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Commercio estero/2. Con abbigliamento e mobili, prodotti del manitatturiero e tecnologie le Pmi italiane si preparano alla nuova fase

Il «made in Italy» punta alla pole position

Enrico Netti

«Meglio puntare alla fascia
medio-alta del mercato». E que-
sto il consiglio di Armando
Branchini, vice presidente della
Fondazione Altagamma e pro-
fondo conoscitore dellaregione
del Golfo. «Le migliori opportu-
nitd arriveranno dall’abbiglia-
mento e accessori maschili -
spiega-enelmedio periodosara
la classe media ad acquistare i
benipremium “made inItaly”».

Cisono anche il casual griffa-
to, i profumi e la cosmetica nel-
Iatteso “dopo sanzioni” della
borghesiairaniana.Inprimabat-
tuta,secondo Branchini,aTehe-
ransbarcherannoigruppidelre-
tail con base negli Emirati «che
gid gestiscono qualche decinadi
negozi e vendono prodotti di fa-
scia media». In seconda battuta
verranno inaugurati i mono-
marca e iflagship store amisura
di cacciatori di status symbol. I
milionari di Teheran invece so-
no abituati ad acquistare il lusso
durante i viaggi all’estero.

11 “made in Italy” & di casa in

MISSIONI AL VIA

Alla fine diluglio

e prevista la partenza

una nissione commerciale
del sistema legno-arredo,
asettembre quella di/Anie-lce

Iran, fin dai lontani tempi dello
Scid, e tradizionalmente in no-
stro Paese & tra i primi partner
commerciali. «Per le imprese
italiane ci saranno tante occa-
sioni di business e, nella prima
fase, si muoveranno anche le
aziende industriali iraniane che
vogliono stringere accordi
commerciali con le Pmi» ag-
giunge Ali Reza Arabnia, italo-
iraniano presidente e Ceo della
GeicoTaikisha (meccanica). La
partita non sara facile perché
nel manifatturiero si preannun-
ciailconsuetoderbyItalia-Ger-
mania. «Molti tecnici ed inge-
gneri iraniani sono formati in
Germaniaeil pensiero corrente
& cheilmade in Germany sia mi-
gliore, ma noi abbiamo 'arma
segreta dell’empatia innata de-
gli iraniani verso gli italiani»
conclude Arabnia.

C’¢ poi il ricco capitolo
oil&gas e delle grandi opere
d’ingegneria. Qui sono attesi
grandiinvestimentiperl’ammo-
dernamento degli impianti e
delle infrastrutture del paese.

«Lelettrotecnica e I'elettronica
hanno un ruolo importante - ag-
giunge Andrea Maspero, vice
presidente [Anie per l'interna-
zionalizzazione -. A settembre
partiriunamissione diAniecon
I'Icechetoccheraiprincipalipo-
li economici del Paese per crea-
reunnetwork conipartnerloca-
li». L'obiettivo & di conquistare
lapolepositionnellegrandiope-
re dicuiIran habisogno.

«L arretrato da recuperare &
importante e il 2016 per noi sara
un anno strategico perché vo-
gliamo aprire una filiale appena
sararatificatoiltrattato-confer-
ma Yitalo-iraniano Dario Rou-
stayan, amministratore delega-
to della Pilosio (casseforme per
lecostruzionieristrutturazioni)
appena rientrato da Teheran -.
Ora sto preparando il terreno
per lafiliale e ritengo che ci sara
unarapidaescalation nel rinno-
vamento delle infrastrutture.
Potremmo anche decidere di
produrre qualche linea in loco,
per essere pill vicini ai nostri
clientix».

«Moltiarchitettilocaliamano
ilgustoelostileitaliano» ricorda
Roberto Snaidero, presidente di
Federlegno-Arredo. Alla fine di
luglio partird una missione a
Teheran,dopole due organizza-
tenel2014,conungruppoimpre-
se che puntano al mercato resi-
denziale e quello dell’hotellerie.
«Ipochicinquestelle, per esem-
pio, devono essere portati al li-
vello degli standard internazio-
nali» e tra le aziende non manca
chigiipensa,appenasararisolto
ilnodo deitrasferimenti deifon-
di, all’apertura di show room.

Il Gruppo Fantoni (semilavo-
rati in legno) é attivo in Iran da
ben dodici anni vendendo pan-
nelliin Mdf allalocale filiera del
mobile. «Eun mercato margina-
lerispettoaquellidel Mediterra-
neo ma significativo - spiega Pa-
olo Fantoni, ad del Gruppo -.
L’embargo haridottogliacquisti
dicircaidueterziesiamoriusci-
ti a vendere solo grazie a clienti
off-shore negli Emirati». Una
via per altro percorsa da molti
fornitori occidentali.
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