In memoria di una grande
amica

In memoria di una grande amica

Si e spenta lo scorso 18 marzo, a soli 58 anni, Maria Weber
una studiosa di grande acume ed obiettivita dalle grandi
qualita umane. Il cordoglio e il dolore per questa perdita si
inscrivono all’'interno di uno spazio dedicato alla Cina,
terreno preferito dei suoi studi e delle sue riflessioni.

Nata nel 1951 e consegquita la laurea in Scienze Politiche e
sociali al Cesare Alfieri di Firenze si e dedicata alla vita
accademica in qualita di professore associato di Scienze della
politica all’Universita Bocconi,come ricercatrice per 1’ISESAOQ
e responsabile delle ricerche sull’Asia al’Ispi. Negli ultimi
due anni aveva diretto 1’'Istituto Italiano di Cultura a
Pechino. Alcuni dei suoi saggi e dei suoi studi vennero
pubblicati dalla stampa internazionale, ricordiamo Atfter The
Asian Crisis, London 2000 , Il miracolo cinese, Bologna, 2°
ed.,2003. Tra i testi che 1’hanno consacrata annoveriamo:

Vele verso la Cina. Come produrre e vendere nel piu grande
mercato del futuro (MCF, 1996)

I1 miracolo cinese. Perché bisogna prendere la Cina sul serio
(IT Mulino,2003)

La Cina non e per tutti. Rischi e opportunita del piu grande
mercato del mondo, (MCF,2005)

I1 dragone e l’'aquila, Cina e USA. La vera sfida, (Universita
Boccini 2005)

Due anni di Cina: opportunita di business scenari in
evoluzione (Etas, 2008).
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Di seguito traccia di una intervista rilasciata all’Ufficio
Stampa della Bocconi:

Maria Weber controcorrente: Ai cinesi dovremo vendere le
nostre aziende

L’'Italia ha accumulato un ritardo incolmabile nella
penetrazione del mercato asiatico e negli investimenti
diretti. La vera opportunita e fare in modo che siano i cinesi
a investire in imprese italiane dai marchi famosi

Per le imprese italiane le difficolta di mercato sono ormai
superiori ai vantaggi che potrebbero trarre dalla presenza in
Cina. Tutti 1 maggiori concorrenti sono presenti da tempo e le
dimensioni medie delle aziende italiane sono troppo piccole
per sopportare gli investimenti necessari. Maria Weber, 1la
scienziata politica italiana piu vicina alla realta cinese,
lancia una forte provocazione: a questo punto il sistema
Italia deve abbandonare le velleita di espansione e cercare di
attrarre investimenti cinesi, convincendoli ad acquisire
imprese in difficolta, ma dai marchi riconoscibili in tutto il
mondo.

Domanda. Ma la Cina non e il mercato del futuro, quello con
piu di un miliardo di persone pronte a consumare come e piu
degli occidentali?

Risposta. La Cina rimane una grande opportunita, ma solo per
qualcuno. Il prossimo anno pubblichero un libro intitolato La
Cina non é per tutti perché si deve prendere atto che noi
italiani abbiamo perso troppi treni. I nostri investimenti
diretti sono scarsi (per leggere i dati Ice, clicca qui) e
dispersi in troppe piccole iniziative. Imprese da 50 addetti
faticano a sopportare i costi della presenza in Cina, senza un
sistema che 1li sostenga. Sono scettica persino per il turismo,
perché non abbiamo una ricettivita di massa, con le strutture
in grado di ricevere 2-3.000 persone per volta che
servirebbero per i cinesi. Rischiamo di essere scavalcati
dalla Spagna.
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Domanda. Che cosa possiamo fare, allora?

Risposta. Non possiamo e non dobbiamo chiuderci in difesa. Le
posizioni protezionistiche sono anacronistiche e danneggiano
la nostra immagine. Analizzando la politica cinese, come ho
fatto in Il dragone e l’aquila, si vede come sia centrale la
cosiddetta Go global policy, che promuove lo sviluppo delle
quote di mercato estere delle multinazionali cinesi, anche a
colpi di acquisizioni. Per non essere costretti a partire da
zZero nella penetrazione di mercati maturi, 1
cinesi preferiscono acquisire marchi conosciuti, anche se
attraversano momenti difficili, come ha fatto Lenovo con la
divisione personal computer di Ibm.

Domanda. L’Italia che cosa puo offrire da questo punto di
vista?

Risposta. Poco, purtroppo, nei settori ad alta tecnologia, che
sono i preferiti dai cinesi. Abbiamo invece molti marchi di
alto design in crisi, ma ancora appetibili per il loro nome.
Si tratta di farlo capire a noi italiani, prima ancora che ai
cinesi. Anche per raggiungere un obiettivo minimale come
questo dovremmo infatti imparare dai cinesi la progettualita e
la capacita di concludere le cose rapidamente. Se sapremo
muoverci in modo coordinato ed efficace i cinesi se ne
accorgeranno e vaglieranno la possibilita.

Domanda. Ma dove abbiamo sbagliato nella campagna di Cina?

Risposta. A differenza di quanto hanno fatto gli altri, da
parte nostra non c’e stata nessuna campagna coordinata. In
Cina ho incontrato decine di piccoli imprenditori arrivati con
il loro campionario, senza supporti istituzionali. I Tloro
prodotti vengono plagiati perché, forse a causa dei costi,
stentano a brevettarli secondo le regole cinesi. Hanno
difficolta con l’inglese e arrivano in un paese difficile da
affrontare anche per chi lo parla. Non riescono a raccogliere
elementi di giudizio sufficienti nella scelta dei partner e,
soprattutto, raramente dimostrano un serio impegno di lungo
periodo. Non si pu0 creare una joint venture e poi lasciarla
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completamente nelle mani del partner locale perché ci si rende
conto di averne sottostimato i costi, soprattutto in termini
di risorse umane.



