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LEECCELLENZE DEL MADE INITALY/ La prirna occhraleria é sorta a Calalzo di Cadore 130 annifa. Oggi conta 112 aziende maggiori

oltre 300 imprese artigiane per un fatturato di 2,1 miltardi in cut l'export pesa per 83 % ed é riuscito a crescere perfino in Usa

adispetto della crisi subprime e del superenro

Cosile 500 piccole Luxottica

hannomesso afuocoil mondo

Nel settore degli occhiali il vecchio sistema dei terzisti che lavoravano solo per i maggiori produttori si sta
evolvendo: nuove imprese tentano la strada di un marchio proprio o si ricavano nicchie di specializzazione

GIORGIO LONARDI

Belluno
3 il «distretto fenomeno»
del made in Italy, quello
di Belluno. Centotrenta
annienonlidimostra: erail 1878
quando in quel di Calalzo di Ca-
dore venne aperta la prima fab-
brica di occhiali. Oggt il panora-
ma & completamente cambiato:
112 aziende industriali con oltre
12.806 dipendenti, 373 aziende
artigiane, un fatturato pari
all’85% della produzione italia-
na. Insomma, quando si parla di
occhiale italiano il nostro sguar-
do deve spingersi verso questo
angolo montano del Nordest.
Scovatelo, un settore che a li-
vello nazionale
ottiene dall’ex-
port I’83% det
suoi ricavi. E
che ancora nel
2007, nono-
stante il rallen-
tamento dell’e-
conomia mon-
diale, la crisi
dei subprime
negli Usa e il
crollo del dol-
laro € riuscito
ad aumentare
l’export
dell’11.,6%.
L’occhialeria
italiana, infatti,
con 2,2 miliardi di vendite este-
re ¢ oggi la locomotiva del made
in [taly capace di trascinare il
settore della moda che 'anno
scorso € cresciuto oltre confine
solo di un modesto 2%. E Bellu-
no & il cuore di questo sistema.
Come sottolinea Marco For-
tis, vice presidente della Fonda-
zione Edison, attento studioso
del sistema italiano dei distretti,
I’occhialeria bellunese ha reagi-
to con sorprendente vitalita alla
crisi economica seguita all’l1
settembre. E se & vero che fra il
2000e1l1 2007 I’export é cresciu-

to dell’80% ¢ altrettanto vero
che la parte piu consistente di
questo boom si & verificata dal
2005 in poi. Merito di un tessuto
fitto di imprese che copre I’inte-
ro ciclo produttivo.

Cisono i colossi di settore co-
me Luxottica (quasi S miliardidi
ricavinel 2007 ) e Safilo (oltreun
miliardo di fatturato) oanche De
Riigo (oltre 660 milioni) e Mar-
colin (circa 180 milioni). Ma ci
sono anche centinaia di micro
aziende specializzate in tutte le
fasi della lavora-
zione dalla colo-
razione agli
astucci (emble-
matico il caso di
Fedon che ha re-
centemente di-
versificato nella
pelletteria), alla
produzione di
componenti a
partire dalle viti e
dai naselli.

In linea di mas-
sima si tratta di
terzisti, cioé di
fornitori dei
gruppi maggiort,
anche se stanno emergendo im-
prese che sistanno specializzan-
do nelle nicchie di mercato. Q
che stanno giocando la carta del
marchio.

Insomma, fino ad oggi il di-
stretto ha mostrato una salute in-
vidiabile. Certo, negli ultimi an-
ni si registra una riduzione del
numero delle imprese, soprattut-
to di quelle artigiane, che fra il
2005e1l1 2007 sono calateda 438
a 373. Contemporaneamente,
perd, P'occupazione € rimasta
stabile, anzi é leggermente au-
mentata (+1,55%). C’é da chie-
dersi, perd, se questo modello
basato sul terzismo e la specia-
lizzazione abbia le spalle suffi-
cientemente ampie per reggere
sia al rallentamento della con-
giuntura che si sta profilando in
questi mesi, sia alla con concor-
renza della Cina.

Renato Sopracolle, rappre-
sentante del distretto dell’oc-
chiale, nonché titolare dell’Oc-
chialeria Sopracolle appare ab-
bastanzaottimista. Osserva: «Le
azienda che sono sopravvissute
all’ultima ristrutturazione han-
no puntato chi sull’innovazione,
chisul marketing o suldesign. In
molti casi ¢’¢ stata una specia-
lizzazione in alcune nicchie di
mercato. Un po’ tutti hanno mi-
gliorato il servizio al cliente».

Insomma, dalle parole di So-
pracolle trapela una visione ab-
bastanza ﬁ(ruciosa sulle chance
del distretto nell’epoca della
globalizzazione. Piu severo il
punto di vista di Valter Da Rin,
presidente della sezione Indu-
strie produttrici occhialeria (Si-
pao) di Belluno. Dice: «Piccolo
non & piu bello». E osserva che
per le aziende artigianali | primi
anni del decennio sono stati du-
ri.

Quanto al futuro la ricetta &
quella della creativita, del servi-
zioedellenicchie dimercato. Ed
¢ proprio quest’ultima la scelta
fatta dallo stesso Da Rin che con
il suo marchio Lilliput si & spe-
cializzato nel settore degli oc-
chiali per bambini.

Un discorso a parte é quello
dell’intreccio fra i1 big del setto-
re e t loro fornitori. Andrea
Guerra, amministratore delega-
todi Luxottica, osserva che il di-
stretto di Belluno ha avuto una
grande capacitadi cambiare pel-
le. E se in un primo momento,
una decina di anni fa «qualcuno
ha cercato, secondo me sba-
gliando, d’importare materiale
dalla Cina», dice, «per distri-
buirloin Italia, inseguitoc’ésta-
to un salto di qualita». Guerra
non ha dubbi: «In questo distret-
to c’¢ gente coraggiosa che ha
puntato sui materiali, sullo stile,
sul disegnon.

L amministratore delegato di
Luxottica che ha vissuto per
molti anni a Fabriano quando
guidava la Indesitricorda che «il

distretto marchigiano delle scar-
pe ha puntato sul marchio e ha
vintow. Poi aggiunge: «Anche a
Belluno c¢i sono alcune imprese
che hanno giocato la carte del
marchio: una scelta difficile ma
che puo pagare sul medio e lun-
go periodo». Quanto al rapporto
fra il colosso Luxottica e 1 suoi
fornitori, Guerra da una parte
sottolinea che il leader mondiale
degli occhiali, pur mantenendo
all’interno buona parte del pro-
cesso produttivo pud contare su
una «rete di grandi artigiani» per
alcune lavorazioni specializza-
te. Dall’altra Guerra & convinto
cheildistretto pud fareamenodi
Luxottica. E che ha le gambe per
camminare da solo.

Secondo Cirillo Marcolin, vi-
cepresidente di Marcolin, «La
forbice fra le aziende leader e 1
piccoli si sta inevitabilmente al-
largando». Marcolin, infatti, os-
serva che da una parte ’essere
radicati nel distretto («lavoro a
Longarone», dice, «e vivo a Pie-
ve di Cadore») & un vantaggio
per le imprese maggiori che pos-
sonousufruire delle competenze
di una manodopera specializza-
ta e di subfornitori di ottimo li-
vello. Tuttavia, spiegal’impren-
ditore, «il business degli occhia-~
I1 & tuttora molto legato al lavoro
manuale. E nell’epoca dell’in-
ternazionalizzazione & inevita-
bile che si ricorra anche ai forni-
toriorientalioa

quelli. dell’Bu- — — — — —
ropadell’Est». A Marcolin
In questo &eDeRigo
quadro una siaffiancanc
strada a parte ¢ pew entry
quella imboc- come
cata da Dan Visibilia

Emanuele Le-
vi,acapodi Vi-
sibilia, 40 milioni di euro dirica-
vi, tl sesto gruppo italiano del-
I"occhialeria, nato nel Cadore ¢
poi sviluppatosi vicino Venezia.
Lui, Levi, ha puntato sulle grif-
fe, costruendo a poco a poco un
portafoglio di marchi che par-
tendo con Trussardi si & allarga-
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per poi svilupparsi ulteriormen-
te.

occhiali ha firmato recentemen-
te un accordo per la commercia-
lizzazione in esclusiva per ' Eu-
ropa dialtri due marchi america-
ni: Kata e Judith Leiber. E que-
sta la strada giusta? Forse. In
0gni caso si tratta di una strate-
gia mista che individua i suoi
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to a Laura Biagiotti e Blumarine i protagonisti

L'obiettivo di Levi & stato fot‘to il éttoltjo,l
quello di internazionalizzarsi at- Veonﬁr pLe
traverso una serie di marchi ecchio,
americani come Jeckerson o co- palr'otftl‘ di
me St.John, una griffe di nicchie Iéuxp ‘z)ca 9
(28 negozi per 500 milioni di 0L
dollari di ricavi) molto nota ne- Rigo, titolare
gli Stati Uniti. Ma non é tutto. I dﬁl gfrlirfpo
management di Visibilia oltre a clte asatara
produrre in prima persona i suoi g,’“ri‘:";ni
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consumatori a cui propone un -'l.'ﬁm oew mm -
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