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Raffaello Napoleone (Pitti): le rassegne debbono portare le imprese nei nuovi mercati

Lefiere per sfuggire ai dazi

Secondiin Europa, quarti nel mondo. Ora unire le forze

«Oltre che verso imercati
tradizionali abbiamo dossier
avviati e stiamo lavorando
verso Asia, Balcani
Occidentali, Africa, America
Latina olire a Paesi come
Turchia, Emirati Arabi Uniti,
Messico, Arabia Saudita,
Brasile, India, Sud Africa,
Algeria che stanno crescendo
con unimportante potensziale

futuro»

DI CARLO VALENTINI
Le tensioni geopolitiche
e soprattutto laminaccia
< dei dazi comportano una
grossa  responsabiliti
per le fiere italiane all’estero. K
ormai evidente che occorre raf-
forzare la presenza sui mercati
dove vi sono condizioni per com-
petere. Portare le imprese italia-
ne all’estero con le fiere diventa
quindi indispensabile per svi-
luppare l'internazionalizzazio-
nedelnostro sistema pro-
duttivo. Vorrei aggiunge-
re che il problema di spin-
gere I'export vi era anche
prima dei dazi. Infatti
Pexport italiano & forte-
mente concentrato: il 4%
delle imprese esportatri-
ci genera circa il 75% del
valore dell’export e si trat-
ta perlopit di imprese
con oltre 250 addetti. In
totale le aziende che
esportano sono circa il
22,3% delle imprese ma-
nifatturiere, ma 1'89% di
quelle che partecipano al-
le fiere sono presenti sui
mercati esteri. Andare in fiera
consente di esportare oltre 4 vol-
te la media del proprio settore».
Raffaello Napoleone, ro-
mano, residente a Firenze, lau-
rea in giurisprudenza alla Sa-
pienza e master di Manage-
ment e marketing alla Stanford
University, dal 1995 & presiden-
te di Pitti, con le sue fiere dedica-
te alla moda e un fatturato di 30
milioni di euro, e di IT-EX, asso-
ciazione di fiere impegnate sui
mercati esteri. Tra i soci: Fiera
Milano, Salone del Mobile, Mi-
cam, Salone nautico di Genova,
Lineapelle, Pitti. Dice: «Spesso
si parla di fare sistema. Noi ci

stiamo provando e a febbraio
dello scorso anno & nata IT-EX
con l'obiettivo di riunirei princi-
paliorganizzatoridi eventi fieri-
stici e diventare strumento di
politicaindustriale, con partico-
lare riferimento all’internazio-
nalizzazione».

Domanda. Non c’e il ri-
schio di sovrapposizione
con altre associazioni fieri-
stiche?

Risposta. IT-EX si distingue
per il suo focus esclusivo sulle
fiere di livello internazionale e
sipropone didare voce agli orga-
nizzatori fieristici italiani che
operano su scala globale. Men-
tre AEFI e la rappresentante
deiquartieri fieristici e di recen-
te anche di enti organizzatori.
Con essa stiamo collaborando a
una legge di ridisegno del setto-
re che aiuti tuttiiplayer dell'in-
dustria fieristica a operare me-
glio e con un quadro normativo
preciso, utile e condiviso.

D. Cosa dovrebbe fare ia
politica per sostenere le fie-
reitaliane all’estero?

R. Dovrebbe favorireda unla-
to l'accesso alle fiere da parte
delle pmi aumentando il soste-
gno economico e semplificare
Passetto normativo che in alcu-
ni casi viene mutuato da altri
settori e non & facilmente appli-
cabile a quello fieristico.

D. Quali sono i nuovi mer-
cati chele fiere possono aiu-
tare ad aprire?

R. Oltre che verso i mercati
tradizionali abbiamo dossier av-
viati e stiamo lavorando verso
Asia, Balcani Occidentali, Afri-
ca, America Latina oltre a Paesi
come Turchia, Emirati Arabi
Uniti, Messico, Arabia Saudita,
Brasile, India, Sud Africa, Alge-
ria che stanno crescendo con un
importante potenziale futuro.

D. Non sarebbero utili ag-
gregazioni nel settore fieri-
stico?

R. Nel settore fieristico molto
spesso «piccolo & bello», vi sono
esempi di piccole realta che rie-
scono a competere con grandi
player che hanno potenzialita e
volumi molto superiori. Al tem-
postesso penso ai primi due ope-
ratori del settore, le inglesi In-
forma e RX Global: si tratta di

player che fatturano miliardi,
presentiin decine di Stati diver-

si, con una velocita di azione
pressoché istantanea e con po-
tenzialita finanziarie sostan-
zialmente infinite, grazie alla
quotazione in borsa. Con questi
operatori & molto difficile compe-
tere e, soprattutto nei Paesi del
golfo, che stanno entrando oggi
nel mercato fieristico, questi
player stanno acquisendo posi-
zioni di forte leadership. Per
questo & diventato imprescindi-
bile 1'obiettivo di creare
una rappresentanza uni-
taria a livello internazio-
nale e superare la fram-
mentazione.
D.Come stanno cam-
biando le fiere?
R.Ivisitatori hanno ri-
dotto le giornate di per-
manenza in fiera anche a
causa degli alti costi lega-
ti al viaggiare e alla logi-
stica. Bisogna quindi
coinvolgerli, offrendo pro-
grammi di match-ma-
king, selezionando le mi-
gliori proposte innovati-
ve e i nuovi prodotti e of-
frendo esperienze speciali che
aggiungano conoscenza, infor-
mazioni ed emozioni collegate
al proprio settore di riferimen-
to.

D. Come si situa il sistema
fieristico italiano in ambito
europeo?

R. E stabilmente il quarto al
mondo e il secondo in Europa,
dopo la Germania. In Italia e in
Spagna le fiere sono tornate a
crescere e hanno sopravanzatoi
livelli pre-pandemia, mentre in
altri Paesi, pur di grande tradi-
zione fieristica, questo non & an-

cora avvenuto e addirittura mol-
ti saloni sono calati nel numero
di espositori oppure sono stati ri-
mandati. Questa vitalita del
made in Italy fieristico ci deve
spronare a fare ancora meglio.

D. Cosa chiedono oggi le
aziende?
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R. Soprattutto dopo il perio-
do pandemico, le fiere stanno di-
ventando momenti di aggrega-
zione dove poter trovare occasio-
ni esperienziali ed emotive irri-
nunciabili, cioe iniziative o even-
ti anche tecnici che offrano mo-
menti unici e significativi dove
buyer, operatori, agenti, addet-
ti ai lavori ed aziende si ritrova-
no per condividere qualcosa che
edifficile replicare altrove.

D. Cosa comportera Pav-
vento dell'intelligenza artifi-
ciale?

R. L'intelligenza artificiale
non sostituira il contatto umano
ele fiere rimarranno centrali nel-
lo sviluppo delle relazioni e nelle
decisioni di business. Anche in se-
guito al Covid c’era chi pronostica-
vaminore appeal per le fiere. Si &
dimostrato il contrario. Cosi non
c’e da preoccuparsi per I'TA, che
sara strumento di supporto per
alcune attivita ma non intacche-
ra limportanza delle fiere. Ad
esempio potra ottimizzare la pia-
nificazione e la gestione degli
eventi, creare percorsi personaliz-
zati e offrire supporto ai visitato-
1i con gestioni in tempo reale del-
le esigenze, raccogliere e gestire i
contatti dei potenziali clienti in
modo piu efficiente.

D. Lei & alla guida di Pitti.
Come vedela crisi che ha col-
pitoil fashion?

R. 1l mondodellamoda, cosico-
me altri settoriindustriali, sta vi-
vendo un momento di cambia-
mento dove molti dei buyer di rife-
rimento (americani, russi, cine-
si), sono alle prese con importanti
cali dei consumi nei loro mercati,
abbinati a significativi cambi nei
sistemi di distribuzione. Il trend
di fusioni e acquisizioni che stan-
no avvenendo tra singoli brand e
oraanchetra fornitori e sub-forni-
tori, sta ridisegnando lo scenario
competitivo. Contemporanea-
mente le catene logistiche e pro-
duttive si stanno rimodulando in
modo importante alla luce delle
oggettive difficolta che stanno re-
gistrandoinostrieccellenti e inar-
rivabili distretti. A queste incer-
tezze, si aggiunge un elemento
specifico del settore moda, che
sta chiedendo di anticipare le
uscite delle novita stagionali, co-
stringendo gli operatori a produr-
rein anticipo i campionari rispet-
to al passato per riuscire a conse-
gnarein negozio lanuova collezio-
negiaconl'avviodeisaldi diquel-
la precedente. In questo scenario
non & da sottovalutare la crescita
del mercato del «second hand»,
dell'usato, che vale nel mondo
195 miliardi (2024).

——O Riproduzione riservata——ll

Rafiaello Napoleone
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