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On line, task force in aiuto del tessile

L'evoluzione. || gruppo di Confindustria Bergamo vara un piano di incontri, visite e consulenze per le aziende
La presidente Ferraris: «Digitale grande opportunita, ma per essere competitivi bisogna farsi trovare pronti»

MAURIZIO FERRARI

I 1 Unataskforce per aiu-
tare le aziende tessili a diventa-
re competitive anche sul fronte
on line e dell’e-commerce: &
questal’iniziativa che ha assun-
to il gruppo tessile-abbiglia-
mento di Confindustria Berga-
mo che ha varato una sorta di
piano per far crescere I'intero
comparto sul fronte digitale.

Ci sono gia esempi virtuosi a
riguardo,mainun gruppodiim-
prese cosl numeroso (Confin-
dustria Bergamo ne somma ol-
tre cento, che coprono tutta la
filiera) esiste anche chi & rima-
stoindietro o chi semplicemen-
te non ha ancora comvreso del
tutto le potenzialita  »
dei nuovi strumenti
digitali applicatialle
vendite. Perché poi
loscopofinale é pro-
prio quello di allar-
gare la platea dei
clienti, dilatandone
sempre piu i confini
geografici.

Chi crede ferma-
mente in questo
nuovo corso & pro-
prio la presidente del gruppo
Tessili confindustriale Chiara
Ferraris, che insieme ai colleghi
del direttivo, ha varato questo
programma, che partendodaun
gruppo ristretto di imprese, in-
tende poi condividere tecniche,
consigli ed esperienze digitali,
conun sempre maggiore nume-
ro di aziende.

«Siamo partiti da una consa-
pevolezza- spiegaFerraris-:che
il digitale non € solo un’occasio-
ne non piu rimandabile, ma di-
venta ogni giorno che passa
un’opportunita che va assoluta-
mente colta e sfruttata al me-
glio: bisogna farsi trovare pron-
ti». Cosi il tessile orobico ha
smesso di inseguire antiche ri-
valita, cercando di far quadrato
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Chiara Ferraris
leader gruppo tessili

su un tema cruciale, per la so-
pravvivenza stessa, in termini
competitivi, dell’intero com-
parto.Ilavoricoordinati dal gio-
vane imprenditore tessile Mat-
teo Greco della Dyeberg, preve-
dono una serie di confronti tra
imprenditori, visite di aziende
anche fuori provincia, la narra-
zione di case history particolar-
menteincisivi sul tema, einuna
secondafaseanchelapossibilita
di confrontarsi con esperti e
avere consulenze per capire le
criticita ei modi di approcciarsi
alle varie tematiche on line.
«Come primo step - ricorda
Ferraris - abbiamo affrontato il
tema dal punto di vista dell’ap-
I proccio al cliente,
chesi é evolutomol-
tissimo e che utiliz-
za sempre pit, sia
per conoscere me-
gliol’azienda,siaper
Pacquisto, gli stru-
menti digitali. Sia-
mo passati a studia-
re le pratiche di ec-
cellenza gia in atto
all’interno del no-
stro gruppo, ma an-
cheinvitandoimprenditorifuo-
ri provincia, alcuni dei quali
hanno virato a 360 gradi sul di-
gitale, abbandonando progres-
sivamenteicanali tradizionali».
In provincia ci sono aziende
che da tempo stanno spingendo
forte sul tema: «Solo per fare
qualche nome, da Maffeis a
Scorpion Bay, da Cividini ad
Imec-spiegaFerraris-:noistes-
si in Albini, abbiamo creato un
canale “B2B” per clienti su mi-
sura e sviluppato una App inno-
vativa. L'obiettivo & allargare
questa platea di aziende, per far
si che il tessile orobico continui
ad essere uno dei distretti forti,
magari allargandoulteriormen-
teilsuoraggio di azione proprio
grazie le piattaforme digitali».

I futuriincontririguarderan-
no le nuove possibilita di finan-
ziamento perle imprese eil cor-
retto posizionamento del
brand.

«C’¢& poi grande attenzione -
spiega Ferraris -, versoil pubbli-
co giovane: i Millennials sono
nativi digitali, quindi si approc-
ciano aun capodimodainmodo
completamente diverso dal no-
stro. Da qui l'uso continuo dei
social media in cui le aziende
devono essere presenti, utiliz-
zando anche un linguaggio di-
verso da quello tradizionale».
Ma peri giovani esisteranno in
futuro anche opportunita di la-
voro: «Ad oggi ¢ difficile reperi-
refigure cheaiutinoleimpresea
fare questo percorso digital: ec-
co perché in futuro, per chi ha
passione, potranno esserci op-
portunitd importanti su questo
fronte».
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Le reazioni degli imprenditori

«Unmercato senza confini: la clientela
da conquistare nel mondo a colpi di clic»

E un nuovocorsoche piacealle
aziende quellodel gruppotessilidi
Confindustria Bergamo, che parte
con un'«alfabetizzazione digitale»
spinta per le imprese, potendo gia
disporrediunaplateadiavanguar-
die chesanno giamaneggiare
moltobenel'online. «<Euntema
che staancheamemoltoacuore -
spiega FabioMicheliamministra-
tore unicodellalmecdiCarvico-e
facendo anch’ioparte del direttivo
confindustriale,sono inperfetta
sintonia con la politicadel presi-
dente Ferraris. Il temaé diassoluta
attualita: faccio soloI'esempio
della Adidas che hastimatole
venditeonlinedaquial 2022in4

miliardidi euro>. Per Micheli, «cio
che sembravaimpossibile finoa
dieciannifasiéavverato: iconfini
del mondo sisonodilatatigrazie
aglistrumentionline, e proprio
perchéil negoziofisicoperde
visitatori, non dobbiamoandarceli
ariprenderenelmondoacolpidi
clic, in tantiangolidel mondodove
maiavremmo pensatodipoter
essere presenti. Occorronorisorse
certo, ma éancora pitimportante
conoscerele nozioni,concui
affrontarel'e-commerceoilin-
guaggidausareapprodando sui
social network. Ariguardo oggi
mancano figure adeguate per
aivtarele aziendeafarequesto

passoe quindié moltomeritevole
losforzodi Confindustriaverso i
suoi associati>. Concorda Paolo
Maffeis della Camiceria Emanuele
Maffeis di Bergamo: «Anche noi
siamoben conscidell'impattoche
ilmondoonline possa avereperle
nostreattivitaequindilascelta
fattada Confindustria non pué che
agevolare questo percorso. Dopo
esperienze inizialidie-commerce,
abbiamoinmente un’altra opzio-
ne, molto pib ambiziosa, per creare
unapiattaformadigitale, in part-
nership conaltre 2-3 aziende.
Stiamo facendo unaricognizione,
maéchiaroche ormailastradaé
segnata». MF.
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