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LEst non e piu1 'Eldorado: ora investimenti maturi

detto I'economista Maurizio Guandalini -
la latitanza legislativa del sistema politico
dei Paesi dell’Est e 'impreparazione dei go-
verni occidentali hanno favorito un ap-
proccio imprenditoriale, verso gli stati ex
comunisti, disordinato e inquinato dalla vo-
lonta di sfruttare le opportunita immedia-
teper arricchirsi velocemente. C’era una u-
briacaturada Est. Laconvinzione chelic'e-
ra una gallina dalle uova d’oro in grado di
soddisfare, ad esaurimento, gli appetiti de-

Finita 'ubriacatura con approcci
disordinati, si fa strada una nuova
cultura d'impresa, fra import-export
e joint venture. Il seminario dell'lstud
Guandalini: nuove opportunitd
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ficava delocalizzare selvaggiamente

in un territorio da sfruttare e spre-
mere come un limone, adesso che il «mito»
non c'¢ pily, & migliorata la qualita delle re-
lazioni. E oggi, a vent’anni galla caduta del
muro di Berlino, a Est si aprono nuove op-
portunita. Scenari tratteggiati ieri nel se-
minario «Investire all'Est» promosso dalla
Fondazion Bl «Negli anni Novanta-ha

F are business a Est. Se una volta signi-

gli imprenditori occidentali, Una gigante-
sca Eldorado in vendita al miglior offeren-
te. Con la cooperazione, prima, e I'allarga-
mento dell'Ue verso Est poi—ha continua-
to I'esperto dell'lstud - & cambiato lo sce-
nario. Da tempo si & passati dal semplice
import-export alla cultura dell'investimen-
to». «La nascita delle joint venture - ha ag-
giunto Marella Caramazza, direttore gene-
rale dIWL- ha affermato uno strumento

indispensabile per far incontrare mondi di-
versi sul terreno pratico della produzione.
Con tutti i rischi e i limiti che sono emersi
e che ancora oggi si ripresentano». Secon-
do Guandalini, gxe nel 1990 aveva pubbli-
cato un libro dal titolo «Investire all'Est»
(FrancoAngeli), con la prefazione di Gior-
gio Napolitano, la strategia commerciale
verso I'Est poggia sull'education prima del
business. Conoscere per investire.

Lltalia — attraverso la rete delle piccole e
medie imprese e delle grandi aziende tra-
dizionali - & presente in tutto 'Est europeo
connumeri dirilievo. Dagli acquisti deirus-
si di prodotti italiani detfla fascia alta (dai
vestiti alle scarpe) fino alla meccanica, tes-
sile, arredamento, alimentare e tecnologia
in Polonia, Repubblica Ceca e Romania. Nei
Balcani operann 30mila aziende italiane che
sono impegnare in tre aree strategiche: e-
nergia, infrastristture elogistica. I'Italiag u-

no dei principali alleati commerciali della
Russia: nel 2007 ha raggiunto il terzo posto
dopo Stati Uniti e Germania, scalzando la
Cina. Un mercato di 150 milioni di consu-
matori, pit1 vicino e pit1 accessibile agli im-
prenditoririspetto a Cina e India. «Ilnostro
comﬁito & di supportare le imprese italia-
ne che intraprendono investimenti diretti
all’estero—ha detto Giancarlo Lanna presi-
dente di Simest - e I'Est Europeo continua
ad essere una grande risorsa. Le aziende de-
vono perd aumentare il profilo degli inve-
stimenti diretti. Qui abbiamo gia provato
circa 350 progetti di partecipazione che
hanno determinato investimenti comples-
sivi per oltre 2,5 miliardi di euro». Attenzio-
ne dunque puntata a Est. «Ma con cautela»,
avverte Camilla Cionini Visani, della Sace
Spa: «LEuropa emergente ¢ la piui colpita

alla crisi e probabilmente ne uscira pit
tardi».




