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[.’aceto buono sta
nelle aziende piccole

ome altri famosi indu-

striali che autopro-

muovono l'azienda
di famiglia, anche Giacomo
Ponti ha prestato il suo vol-
to alla pubblicita girando
uno spot con Ricky Tognaz-
Zi, «ma come comparsa»
confessa l'imprenditore. Al-
la base dell'iniziativa 1'idea
di identificare sempre di
piu l'impresa fondata dal
suo bis-bisnonno con la fa-
miglia che la porta avanti
dal 1867. Lui, quinta genera-
zione di casa Ponti e entra-
to nel direttivo 8 anni fa do-
po aver fatto esperienza in
ogni settore «dall'imbotti-
gliamento alla ge-
stione del persona-
le». Adesso insie-
me al padre Fran-
co e allo zio Cesare
gestisce un busi-
ness da 110 milio-
ni di euro, svilup-
pato sulla forza

produttiva di 5sta- Rampolli
bilimenti e costrui- Andrea Ponti

to investendo in

cesso decisionale e struttu-
rato. E cosl si va avanti im-
mediatamente», A lui e sta-
ta affidata la cura del marke-
ting e la strategia di crescita
sulle piazze estere: «Mio pa-
dre e mio zio hanno investi-
to nella struttura: hanno ri-
levato diversi acetifici con-
correnti e acquistato 1'80%
della Modenaceti di Vigno-
la. Da soli hanno creato un
brand internazionale. E co-
si in Italia deteniamo il 50%
delle quote di mercato nell
aceto con 70 milioni di botti-
glie vendute. Uno dei nostri
obiettivi e quello di poten-
ziare l'export, che attual-
mente rappre-
senta il 15%
del fatturato,
portandolo al
20%. Voglia-
mo aumenta-
re la presenza
sui mercati
pitt sviluppati,
come ad esem-
pio Germania,
Usa e Francia

tecnologia (impian-
ti robotizzati e controllo
qualitd ai raggi X), moder-
nizzando il marchio con il
recente restailing di etichet-
te e packaging e soprattutto
diversificando la produzio-
ne. Leader in Italia nel setto-
re aceto, l'azienda ha sem-
pre contato soltanto sulle
proprie forze: «Mai chiesto
un prestito - commenta
Ponti - la politica aziendale
e quella di crescere sulle no-
stre risorse finanziarie, sen-
za fare il passo piu lungo
della gamba. Un vantaggio
della famiglia? Essendo in
pochi si decide in fretta.
Niente riunioni lunghe co-
me nelle societa in cui il pro-

e in Australia»
commenta Giacomo Ponti.
Una buona fetta del consoli-
dato viene dalle verdure in
vaso: 28 milioni di confezio-
ni vendute tra sottolio, sotta-
ceto e in agrodolce, «Siamo
il secondo player nel merca-
to italiano dei sottolio e sot-
taceto e abbiamo la leader-
ship per l'insalata di riso. La
nostra peculiarita e lavora-
re le verdure fresche, una
mole di 7 mila tonnellate di
vegetali all'anno. Non e faci-
le. Se usassimo la salamoia
il sapore non sarebbe lo
stesso». Il sapore, appunto,
deve essere quello di cose
fatte in casa.
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