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~- ternpi di «Gioveiitùbi uciata», lapellico-
la che ha consacrato jamès Deari a eni-

_blema della gioventù ribelle e anticon 
formista degli anni cinquanta, sono lonta-
ni. Oggi i giovani non solo non schivano le 
responsabilità ma ne sono dipendenti; un 
esercito di volontari, succubi e derniurghi 
di progetti e sfide che si susseguono senza 
sosta . Certo, anche «nelle migliori famiglie» 
qualcuno sfugge alla regola . Che sia in atto 
un'inversione di tendenza., uno strappo 
epocale (lento ma inesorabile) tra «vec-
chia» e nuova generazione, ma E squadra 
dei sessantenni e quella dei trentenni, lo te-
stimonia il mondo delle imprese di fami-
glia. I padri hanno fatto la loro parte . Han-
no dato ai figli l'opportunità di frequentare 
le più prestigiose università e business 
school internazionali ; li hanno fatti vivere 
all'estero affinché potessero venire in con-
tatto con culture diverse dalla propria . 
Chiuso il capitolo formazione, che co-

munque va aggiornato in continuazione, è 
scattataper i rampolli la fase due, meno teo-
rica e più operativa . I padri, presidenti oani-
ministratori delegati dell'azienda di fami-
glia, hanno deciso che per 

i 
propri figli è fi-

nalmente giunto il momento di rimboccar-
si le maniche e scendere in campo . 
La chiamata alle armi è arrivata, inesora-

bile . Hanno affidato ai figli una responsabi-
lità strategica, quella sull'espansione 
dell'azienda all'interno di nuovi mercati. Li 
harmo messi a capo degli stabilimenti, de-
gli uffici e delle sedi che hanno creato nelle 
economie emergenti. 

«Alla prima generazione, quella che at-
tualmente ha le redini dell'azienda, va il me-
rito di aver capito che il futuro non è tanto 
nelle strategie di nicchia o nell'espansione 

all'interno del mercato nazioiìa]c, spesso 
già saturo, ma nella penetrazione in quelli 
dei Paesi emergenti-afferma Claudio De-
vecchi, 57 anni, direttore del CA eiU, il centro 
diricercapermanente sulle aziende di j'qmi-
glia della Cattolica -. Le secoí i de 
zioni hanno oggi il compito, non lucile ; di 
mettere inatto le idee dei padri ,~ . 
Una volta valutatala ricettivi-, à del mer-

cato emergente al proprio prodotto, il ma-
nagememprovvede a mettere in pigi una 
rete commerciale. Quindi, compie l'ultimo 
passo, quello decisivo : costruisce uno stabi-
limento, produce sul posto. 
t fondamentale, soprattutto rolla fase di 

start up, che qualcuno «fidato>.> segua da ri-
cino il processo di crescita . Una missione 
non facile, che deve essere i(2riì ii-
ne dalla seconda generazione : «t 
devono venire quotidianamente m contat-
to con la cultura irriprenditorkil e d el merca-
to emergente . Sono chiamati à seguire, pas-
so dopo passo, la fase di start up» . 
Anche se, come dimostrai-lo peraltro al-

cune storie di questa pagina, qualcuno si ap-
passiona a tal punto che, alla fine, decide di 
prolungare la suapermanenza all'utero . 
Una strategia alternativa; che gestisse 

dall'ItaliaFinLcro processo, con -ercbbc ilri-
schio di non mettere in evidenza le esigen-
ze della clientelalocale, di far saltare accor-
di commerciali che avrebbero potuto crea- 

alore per l'azienda, di bruciare il capita-
investito . Il management farebbe ritorno 

a casa, a mani vuote . 
«La nostra cultura impano Jj toaiaj o è più 

inlinea conle sfida dell'1nierjì,.L-ioj)aIizza-
zione-condb,ideFedcrica GUidi , ;8 anni, 
direttore generale di Ducuì Energia, 
l'azienda del padre Guìdalbeí:io, che produ-
ce condensatori per l'elettronica, contatori 
di energia, fabbrica generatori e commer- 

cializza strumenti elettronici su misura -. 
Viaggio molto per lavoro . Mi reco in Croa-
zia, Romania, Cina e India . Ho la mania di 
andare sul posto, di visitare i fornitori 
all'estero, almeno una volta al mese . t fon-
damentale andare in giro ; sono proprio le 
esperienze in questi mercati che allargano 
la mentalità dell'irnprenditn«, gli danno la 
possibilità divenire a conosce w o di strate-
gie digestione imiovative e di nda-Lìaì le alle 
esigenze della sua azienda». 
L'India ha lasciato un ottimo ricordo nel-

la manager, che ha vissuto in prima perso-
na la trattativa che, nel luglio 

> 
dell'anno scor-

so, ha condotto a una joint venture con l'in-
diana Fúnetic communicatiòns, a Fune, che 
produrrà volani, centratine elettroniche, si- 

stemi di accensione, regolatori e centratine 
a iniezione elettronica per veicoli a due e 
tre ruote. «E stato un passo naturale . Sono 
entrata in azienda con l'idea di avere un ruo-
lo operativo, che non si limitasse a presen-
ziare ai consigli di amministrazione . Ho de-
ciso di passare unperiodo in India, di segui-
re da vicino la fase di start up (che dura tut-
tora); volevo apprendere da vicino le dina-
miche, le regole e le caratteristiche di quel-
lo che è un mercato di sbocco di ecceziona-
le portata - ricorda Guidi -. Mi sono ac-
corta che i vantaggi sono molteplici : un co-
sto della manodopera competitivo ; una 
maggiore tutela dei diritti di proprietà intel-
lettuale rispetto a quanto, ad esempio, av-
viene in Cina . E poi c'è (inglese ...». 


