Andrea Callistri
e, o destra, Piero Peroni

sa di tutto, per un distretto che tutto vi aveva
puntato. Perché il 47% delle esportazioni ita-
liane di pelletteria proviene dalla provincia di
Firenze.

UN DOLLARO CHE BRUCIA

Tiene banco il problema dollaro. | pellettieri
passano i giorni con un occhio alle produzio-
ni e uno al tasso di cambio. In poco tempo il
rafforzamento dell’euro li ha messi fuori mer-
cato in tutto cid che non & lusso, dove pure
non mancano le difficolta. Ma sono i retailer
statunitensi a farli soffrire di piti. Anche quelli
che vendono, & sono una minoranza, stanno
rivedendo le loro politiche di acquisto. Don-
na Karan compra buona parte della propria
pelletieria dalla Cina, cosi come Coach. Altri
si stanno aggiungendo. Il made in ltaly & sta-
to spiazzato da una valuta che spinge i
buyer a comprare tra Far East, in barba alla
Sars, e America Latina. «Prima c¢i lamenta-
vamo dei costi di manodopera — dice Calistri
— ma almeno li coprivamo attraverso la qua-
lita del prodotto. Ora & tutto piu difficile, dob-
biamo ragionare secondo logiche di prezzo
che non ci consentono di guadagnare e, allo
stesso tempo, rischiano di farci soccombere
per mancanza di tecnologia. Il pericolo &
Fautoflagellazione».

Ma c’& chi non considera quella valutaria co-
me una problematica a sé stante. «Il dollaro
alto non & determinante — dice Lotti, che pro-
duce per catene come Burberry e Coach —
Se cosi fosse le vendite Usa dovrebbe pe-
nalizzare solo noi, e invece il vero problema

PRIMO PIANO

& che pochi continuano a lavorare. Qui sia-
mo di fronte a una crisi psicologica dei con-
sumi che non si risolve facilmente. e non ba-
sterebbe solo un riassestamento del dollaro
a far ripartire il tuito. Purtroppo, o per fortu-
na, gli Stati Uniti sono la locomotiva mondia-
le: se non viaggiano loro, si ferma futto=. E
allora che serve per ripartire? «Sopratiutio
stabilita e fiducia. Dobbiamo essere oftimist
e sperare, come ci dicono, che entro sei me-
si sara di nuovo ripresa».

Intanto si studia come contenere i costi,
spingendo progetti per razionalizzare produ-
zione e organizzazione. Si potrebbero ri-
sparmiare, dicono, dal 5 al 10% degli impie-
ghi. Economia di passione, indubbiamente.
Scelta imposta di questi tempi anche dali ri-
tardi nei pagamenti che vedono per protago-
nisti i soliti nomi, griffe comprese. «La crisi fa
giustizia — sottolinea Calistri — Dunque ne
usciranno bene quei marchi che hanno scel-
to la qualita sia del prodotto, sia dei compor-
tamenti. Chi si & comportato male con i forni-
tori, nel momento in cui ripartira il lavoro, ne
subira qualche conseguenza».

NUOVI SBOCCHI

Qualche cliente si & perso per strada? Non
sara per forza un danno. «l grandi nomi sono
rimasti, cosi come i clienti affidabili. Quelli ri-
masti sono i pitl solidi. Gli altri ci facevano pe-
nare non poco quando si trattava di pagare».
Parla Simona Buti, del Mari Group, azienda
“tutta di donne” dell'area di Pisa, a Cascine di
Buti. Il loro prodotio & senza dubbio particola-
re: materiali intrecciati, cuoio e carta o altri
tessuti miscelati, di certo non si tratta della
classica pelletieria. Ma anche per loro la fase
& di stanca, per le solite ragioni. Il prodotto
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“alternativo” occupa una fasca d mex=n S
parte, ma non permetie di fare Sion= 2 5= -
problemi maggiori amivano dal Geppone —
dice Simona Buil — che rappreseni= = aim
uno dei nosiri rifefimeni pil IMEORSRE. Ve
diamo, ma d fa soffrire d2 gu=s CgEE 3
ni». E alirove non va megio, anche pemied
buyer sono molio esigeniic ~MNom SIS
solo il prezzo — aggunge = Sull — e SoE.
tutto un adegualo FEDNOMD PN TSN
Dobbiamo lotiare per essees compeisat-
lo stesso tempo cercare MuDW e
sbocco». Si, ma quali? =1ESi Sunmpen SEe
za dimenticare la Cina non Sppess Sins Sis
perato le atiuali difficolia. E poi &= i Wemo
Oriente, attualmente limitzio d= un SolED
che sta bloccando le loro Impor=snne=

TERZISTI E GRIFFE,
UN SOLO DESTINO
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a cadere siano i lerzisi. Ma qui 2 Frenze an
cade qualcosa di diverso. «Dobbamo capie
bene cosa intendiamo per lerzisia=. dice P
ro Peroni, due aziende da guidare € un mare
di problemi da risolvere come presidents 2=
gli artigiani di Cna. Il faito & che nelifarea -
rentina sono futti un po’ ferzisti. Ma con com-
piti diversi, ra terzisti “conto proprio” e fagome
sti in senso stretto. | primi altemano produse-
ni con marchio proprio a lavorazioni per &

griffe, i secondi i limitano a singole fasi pa
meno estese di lavoro su commessa Tl S=
peggio? Secondo Peroni i primi. =il f=rasia
conto proprio, non appena manca § Swaes
non regge il mercato ed & costretio 2 coerss
per il mondo delle private labels. Sofve mens
chi invece opera esclusivamenis come =
sta delle griffe, perché esse ne fs=rions e
a un certo punto. Lavorano mMEno. S Sus=
dono». Si, ma a che prezzn® CEENE .
tensioni di mercato di M ComE S
no scaricate a monte. SOND fomme S IE——
di profitto compressi? «Si guEtaar= S
volte non si guadagna ai=sn. Mahan S
Ferragamo, Fendi e tufS g 2iin s=nno el
terzista non va messo alle sy=ts Se oos &
cadesse, sarebbe cosTEtin 2 chiudss= DNl
ga. E quando il mercaio rfprende 2 coneme & ‘
chi si rivolgera la grande firma? Tulll | Dig oS
moda hanno scelio guesia zona per 2 oualis
e le garanzie che offre sul prodofio in pelie. =T
nostri terzisti, pur lamentandosi, NESCONDSS
coprire i costi fissl, in atiesa di tempi mighom=.
La flessibilita premia il faconista di Scanmes
¢i, mantenendolo sul mercato. Ma in guesis
momento non si fanno profitti. Lentitz a=is






