
N etwork internazionale, mezzi
di trasporto di proprietà e cor-
si di formazione questo il tris

vincente di Tuvia, società che opera
nel settore della logistica e delle spe-
dizioni dagli anni Ottanta.

«Nel 2007 quando la mia famiglia
ha rilevato Tuvia — spiega Marco
Oriolo presidente ed amministratore
delegato — abbiamo deciso di intra-
prendere un nuovo percorso strategi-
co sviluppandoci sia orizzontalmen-
te, con un proces-
so di internazio-
nalizzazione, che
verticalmente, in-
tegrando la cate-
na di distribuzio-
ne».

Le tre sedi ini-
ziali in 5 anni so-
no diventate 22,
numero che non
accenna ad arre-
starsi e che, nel
2012, si incre-
m e n t e r à c o n
aperture in Iraq,
M o z a m b i c o e
Nord Africa.

«Siamo come
una start up — af-
ferma Oriolo —. Il nostro è un pro-
cesso di crescita continua e di costan-
t i i n v e s t i m e n t i p e r c r e a r e u n
network capillare». L'Italia rimane il
paese più importante ma, ad oggi, le
opportunità migliori sono in mercati
«difficili» come l'Asia Centrale, l'area
del Caspio e l'Africa Occidentale. Per
competere non solo con i propri pari
ma soprattutto con le multinaziona-
li, Tuvia ha imboccato quindi la via
dell'internazionalizzazione: «In un
mercato che si riduce la strada vin-

cente, anche se molto onerosa, è
quella di porsi su un piano globale.
In questo modo possiamo offrire un
servizio di qualità maggiore perché
garantiamo il controllo sull'intero
processo».

Nel 2009 un altro passo importan-
te: la società dà inizio allo sviluppo
verticale scegliendo di dotarsi di
mezzi di proprietà: «Ci eravamo sem-
pre affidati a partner esterni — prose-
gue Oriolo —. Ora da semplici spedi-

zionieri siamo di-
ventati proprieta-
ri di asset con
una maxi acquisi-
zione iniziale di
una flotta fino ad
arrivare a circa
20 camion».

Parte degli in-
vestimenti della
società milanese
sono destinati
poi alle risorse
umane: «Puntia-
mo molto sulla
formazione e da
qualche mese ab-
biamo avviato,
per i nostri futuri
m a n a g e r , u n a

sorta di mini università aziendale
che prevede, per dieci neolaureati,
sei mesi di lezioni in aula, seguiti da
uno stage in una sede estera». In un
mercato così inflazionato si cerca di
consolidarsi anche ritagliandosi la
propria nicchia: «Siamo nati per i be-
ni di largo consumo ma puntiamo a
diventare operatori di progetti indu-
striali concentrandoci nell'impianti-
stica», dice Oriolo.
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T rasformare l'identità dell’azien-
da, riposizionandola nel settore
cosmetico-medicale, rafforzare

la sua rete distributiva e sviluppare il
business con un respiro internaziona-
le. E' il piano imprenditoriale messo
in campo da Advicorp, società d'inve-
stimento inglese, che attraverso la
controllata AdviHair ha acquisito dal-
la cooperativa Nord 2000 il ramo
d'azienda di Cesare Ragazzi. Un impe-
gno articolato quello dell'impresa di
Zola Predosa, che
realizza sistemi
di infoltimento
dei capelli e pro-
dotti tricologici.

«Il nostro obiet-
tivo — racconta
A n d r e a M a n -
del-Mantello, pre-
s i d e n t e d i
AdviHair e fonda-
tore di Advicorp
— è stato quello
di ristrutturare e
rilanciare un'im-
presa con grandi
potenzialità di
crescita. Dopo la
notorietà degli an-
ni Ottanta e No-
vanta, nell'ultimo periodo l’azienda
era stata colpita da vicissitudini ge-
stionali. Ma dispone di una tecnolo-
gia all’avanguardia. Partendo da que-
sti presupposti, abbiamo deciso di
tracciare quattro linee d'intervento: ri-
posizionamento del marchio, investi-
menti in ricerca, riorganizzazione del-
la rete di franchising e formazione
continua dei suoi addetti, crescita sui
mercati nazionali e internazionali.
Come il progetto di una joint-venture
per distribuire in Cina».

Ma chi sono i clienti dell'azienda
bolognese che nel 2011 ha realizzato
un giro d'affari di 5 milioni di euro e
punta a incrementare il fatturato del
10% entro il 2013? «Il nostro target
spazia dai teenager agli ottantenni —
spiega Mandel-Mantello —. Il 60% è
composto da uomini, il 40% da don-
ne. Contiamo, però, anche grazie alla
comunicazione via web, di aumenta-
re la clientela femminile».

Ma gli sforzi di AdviHair sono indi-
rizzati anche a svi-
luppare rapporti
con il servizio
pubblico. «Siamo
molto soddisfatti
della nostra colla-
borazione con
l'Inail — aggiun-
ge Mandel-Man-
tello —. Offriamo
u n s u p p o r t o a
chi, per colpa di
un incidente sul
lavoro, si ritrova
a dover ricostrui-
re la capigliatura
che ha subito dei
danni».

Intanto al quar-
tier generale del-

la società emiliana prevedono di am-
pliare la rete di vendita e annunciano
l'apertura di nuovi centri da aggiunge-
re ai 36 già presenti sul territorio na-
zionale.

«La distribuzione è composta da
centri in franchising sparsi in tutta Ita-
lia — conclude Andrea Mandel-Man-
tello —. Ma nel 2012 ristruttureremo i
locali di Bologna e apriremo sedi, con
gestione diretta, a Milano e Roma».
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La formazione globale di Tuvia AdviHair, il rilancio di Cesare Ragazzi

Aziende, storie
e persone

DI ISIDORO TROVATO

Se la spedizione
fa buona scuola

Il nuovo look
parte dai capelli

La storia/trasporti La storia/cosmetica

L’Umbria punta
sull’economia verde

Adesso il franchising
va in mostra sul web

Albert

U n vero e proprio ma-
nifesto programmati-
co contro la crisi e a
favore dell’occupa-

zione giovanile. Lo ha stilato
Confimprese, l’Associazione
delle imprese del commercio
moderno, franchising e gran-
de distribuzione. In un mo-
mento storico-economico in
cui si va verso la recessione, i
consumi ristagnano, l’inflazio-
ne torna a raggiungere vette
che non si vedevano da anni,
anche la disoccupazione vali-
ca il livello di guardia e quello
occupazionale diventa un pro-
blema pressante tanto per le
imprese quanto per i giovani
disoccupati.

È per questo che Confim-
prese pone l’accento proprio
sulla contrattualistica. «I dati
sull’apprendistato — spiega
Mario Resca, presidente di
Confimprese — raccolti pres-
so i soci della ristorazione e
della grande distribuzione or-
ganizzata mostrano una so-
stanziale tenuta dell’appren-
distato: attualmente la gran
parte dei nostri associati di-
chiara di voler puntare anche
per il futuro su tale tipologia
contrattuale, riconfermando
per il 2012 i dati dell'anno pre-
cedente. Tuttavia, nei periodi
di massima stagionalità, in
cui necessitano di maggiore
forza lavoro, utilizzano anche
il tempo determinato e la som-
ministrazione».

Strategie di rilancio
Per rilanciare l’occupazio-

ne a tempo indeterminato, il
governo sta pensando a ren-
dere più costoso il lavoro tem-
poraneo, in modo da scorag-
giare la precarietà. Ma questa
scelta pone, secondo le azien-
de, il concreto rischio di un’ul-
teriore aumento del costo del
lavoro che è tra i più alti al
mondo. «A nostro avviso in
questo caso non si farebbe
che porre ulteriori barriere all'
ingresso nel mondo del lavo-
ro — osserva il presidente di
Confimprese — danneggian-
do principalmente i giovani.
A ciò si aggiunga che è neces-
sario sia garantire alle nostre
imprese la possibilità di stare
sul mercato al fine di poter
competere a livello internazio-

nale e creare di conseguenza
nuova occupazione, sia crea-
re le condizioni per attrarre in-
vestimenti esteri. Diverso sa-
rebbe parlare di un maggior

costo della flessibilità a fronte
di una riduzione sensibile del
costo del lavoro per i rapporti
a tempo indeterminato».

Non è un caso infatti che da

un recente studio della stessa
Confimprese sul costo del la-
voro in Europa, emerge che,
per esempio, oggi in Italia un
addetto alla vendita nel setto-
re dell'arredo inquadrato al 3˚
livello ha un costo orario lor-
do del 51,8% in più rispetto al-
la Gran Bretagna (14,25 euro
in Italia contro 9,26 euro in
Gran Bretagna) a fronte di un
costo orario netto superiore
solo del 6,8%.

La formazione
Perplessità emergono an-

che sul tema della formazio-
ne in azienda, aspetto di rilie-
vo per gli aderenti a Confim-
prese. «Apprendistato e for-
mazione non sono temi scolle-
gati — fa notare Resca —. Per

favorire l'uso dell'apprendista-
to da parte delle imprese è au-
spicabile una maggiore chia-
rezza nei processi di formazio-
ne rendendo, di fatto, attivabi-
le e riconosciuta da tutte le Re-
gioni la formazione interna
aziendale, indipendentemen-
te da cosa stabiliscono le deli-
bere territoriali».

In ballo c’è la norma per la
formazione in azienda senza
dover ricorrere ai corsi con-
venzionati. «A seguito del ri-
corso presentato da alcune
Regioni — spiega Resca — è
stata raggiunta un'intesa tra
governo, regioni e parti socia-
li a fronte della quale è stata
inserita una norma che, allo
stato attuale, non pare aver ri-
solto il problema della forma-

zione, pur tenendo conto del
periodo transitorio ancora in
corso. Ci risulta che molte Re-
gioni non riconoscano infatti
la possibilità della formazio-
ne interna all'azienda, obbli-
gando le imprese a ricorrere
ai corsi regionali con enti con-
venzionati».

Richieste e proposte che ris-
pecchiano la situazione diffici-
le in cui stanno vivendo le im-
prese italiane, ma anche il cli-
ma di progettualità che da
qualche anno sembra coinvol-
gere tutte le associazioni d’im-
presa. E chissà che un gover-
no tecnico non sia un interlo-
cutore ideale per ascoltare le
richieste che arrivano dal-
l’economia reale.
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La doppia sfida Crescita economica e ricerca di nuove forme contrattuali

L a Regione Umbria punta sulle ener-
gie rinnovabili. Al via un bando di

5 milioni di euro destinati alle impre-
se intenzionate a investire nel «green
business» con progetti innovativi basa-
ti sulla produzione di energia pulita.

D all’8 al 10 marzo su www.web-
franchisingexpo.it si svolgerà la

prima fiera interattiva sull’affiliazio-
ne commerciale. Promossa da Asso-
franchising vuole favorire l'incontro
tra domanda e offerta.

Resca (Confimprese): la formula giusta per fare entrare i giovani
Il nodo della formazione interna. Il peso eccessivo di tasse e contributi

Dalla Regione Piemonte
un aiuto a chi va all’estero

Per gli stranieri l’Italia
è un paradiso. Turistico

Occupazione La ripresa?
E’ in fase di apprendistato

L’identikit L’identikit

C on un finanziamento triennale di
20 milioni di euro la Regione Pie-

monte e il sistema camerale hanno
approvato un piano a sostegno delle
Pmi. L'obiettivo: aiutarle a rafforzare
l'attività sui mercati internazionali.

N ove turisti stranieri su 10 indica-
no l’Italia come meta del proprio

viaggio dei sogni. A sostenerlo è l’Os-
servatorio sul turismo di Unioncame-
re che segnala un incremento del
4,1% delle presenze nel 2011.
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Tre strade per i giovani
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Mario Resca,
alla guida di
Confimprese
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