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di Paolo Preti

inque appuntamenti
sulterritorio, cinque oc-
casioni di incontro tra
imprenditori. E cio di
cui hanno bisogno le imprese:
poter ascoltare in un momento
didifficoltaaltre'esperienzealo-
ro vicine con cui potersi con-
frontare e apprendere.
Quelleemerse, nellaspecifici-
tadeisingoliterritorienella dif-
ferenzadelle storie aziendali, so-
no considerazioni in gran parte
omogenee. Lapeculiariti econo-
micaitaliana consiste inunsiste-
maproduttivodiimprese picco-
le,diproprieta familiare,avoca-
zione imprenditoriale e preva-
lentemente  manifatturiere.
Queste sono, e saranno a lungo,
le caratteristiche del nostro fare
impresa, se non altro perché
non siamo capaci di fare altro e
perché questo ciriesce partico-
larmente bene da almeno cin-
quant’anni. Su questo occorre
dunque restare fermi e appro-
fondire la coscienza comune
senzaandare acercareispirazio-
ne in modelli che non ci appar-
tengono per storia e cultura.
Ovviamente cid non significa
misconoscerelapresenzael'im-
portanzadiimprese dimaggiori

dimensioni, a proprieta diffusa,
con prevalente gestione mana-
geriale e operantinel settore dei
servizi e del terziario, pilt o me-
no avanzato, ma affermare che,
anche dopola fine di questa cri-
si, impresa italiana tipo sara,
con tutte le ovvie eccezioni del
caso, piccolaenongrande, fami-
liare e non public company, im-
prenditoriale e non manageria-

SORPRESE

Ci si lamenta dello stato
delle nostre infrastrutture
eppure siscoprono

casi eccellenti dislocati

in zone del paese impervie

le, manifatturiera e non terzia-
ria. Lacrisiinternazionale, infat-
ti, non solo non ha condannato
questo modello di sviluppo, ma,
anzi, ne havalorizzatole sue pe-
culiarita anche in termini socia-
Ii.Il problema, invece, saraman-
tenerlo vincente nel tempo, ade-
guandolo al mutato contesto
competitivo: si tratta dunque
perinostriimprenditoridistare
fermi, quanto amodello, e dian-
dare pero in profondita sullera-
gioni della singola azienda.
Daquesto punto divistasem-
braimporsiil tema dellaspecia-
lizzazione. Le imprese di succes-
so hanno sviluppato la convin-
zione che saper fare bene una
determinata attivita, eaverlo di-
mostrato a sé e al mercato coni
risultati raggiunti in tanti anni
dilavoro, non significa automa-
ticamente saperne fare altret-
tanto bene altre. Ne consegue
una scarsa propensione alla di-
versificazione strategica come
antidoto allacrisiin corso. Cam-
biare completamente lapropria
combinazione strategica per-
chéritenuta, anche aragione, in
crisi per inseguirne altre piti al-
la moda significa snaturare una
consuetudine tipica, in partico-
lare, delle piccole e medie im-
prese: I'imprenditore non & uo-
mo per tutte le stagioni, profilo
chepilisiavvicinaalle caratteri-
stiche di chi si muove secondo
la prospettiva del finanziere, e
dunquelegala propria avventu-
raaziendale a fattori molto spe-
cifici, spesso casuali. Le mansio-
nisvolte eil settore dell’azienda
in cui ha operato da dipendente
prima di rischiare in proprio, il
crescere all'interno di una fami-
glia proprietaria di un’impresa
presente in un certo mercato, il
settore e le specializzazioni del
distretto territoriale in cui & na-
to e cresciuto, la formazione
professionale acquisita e altre
circostanze tipiche della vita di
ciascuno sono fatti che indiriz-
zanol'esperienzadell'imprendi-
‘tore e che orientano il suo fare
impresa. Pensaredi potere cam-
biare con facilita e con successo
di risultati la predisposizione
che nasce da questo accumulo

Storie aZIendall. Il successodel made in Italy dlpende speséo dalla genialita e dalla tenacia personali

Imprenditori alla ribalta

L’identikit dell’azienda-tipo: piccola, familiare e manifatturiera

diesperienza pregressa &€ molto

meno logico che applicarsi con.

maggiore creativita per miglio-
rare la combinazione strategica
originaria recuperando l'effi+
cienza e Pefficacia eventual-
mente perse per causa propria
0, pilt probabilmente, per mag-
gior dinamismo altrui.

1l protagonista di questa am-
pia agenda di lavoro non pud
che essere 'imprenditore. Ciso-
no settoriindustriali maturi, co-
me il tessile-abbigliamento e il
calzaturiero, dove fare impresa
& diventato sempre piu difficile
anche per la pressante concor-
renza cinese e tuttavia ci sono
imprese che proprio in questi
anni e in quei settori hanno co-
struito esperienze di‘successo.
1l sistema-paese italiano non
aiuta, rispetto ad altri paesi eu-
ropei, I'internazionalizzazione
delle nostre imprese e spesso
anche la loro attivita quotidia-
na é intralciata da vincoliutilia
dare fastidio, ma non a regola-
mentare 'azione imprendito-
riale e tuttavia anche in questi
difficili frangenti tante aziende
esportano quote importanti
delloro fatturato. Ci silamenta
spesso dello stato delle nostre
infrastrutture e di come questo
causiun’ulteriore difficolta per
gli imprenditori e tuttavia si
scoprono casi aziendali di suc-
cesso dislocati in zone del pae-
se impervie, addirittura oltre i
millemetridi altezza e in comu-
ni dove la strada finisce. Si &
sempre sottolineatal’importan-
za dei distretti per I'azione del-
le Pmi, oggi un po’ meno per la
verita, e tuttavia & facile indivi-
duareimprese conrisultatieco-
nomici positivi e continui nel
tempo che operano a centinaia
di chilometri di distanza dal di-
stretto diriferimento.

Intutti questicasichiéingra-
do di fare la differenza, chi de-
termina che un’azienda vada
bene e I’altra male? E I'impren-
ditore. All'origine di ogni azien-
da,anche diquelle che oggi fan-
no fatica atrovare nuovi equili-
bri per riprendere a macinare
successi, ¢’é sempre unimpren-
ditore, una persona per cui

_conun poco di fortuna e molta

un’idea non € soloun’intuizio-
ne destinata a restare tale, ma
un’'occasione per costruire,

tenacia, un’opera economica.
Alcuni, nelle variegate vicissi-
tudini della propria avventura
personale e professionale, siso-
no attardati suformule strategi-
che e organizzative che hanno
garantitoloroinunrecente pas-
sato ottimi risultati, ma che og-
gi denunciano la propria cre-
scente obsolescenza.Inaltri ca-
siibuonirisultatidi mercatoso-
no stati raggiunti nonostante
molte difficoltd da affrontare:
sono aziende, queste pilt di al-
tre, che esaltano la figura im-
prenditoriale perchéilloro suc-
cesso non & spiegabile se non
con un’idea imprenditoriale
particolarmente azzeccata e
con la tenacia e la bravura di
chile guida.

E indubbio, e sarebbe grave
dimenticarsene, che dietro il
successo diun’impresac’e sem-
pre l'identificazione e la dedi-
zione intelligente di chi cilavo-
ra, a tutti i livelli gerarchici, dal -
pilt giovane al pili anziano, ma
non & ancora adeguatamente
sottolineato, mi sembra, il ruo-
lo fondante dell’imprenditore.
Imprenditorielavoratoridipen-
dentirappresentano le due fac-
ce del problema lavoro: due
aspetticomplementari, matem-
poralmente in sequenza. Senza
iprimiisecondinon hanno mo-
tivo d’essere, ogni tantoisecon-
di imparano dai primi il gusto
delrischio e diventano impren-
ditorialorovolta.
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Protagonistif1. Giacomo Gnutti

Sulle orme del
padre. Giacomo
Gnutti eil
presidente di
FGH, un gruppo
fondato 40 anni
fadasuopadree
cheha
diversificato dal
turismo al
business della
sicurezza

Unbusiness -

i ranco Gnutti Holding (FGH) continuera
((F sullastrada della crescita, masempre, co-
me ha fatto finora, camminando con le

proprie gambe». Giacomo Gnutti, quinta genera-
zjone di una dinastia imprenditoriale originaria di
Lumezzane, presidente della societa bresciana, &
un imprenditore con i piedi ben piantati per terra.
1l futuro del gruppo fondato da suo padre oltre 40
anni fa, Giacomo Gnutti vuole che rimanga salda-
mente nelle mani della sua famiglia, quindi né fon-

.di di investimento né quotazione in Borsa. Forte

delle storiche partecipazioni finanziarie nel Credi-
toBergamasco e in Ubi, 'imprenditore bresciano e
le sue sorelle non intendono infattilasciare lastra-
datracciatadal padre.

Ungruppo che ha diversificato nel turismo e nel
termale conil Golfdi Bogliaco ele Terme di Sirmio-
ne ormai da molti anni e, pil recentemente, nella
sicurezza, vigilanza e trasportovalori con Fidelitas
che, daistituto di vigilanza, & diventata un’impresa
che opera nel com-
plessomercato della

D ETER.M 1 NAZ}O NE . sicurezza «per af-
«cont‘nuerﬂ sulla Vla frontare COSi m mo-
della crescita do organico - spiega
camminando ancoral'imprendito-

. re bresciano - I'evo-
sulle mie gambe» luzione del mercato

e quella normativa
del settore che, proprio in questi giorni, ha visto
I’emanazione diun decreto ministeriale che regole-
rail comparto.

tutta sicurezza

FGHha cosidestinato risorse importanti al busi-
ness dellasicurezza conun piano pluriennale diac-
quisizioni: Fidelitas, sub-holding operativa, oggi
operaconissediinItalia e con quattro societd con-
trollate al 100%, di cui la principale & La Ronda di
Verona; approvvigiona 6mila sportelli bancari, al-
cune migliaia di bancomat e punti della grande di-
stribuzione, con oltre ismilaclientiretail e coniser-
vizi prestati agli aeroporti di Orio al Serio, Monti-
chiari e Verona con LaRonda.

Nell’anno appena conclusolaFranco Gnutti Hol-
ding ha realizzato ricavi consolidati per 145 milio-
ni, con un organico di 1.750 dipendenti, mentre il
volume d’affari complessivamente generato dalle
sole collegate & stato di oltre 300 milioni. Nel grup-
po la famiglia Gnutti ha investito negli ultimi cin-
que anni oltre 50 milioni in iniziative immobiliarie
in'tecnologia, anche in Service Metal Company
(produttore di lingotti in ottone e bronzo, tubi e
barre in bronzo in colata continua) e nelle alire so-
cietd controllate,

Nel turismo la holding bresciana, con Fingolf, ha
portato lo storico percorso del Golf Bogliaco, che
I'anno prossimo compira cent’anni, da nove a di-
ciottobuche. Uno sviluppo che 'imprenditore bre-
scianohacondotto senzatrascurare impegniistitu-
zionali: oltre alla presenzanel Cdadel Credito Ber-
gamasco e di Risparmio & Previdenza-del gruppo
Cattolica, Gnutti & presidente dal 2002, anno della
costituzione, dellaFondazione dellacomunita bre-
sciana, siede nella giunta dell’Associazione indu-
striale bresciana e, da febbraio, nel Cda dell'Istitu-
to centrale per il sostentamento del clero.
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Protagonisti/2. Vittorio Boselli

lUn alveare
operoso. Vittorio
Boselli&il
segretario
generale di
Confartigianato
imprese della
provincia di Lodi:
«Ogni giorno
vedo l'esperienza
spettacolare di
molti artigiani»

Talenti e abilita
dell’artigiano

piu che prevedere il futuro, sia importante
prevenirlo, nel senso di prepararsitempesti-
vamente e accuratamente, con intelligenza e con
coraggio, qualunque cosa accada. E questo il ta-
lento dell'imprenditore: ne voglio parlare con
prudenza, perché non ¢ il mio mestiere né la mia
vocazione. Ma ne parlo con convinzione, perché
ogni giorno vedo P'esperienza spettacolare di
molti piccoli imprenditori che si danno da fare
grazieallafiduciain se stessie neipropricollabo-
ratori. Non esistono altrericette: la piccolaimpre-
sa & la persona imprenditrice, la sua intelligenza,
il suo coraggio, la sua operosita. Siriparte da qui,
perchésono queste, enonaltre, lerisorse che han-
no sempre costituito il segreto del successo dei
migliori artigiani del nostro territorio». Vittorio
Boselli, segretario generale Confartigianato im-
prese della provincia di Lodi, parla dell’econo-
mia del suo territorio scandendo parole e giudizi
concalma.
«La crisi - conti-

l e previsioni per il zo11? «Sono convinto che,

PRE.EARAZION E nua - ha accentuato
«Pid che prevedere  gifficolta struttura-
il futuro liche stavano emer-
perme & importante _ S51do s e 1
prevemrlo» zioni, per esempio,

stava gia rallentan-
do il proprio trend di crescita a causa di un cre-
scente squilibrio tra domanda di case e offerta
gia disponibile. Anche le imprese del manifattu-

riero, quasi tutte attive nella sub-fornitura, cono-
scevano daannile difficolta derivanti dallascelta
delle imprese pili grandi di trasferire all’estero le
commesse, in mercati dove il costo del lavoro &
estremamente pilibasso. Sono note anche le diffi-
colta endemiche dell’autotrasporto, che non so-
no questione diierima diieril'altrox.

Gli effetti della crisimondiale si sono abbattuti
suunorganismo giaaffaticato da processidicam-
biamento profondji, rispetto ai qualinonsono sta-
te ancora approntate adeguate medicine, anche
di ordine legislativo.

«Nellodigiano - sottolinea Boselli - quello che
&accaduto ¢ sotto gli occhi di tutti: difficolta gra-
vi nell’industria e altrettanto gravi, ma pilt ma-
scherate e ammortizzate, nell’artigianato, in cui
lariduzione dellavoro soloinraricasisiétrasfor-
mataintaglio dell’occupazione».

«L’impresaartigiananon &soloun’azienda, ov-
vero un complesso di beni e di risorse finanzia-
rie, ma una comuniti di persone coese - conclu-
de Boselli - unite dalla condivisione profonda di
spazi di lavoro comuni, di conoscenze e abilita
perfezionate nel tempo, di obiettivi convergenti.
Eunsimile progetto nonlosiabbandona alle pri-
me difficoltd: vorrebbe dire rinunciare a se stes-
si,al proprio sogno. Allaradice dellatenutastan-
no quindi ragioni profonde che hanno a che fare
con motivi di natura morale, sociale e culturale.
Oltre al fatto che le ridotte dimensioni delle no-
stre imprese permettono quasi sempre adatta-
menti rapidi, che realta pil strutturate non pos-
sono adottare».
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Protagonisti/3. Mauro Celli

Media azienda
hi-tech. Mauro
Celli ¢ alla guida
diungruppodi.
oltre 100 milioni
diricavi del
settore cartario,
cheinvestein
ricerca e sviluppo
una quota
superiore al 10%
del fatturato

Cartevincenti =
in giro per ilmondo

ggi possiamo contare su una capillare
(( O presenzadelnostro personale commer-
cialein tuttoilmondo, grazie allapertu-
ra di uffici e societa controllate negli Stati Uniti, in
Cina, Russia, Cile, Brasile e Medio Oriente». Mau-
ro Celli dalla provincia di Lucca ¢ alla testa di un
gruppo di oltre 100 milioni di ricavi e qui sembra
chelacrisil’abbiano letta solo sui giornali e sentita
intv. L’imprenditore toscano, infatti, allaguidadel-
1a A. Celli Paper, ha reso possibile questo piccolo
miracolo puntando su «impertanti manager, con
esperienza di eccellenza in settori vicini. Unascel-
ta che ci ha permesso, tra I'altro, di ottimizzare la
nostra organizzazione interna con I'implementa-
zione di tutte quelle procedure di controllo di ge-
stione che sonoindispensabiliper chilavoraacom-
messa come noi».
La A. Celli Paper ¢ leader mondiale per le mac-
chine ditaglio eribobinatura per diversi tipi di car-
ta (dallacartaper ondulatori, alla carta patinataeal

tissue per usi igieni-

ci) dove stima una
DECISIONE quota di mercato in-
«Ho puntato . . torno al 50 per cen-
su manager di settori to. «Per quanto ri-
vicini con esperienze guarda gli impianti
di eccellenza» diproduzione anche

turn-key - sottolinea
Mauro Celli - siamo
moltoattiviperlacartatissue, dove siamotraiprin-
cipali player in Cina, con decine di progetti gia rea-
lizzati e altrettanti in fase di realizzazione perilea-
der del mercato come App e HengAn. Abbjamo

inoltre unastretta collaborazione conidue giganti
mondiali per la produzione di carta; la Sca, societa
svedese e prima produttrice di carta al mondo, e
I'americana Kimberly-Clark: con entrambe stiamo
lavorando per importanti progetti di crescitax».

LaA.CelliNonwovens éinveceleader mondiale
perle macchine di taglio e avvolgimento di tessuto
non tessuto peruso igienico (per esempio, pannoli-
ni per bambini, igiene femminile o abbigliamento
medicale), e dituttalalogistica correlata, servendo
imaggiori gruppi in tutto il mondo come Freuden-
berg, Fiberweb, Pgi, Providencia, Fitesa, Mitsui,
Asahi, First Quality, Fibertex, conimpianti produt-
tiviin tutto il mondo.

La spesa complessiva in R&S «& superiore al
10% delfatturato medio di un gruppo ditecnologia,
quali siamo noi». Superata la crisi mondiale del
2009, dove tanti progetti erano stati sospesio can-
cellati per la mancanza di copertura finanziaria, e
dopo un 2010 in forte ripresa, «ci attendiamo un
2011 - conclude'imprenditore lucchese - addirittu-
ra eccellente in termini di volumi. Infatti, avendo
tempi di consegna medi tra gli 8 e i 12 mesi, siamo
gia in grado di prevedere la chiusura dell’anno in
corso conricavi di gruppo superiori aizoo milioni,
in crescita del 309 rispetto all’anno precedente».

La societa € nata nell'immediato dopoguerra, a
Pescia, su iniziativa di Alvaro Celli, nonno di Mau-
ro, e di suo fratello Gino. Poi, nel 1962, Alvaro divi-
se l'attivita dal fratello e si spost0 a Porcari, in pro-
vincia di Lucca, dove ancora oggi sitrovalasede di
una societa del gruppo.

©RIPRODUZIONE RISERVATA
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Protagonisti/4. Giovanni Mogna

Al centro
dell’attenzione,
Giovanni Mogna
é presidente
della Mofin Alce,
pmi che produce
batteri lattici: un
casoindustriale
chenonha
lasciato
indifferenti le big
pharma mondiali

Linee diricerca
ricche di fermenti

ferenti le grandi big pharma internaziona-

li. E quello di Mofin Alce, una piccolasocie-
ta di Novara che da 6o anni produce batteri latti-
ci. Ricavi per 30 milioni di euro (divisi equamen-
te fra alimentare e farmaceutico), trenta dipen-
denti, investimenti in ricerca e sviluppo per 2,5
milioni nel 2010.

«Siamo allevatori di batteri da 6o anni - afferma
Giovanni Mogna, presidente dellasocieta e discen-
dente del fondatore -. Vendiamo i nostri prodotti
soprattutto al settore caseario per quanto riguar-
dal’alimentare e all'industria farmaceuticafornia-
moibatterilattici perla salute, i probiotici, che so-
no lesatto opposto degli antibiotici. La quota di
mercato che abbiamo in Italia & pari al 50%, ma
all’estero siamo ancora poco presenti. I'esercizio
2010 & stato sostanzialmente pari a quello dell’an-
no precedente, ma solo perché'azienda ha punta-
to tutto sulla ricerca e sviluppo e meno sulla com-
mercializzazione.
Perquest’anno, inve-

‘ ] ncaso industriale che non halasciato indif-

P RQG RAN.I MAZIONE ce,accadrail contra-
«Disponiamo gia rio - continua Mo-
di 50 brevetti gna -, perché dispo-
che devono andare = niamo di brevetti,
sul mercato» una = cinquantina,

che devono andare
sulmercato,comele
produzioni di batteri anallergici che saranno deci-
sivenei prossimiis anni. Interessida parte di qual-
che multinazionale? Sj, & accaduto, anzi accade

con una certa frequenza. D’alira parte abbiamo
uno stabilimento produttivo e un centro ricerche
fraipitibelli al mondo».

" Lanascitadellasocietarisale al1950 per iniziati-
va di Mario Mogna, con la costituzione a Novara
dellaprima societd operativa del gruppo: il "Labo-
ratorio Microbiologico Alce". In realt, la storia
imprenditoriale haradici molto piti antiche: a par-
tire dagli anni Venti, infatti, Alfonso Mogna, padre
diMario, pone le fondamenta dell’azienda di fami-
glia, permettendo al figlio di concentrare le pro-
prieenergie sullostudio e sullaricercamicrobiolo-
gica, in particolare dei fermenti lattici.

Mario Mogna, ricordato nel settore come "pio-
niere" erealizzatore dei cosiddetti «innestiliquidi
ainoculo direttoin caldaia», riesce cosiafar decol-
lare una struttura aziendale che nell’arco di cin-
quant’anni decuplichera le proprie dimensioni.
L’ereditadiMario viene raccoltadal figlio Giovan-
ni, oggi presidente del gruppo, che intraprende la
stradadelladiversificazione - attraversola costitu-
zione dinuove societé operative, diricerca, produ-
zione e servizio -, mirata all'ottenimento di una
maggiore complementarietad d’impresa. Le cono-
scenze acquisite e 'esperienza maturata in pil1 di
mezzo secolo di attivita, infatti, vengono a costitui-
reil background professionale adeguato ad affron-
tare con successo nuovi settori applicativi, primo
fra tutti quello dei microrganismi probiotici.

«Stagionando formaggi, mio nonno avevail pal-
lino di standardizzarne la qualitay, conclude Gio-
vanni Mogna. E forse senzasaperlo nascevain que-
gli anni una storia lunga quasi un secolo.
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Protagonisti/5. Sandro Veronesi

Una Pini davvero
in gamba. Sandro
Veronesi nell'87
ha lanciato
Calzedonia, che
oggi & leader
nell'abbigliamento
intimo conitre
marchi
Calzedonia,
Intimissimi

e Tezenis

Calze e costumi
da un miliardo

pitt 0o meno questa la sintesi del gruppo Cal-

zedonia, nato daun’idea diunuomo, Sandro
Veronesi. E stato il mercato con le sue regole a fare
dell’'aziendaveroneseuno dei marchiitaliani piti co-
nosciuti all’estero. Einumeri stanno a dimostrarlo:
crescono il fatturato, il numero dei dipendenti e i
punti vendita per il gruppo Calzedonia che, dal
1987, si conferma leader nell’abbigliamento intimo
conitre marchi Calzedonia, Intimissimi e Tezenis.
1l fatturato consolidato ha registrato un incremen-
todicircailizu passando dagli89o milioni del 2008
aoltre un miliardo nel 2009.

Attualmente il Gruppo Calzedonia conta circa
1smiladipendenti, di cui pil1di 2zmilain Italia; dique-
stiil 709 & costituito da donne traizseiqoanni. Il
gruppo siavvale inolire di unita produttive in Italia
e all’estero (principalmente Est Europa e Sri
Lanka). Aumentano anche i punti vendita: 1.400 in
Italia e 1.100 all’estero. Ma la rete distributiva & de-
stinata a espandersi
ancora, grazie so-

Un successo tutto per il pubblico femminile. E

INTUIZIONE prattutto all'intenso
«La nostra arma programma di nuo-
vincente & il rapporto  veapertureestere.

molto competitivo m;‘tgh%;tan";ﬁenfi%
qualita/prezzon D Hormome da Cal.

zedonia-eilrappor-
to assolutamente competitivo qualitid/prezzo.
Con un’attenta ricerca stilistica e di design, 'uti-
lizzo di materiali e tessuti d’avanguardia e colle-

zioni che anticipano gusti e tendenze». Vincente
anche I'idea distributiva alla base dei tre i marchi.
Un’agile e avanzatissima rete in franchising che
punta sull’estrema cura dell'immagine degli store
e sul posizionamento strategico nelle zone nevral-
gichedelle citta piltimportanti. Un concettointro-
dotto, gia nell’87, dal presidente Sandro Veronesi
nelle calze e costumi dabagno, conillanciodi Cal-
zedonia, e poi esteso alla lingerie con Intimissimi
e Tezenis.

Calzedonia da quasi 25 anni é sinonimo di calze
e costumi dabagno donna, uomo, bambino che co-
niugano originalita dilinee e coloria costi contenu-
ti. A oggihaoltrepassatoii.25o puntivendita: circa
650 in Italia, seguiti da Spagna, Portogallo, Grecia,
Polonia, Messico, Ungheria, Russia, Austria, Slo-
venia, Cipro, Repubblica ceca, Turchia, Croazia,
Serbia, Macedonia, Montenegro, Gran Bretagna,
Slovacchia e Francia.

Intimissimi & il marchio di abbigliamento inti-
mo donna e uomo nato nel 1996. La rete commer-
ciale in Italia e nel mondo conta circa mille punti
vendita, la meta in Italia, il resto in Spagna, Porto-
gallo, Grecia, Austria, Polonia, Messico, Russia,
Ungheria, Cipro, Slovenia, Repubblica Ceca, Croa-
zia, Gran Bretagna, Turchia, Serbia, Macedonia,
Montenegro, Slovacchia. Ultimo ingresso nel
gruppo Calzedonia, che nel 2009 ne haacquisitola
quota di maggioranza, & Falconeri, brand italiano
con forte tradizione nella produzione di maglieria

e cachemire per uomo e donna.
ACURADI
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