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Materali vintage e servizi chiavi nmano
1segreft delle imprese che vincono la crist
Da Trapania Catania, eccochicel hafattagrazie aidee innovative

hariscoperto elanciato sul merca-
to un materiale brevettato negli
anni Settantaed & diventatal'inte-
rior designer di grosse catene in
tutta Italia. A Grammichele un’a-
zienda edile ha ideato per i colossi
della distribuzione un servizio di
restyling chiavi in mano e ha rad-
doppiatoilsuo fatturato. A Mazara
del Vallo un giovane ottico si & in-
ventato la prima “Spa per gli oc-
chi”. Sonosoloalcunedelle strate-
gie messe in campo da piccole e
medie imprese siciliane per sfida-
re i venti di crisi, che nell'ultimo
anno hanno spazzato dal mercato
siciliano 600 attivitd. Imprese in
crescita perché hanno avuto il co-
raggio dicambiarepelleediinven-
tarsiun prodotto o un servizio che
il mercato non offre.

«Nel 2008, avevamo subito una
battuta d’arresto — racconta Bal-
do Pipitone, 43 anni, amministra-
tore della Pam di Alcamo, 25 di-
pendenti e un fatturato in crescita
del 40 per cento nel 2011 — dove-
vamo cercare qualche nuova idea
e abbiamo inviato centinaia di
email ad architetti e arredatori per
capire quali materiali e soluzioni
potevano preferire». Laricettavin-
cente &stata affiancareallalavora-
zionedellegnounmaterialevinta-
ge,ilCorian, inventatonel 1967.«E’
molto versatile per realizzare scri-
vanie, scaffali, piani da lavoro —
dice Pipitone—ed &statalasvolta.
Siamo riusciti ad allargare il busi-
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I titolari di alcune imprese “vincenti” riuniti durante il meeting di Open Source Management

ness arrivando a una media di 100
clienti all’anno, in tutta Italia e al-
'estero, e a contratti in esclusiva
con catene internazionali come
NaturHouse e Silvian Heach.
Adesso, siamo pronti a sharcare a
New York, dove ci attende un’im-
portante fiera disettore. Laprossi-
masfida?Ilsettore alberghiero».
Secondo Paolo Ruggeri, uno dei
soci della societa di consulenza
aziendale Open Source Manage-
ment e autore del libro “Piccole e
medie imprese che battono la cri-
si”, chicelafa esfondanonostante
la congiuntura economica, lo fa

perché «punta suun prodotto osu
un servizio innovativo: in tempidi
sovrabbondanza dell’offerta, non
bisogna cadere nella trappola del
“pil1 per meno”, maevidenziare le
diversita che ogni azienda ha ri-
spetto ai concorrenti».

Per la G&Co Comunicazione e
Immagine, che realizza insegne,
cartellonistica e affissioni per cen-
tri commerciali e aziende a Gram-
michele nel catanese, i fatturati a
pilizerisonoarrivatiquandoilsuo
fondatoreMassimiliano Guccione
hadeciso difornireamarchicome
AuchaneConadilserviziodiresty-

lingdell'immaginechiaviinmano.
«Partendodallevecchieinsegne—
spiega —e sfruttandoivecchi ma-
teriali, con costi pil1 contenuti. Lo
stiamofacendoconinegozidell’ex
Coop, per cuirealizzeremo le nuo-
ve insegne con il marchio Super-
CoopéSicilia. Il nostro & un servizio
a360gradi che cura tutti gli aspetti
della comunicazione esterna, dal-
la decorazione dei mezzi alla se-
gnaletica».Costhanno contribuito
arealizzareicentriPorte e Siciliadi
Catania e il Conca d’Oro a Paler-
mo. «La nostra attivita — dice Sal-
vatore Guccione, amministratore

un fatturato in crescita del 63 per
cento nel 2011 e nei prossimi due
anniassumeremooltre50 persone
concontrattiatempodeterminato
nei cantieri del nuovo polo tecno-
logico dell’'Universita di Catania.
Anchenellasanita privata vince
la crisi chi offre un servizio perso-
nalizzato. «Siamo noti come 'uni-
co ospedale siciliano senza dolore
— racconta Francesco Crimaldi,
ad della So. Ge. Sa., che gestiscela
casa di cura Santa Barbara di Gela
— per ogni intervento, anche una
semplice gastroscopia, c'€sempre
r 1za di un ar ista. An-
chese questo costadi pily, ilnostro
mottoeil paziente primadi tutto».
AMazara del Vallo, MaxOptical,
marchio di otticamade in Sicily in
pochi anni si & affermato in pro-
vinciadiTrapaniehachiusoil2011
conunfatturatodioltre2 milionidi
euro, in crescitadel 9 per cento. La
ricetta anti-crisi? «Nel 2009 abbia-
moaffiancatolavendita di occhia-
li—racconta KatiaConcadoro, di-
rettore finanziario dell’azienda
fondata da Roberto Vaiana — alla
cura e al benessere dello sguardo
creando la prima spa per gliocchi.
Sono almeno 3001 clienti all’anno
che acquistano un trattamento di
bellezza per gli occhi nel nostro
punto vendita di Mazara. A breve
apriremo un’altra spa nei nostri
negozi di Marsala e Castelvetrano
e contiamo di lanciare presto un
franchising fuori dall'Tsola».
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