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Export. Dalla vendita di maglioni a New Dehli (dove fa freddo due mesi lanno) alla pasta in formato famiglia (dove regnano le porzioni monodose

Caccia all’errore per conquistare I'India

Banche, qualita e cultura: il decalogo dei passi falsi per non vanificare gli investimenti

PAGINAA CURA DI
Micaela Cappellini

‘Un famoso produttoredi pa-
sta italiano si mtesta:disce a

na fa caldo, i maglioni si indos-

L’agenda

LE DATE

Che cosa non bisogna fare

sano al due volte
all’anno.
Poi c'& laspeno bancmo

esportare in Indiale
standard, quelle da soo gram-
mi. Lamaggior parte delle casa-
linghe, pero, Ii fa un sacco di
strada a piedi, per andare a fare
laspesa, e preferisce acquistare
le confezioni da 6o-8o grammi,
decisamente piu leggere da tra-
sportare. Risultato: il suddetto
produttore italiano non fa affa-
ri,equesto nonostanteil merca-
to indiano della pasta continui
a crescere all'interessante rit-
model 30 percento.

Ancora. Una nota azienda di
ingranaggi per trattori applicaai
prodotti che mandaaNew Delhi
la stessa tecnologia che adotta
per gli altri compratori. Ma il
mercato indiano non habisogno
ditutta questa qualita, molte del-
le nostre normative di sicurezza
nemmeno esistono, per i tratto-

IFINANZIAMENTI

Molti istituti dicredito

del paese hanno risorse

e prodotti su misura

per aiutare i piani di sviluppo
delle societa straniere

ri. 11 produttore non vuole ab-
bassare la sua tecnologia? Il
suo prezzo rimane pill alto di
quello dei concorrenti, e vende
sempre di meno. C'¢ anche chi
tenta di vendere alle indiane gli
stegsi capi d’intimo che produ-
ce per il mercato cinese. Ma le
donne del Subcontinente han-
no seno e fianchi decisamente
pilt pronunciati: per sei mesi
l'azienda paga Gomila euro al
mese uno show room che rima-

ne pressoché deserto.
Tutte storie vere. Di errori
cumpiuti daimprese che hanno
lgrande mercato

i casi
m racconta la consulente - ri-
scontrano difficolta perché le
banche non sostengono le im-
prese italiane. Pochisanno perd
che in India le banche sono pie-
ne di liguidita e che sono dispo-
ste a finanziare le nostre azien-
de, cosi come il private equl[y &
molto ricettivo ag].l
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LASCIARE INVARIATO
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CONSIDERARE L'INDIA
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SOTTOVALUTARE

MARTED] 22 MARZO

INDIA

= ATorinossi tiene il primo
wo

«Piemonte-India, a direct
link», organizzato daIce,

ti strategici stranieri. A New
Delhiinoltre & molto piti sempli-
ce gestire la finanza ordinaria,
con miglioricondizioni, pili fles-
sibilitd e maggiore remunera-
zione dei conti correnti».

Altro errore comune: tutti
guardanoall'Indiaperilsuo mer-
cato, ma pochi ne sanno sfrutta-
re le potenzialitd offerte dai nu-
merosi accordi bilaterali che
New Delhi ha siglato non solo
con gli altripaesi asiatici, maan-
che con I'Africa e il Sudamerica.
«Significa possibilitadiulteriori
sviluppi commerciali - spiega
Aude Pouplier - con risparmio
didazie costiditrasporto, maan-
che di ottimizzazione dei centri
dicosto edi ricavo e della relati-
vaimposizione fiscalexs. Moltidi
questi paesi sono aloro volta pie-
ni di indiani: Singapore, I'Africa
orientale, il Brasile. E il risultato
della diaspora, ed & un grande
vantaggio quando dall'India si
vanno a tessere qui nuove rela-
zioni di business.

Le imprese italiane scontano
infine la mancanza di personale
adatto ad affrontare i mercatiin-
ternazionali. Figure professiona-
li con una spiccata mentalitd
multiculturale: «Solo cosi sipos-
sono cogliere le peculiarita di
questo mercato, le sue abitudini
diacquisto, le sue modalitadige-
stioney, spiega la consulente. E
ricorda: anche Unilever andd in
Indxa conle confezioni standard

mdlann e sul suo Pil in corsa
senza prima fare lo sforzo dico-
noscerlo a fondo. Il risultato?
Iniziative fallite, investimenti
rientrati, nel migliore dei casi
tutto da rifare. Di racconti co-
me questi ne conosce tanti Au-
de Pouplier, presidente di Agre
International, societa di War-
rant Group che accompagna le
imprese che vogliono sbarcare
sulle rive del Gange. Ne viene
fuori un vademecum di errori
da non commettere se si vuole
conquistare uno dei mercati
pil promettenti al mondo.
Pouplier ricorda di quella ca-
tena di maglioni cheapriunne-
gozio di franchising in centro a
NewDelhi:nellacapitale india-

maisuoi uominica-
pironoal volo I'antifona e passa-
rono subito alle bustine mono-
dose. Sharagliando il mercato
qui, e poi conquistando con lo
stesso metodo anche i paesi vici-
ni. Quellodellerisorseinadegua-
te & un problemacomune a tutte

LIVELLO TECROLDGICO MADEIN ITALY Regione Piemonte e Centro
ILPRODOTTO MONADEGUATO AL MERCATO  SENZA QUALITA COME UN PAESE OMOGENED IL RUOLO DELLA GERARCHIA Estero per
I

[lprodottova adattato alle Einutile proporre qualita pivaltaseil  Noaprodottidi bassa qualita L'India & una costellazione di In Indiala struttura del nell'ambito della
pecullanta del paese nelquale losi mermm non 10 nchlede unfamoso  giustificandolalto prezzacon il culture, lingue, religioni, castee management deve esser convenzione Regione

Unacasadiintimo ggipertrattori  madein Italy. Unacasaitalianadi  climi. in marchiofamosodi piramidale-gerarchicae Piemonte-Ice. Per
italiana, peresempio,hamandato  nonharidottoil hvello mtemoluxia mouelhzlallvla in Im:ila pmvandoa maglieria italiana, che aveva profondamente ramificata. informazioni:
in India i prodotti destinati al deipezzict India(dove portatoin Indialasuarete di Un'importante aziendadei www.centroestero.org

mercatocinese. Le indiane perd
hannosenoefianchi piil
pronunciati:la merce & rimasta
pressachéinvenduta

6

molte normative di sicurezza sui
trattori nonesistono), colrisultato di
essere sempre pill carodei suoi
competitor pur producendain loco

/

qualitabassa scummettendu sﬂlu
sul design. Leindianesono grandi
consumatrici di gioiellie sanno
riconoscere i prodotti di qualita

8

negcznnfranthlsmxé incappata
nell'insuccesso: i magl

materiali per [' edl(ma hﬂ provatoa
replic ittura

vendonosoloa New Delhi, esolo
per2mesi, poifa troppo calde

2

commerciale inIndia, mail risultato
#stato altamente nonfunzionale

10
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22-23 MARZO

1cT

» Sisvolge a Milanola
prima edizione dell'Ict
Roadshow organizzato da
Kotra, I'ente governativo
per la promazione degli
scambi commerciali e degli
investimentitra laCorea
delSude I'ltalia. Uno
spazio espositivo ospitera
30 aziende che operano nei
settori dell'hi-tech,
dell’illuminazione Led, dei
computer edelle
telecomunicazioni.
Marriott Hotel, via
Washington 66, Milano,
ore 8.30.

16-19MAGGTD

BRASILE

= Sotto I'egida del
Ministero dello Sviluppo
Economico e del
Ministero degli Affari
Esteri, 'Ice - in
collaborazione con
Confindustria - organizza
dal 16 al 19 maggio la
Missione di follow up
“Grandi Eventi Sportivi"
inBrasile, nelle citta di
San Paolo e Rio de Janeiro
invista degli importanti
eventi sportivi che
saranno organizzati nei
prossimi anni in Brasile: i
Mondiali di Calcio del
2014 e ed i Giochi
Olimpici del 2016. La
missione & focalizzata sui
seguenti settori:
infrastrutturee
impiantistica, macchinari
per l'edilizia e
costruzioni, attrezzature
sportive, attrezzature
alberghiere, sicurezzae
traspum Il programma

le aziende italiane, da quelle ~ VRATTAREIPAESIEMERGENTI  NONCALCOLARELEDIVERSE  TRASCURARE FARE RIFERIMENTQ INVIARE PERSONALE

grandiaquelle piccole. Attenzio- ALLA STESSA MANIERA ABITUDINI DI INVESTIMENTD GLIACCORDI BILATERALI SOLOALLE BANCHE ITALIANE COMMENTALITA INADATTA

ne, perd, per queste ultime:

«L'India - assicura Aude Pou- Unag—andeanenda IndiaeItaliah di deitali sfruttanogli  Le banche indiane sono Peraprire un'attivita in India

pl.ier - non & un mercato adattn tenta di replvcare in c idiinvestimento, accurrhlm lateraliche ndia ha pienediliquiditae sono occorre-almenonella faseiniziale -
iccolissime. P Indiail succ eccoperchémolte jointventure siglato con glialtri paesiasiatici, disposte afinanziare le i dare dalltaliail personale

te, !endc a scoraggiare i miei Russia, ma non capisce perché il non decullan Ad esempio, gli IAfricaeil Sudamerica, con italiane per progetti adatto, Servono uomini e donne

tturatoin- partner pisca lesue tindiani siaspettano didaziecostiditrasporto.  nelSubcontinente. con una mentalita multiculturale,

feriore ai 30 milioni di euron. proposte: gli indiani sono diversi un periodo di pay back al Maanche' grado di ottimizzare i Tlpri ity indiano capacidicomprendere larealta

DPer loro, non resta che tentare la dafrussieconduconoletrattative  di3anni, cosicomenoninvestono  flussiestruttare i inol ricettivo locale: nelle azi , anche

via del consorzio, o dell'aggan- inmaniera differente. Parlano mai pludel 30% dl capitalipropri,  centridicostoediricavi agliinvestimenti strategici grandi, figure cosi sonotroppo

cio ad aziende molto pii1 grandi. inglese, ma sono asiatici ilrestovi finanziario imi limposizionefiscale  stranieri spessodrammaticamenteassenti

SRR RISEIVATA

io ésul sito
www eventisportivibrasi-
le2011.it.




