rappresentano un grande
sistema di imprese, che chiamiamo
per comodita Corporate pmi Italia, un
sistemna unico nel mondo, che fattura
intotale circa1 miliardo di euro, ha da-
vanti una straordinaria opportunitd
strategica: passare da fornitore a part-
ner e non farsi carico ded rischi defca-
pofiliera francesi ¢ tedeschi, reinven-
tandosi», Chi ha gia avviato il proprio
posizionamento nelle filiere di appar-
tenenza staora progettando di privile-
glare nuovi modelli di business ad alta
intensitd di intongible assets, quali
Tutilizzo strategico ed operativo di
masse ampie di dati, la trasformazio-
ne da azienda manifatturiera (vendo
un impianto ) ad arenda plattaforma
di service (noleggio I'impianto), la di-
gitalirzarione e, per I piii lungimiran-
i, Futilizzo di strumentazione di Intel-
ligenza artificiale per lastrutturazione
dell'wions commerciale e del settore
Ricerca e sviluppo.

«ln passaio - conclude Crapelli - le
pmi italiane si rivolgevano con succes-
s0 prevalentemente al mercato tede-
sco ¢ francese. La posizione & sempre
siaia di irasformatori, con lo svantag-
gio di essere collocate a monte delle fi-
liere, kasciando il controllo del cliente
finale (consumatore o azienda pro-
duttrice di beni finali) alle aziende te-
desche o francesi che completavano il
prodotto olimpianto per poi venderio
il cliente finale nel resto del mondo.
Ogel, la supremazia delle aziende di
impiantistica ¢ di marchio tedesche
(outomotive ad esempio ) € a rschio,
cosi come quells di alcune ariende
francesi a marchio, ad esempio nel fo-
od. E il momento di cambiare. Anzi,
di reinventarsi.
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