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Sandro Veronesi
GRUPPO CALZEDONIA

«La crescita non € un optional:

mai mettersi limiti,

si deve osare e rischiare»

di FRANCESCA GAMBARINI 11

OLTRE QUOTA 3 MILIARDI
NON BISOGNA PORSI LIMITI:
CINA. USA E AI'TRO SHOPPING

I patron del gruppo veneto Calzedonia

(otto marchi, da Intimissimi

a Signorvino) e i passi per I'espansione:
potenziare i brand («un miliardo di

ricavi ciascuno» ) e diventare leader in

di FRANCESCA GAMBARINI

alla vetta degli oltre tre miliardi di

fatturato non sarebbe strano avere

le vertigini. Ma Sandro Veronesi,
alias il «signor Calzedonia», I'imprendito-
re che dal 1986 a oggi ha rivoluzionato inte-
ri settori dell'abbigliamento, dalle calze al-
I'intimo ai costumi, fino a mettere in piedi
uno dei gruppi trai pit diversificati e origi-
nali d’Europa, dal vino agli abiti dasposaal
prét-a-porter, di vertigini non soffre. «Se
mi immaginavo di arrivare qui? Ho iniziato
a lavorare con tre dipendenti, adesso ne
abbiamo 44 mila. La volonta di crescere ¢'é
sempre stata. Cosi come quella di inventa-
re prodotti nuovi e aprire mercati nuovi.
Per molti colleghi il primo limite alla cre-
scita & psicologico: ci siautolimita— com-

menta Veronesi, classe 1959, presidente e
maggiore azionista del gruppo Calzedo-
nia, creato a partire da zero, dopo una bre-
ve esperienza in Golden Lady —. Lo dico
sempre ai miei responsabili di negozio.
Quando un cliente entra, voi non sapete
quanto é disposto a spendere. Bisogna
scommettere sul massimo».

Strategie

Ed é puntando a quel «massimo» che il
gruppo di Dossobuono di Villafranca, pro-
vincia di Verona, ¢ arrivato a costruire un
portafoglio di piu di cinquemila negozi e
otto brand — Calzedonia, Intimissimi, In-
timissimi Uomo, Tezenis, Falconeri, Ate-
lier Emé, Signorvino e 'ultimo rilevato An-

Andremo avanti ancora
senza la Borsa. Poi ci
penseremo. E anche una
questione generazionale.
I miei tre figli gia operativi

tonio Marras, marchio sardo del lusso, in
cui Veronesi € entrato con 1'80% I'anno
scorso —, conil 58, 5% di fatturato realizza-
to all'estero e una crescita di punti vendita
nel solo 2022 pari a 252 negozi, quasi tutti
(196) all'estero. Dalle «calze da sogno» ma
economiche, prima intuizione del visio-
nario imprenditore nordestino, a un grup-

m
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po che ha fatto della diversificazione la sua
forza e peculiarita e che controlla tutto il
ciclo di vita del prodotto, dall'ideazione,
alla produzione alla distribuzione, con
un’attenzione particolare alla comunica-
zione, sempre pil raffinata e strategica.
Come I'ultimo lancio di Intimissimi: dopo
Julia Roberts e Sarah Jessica Parker, que-
stanno ¢ Jennifer Lopez la nuova global
ambassador del marchio. Nel 2022 sono
stati investiti 280 milioni di euro sia sul
fronte commerciale, potenziando e rinno-
vando il canale retail e integrandolo sem-
pre pitt al canale ecommerce, che sul fron-
te logistico e produttivo.

«Nella vita dell'azienda bisogna essere
contenti di quello che si é stati capaci di co-
struire, ma anche desiderosi di fare dipili e
di meglio—riflette Veronesi—. Daqui na-
sce la voglia di crescere. Piccolo € bello?
Non ne sono convinto. Chi é piccolo ha
meno risorse, avere meno risorse compli-
ca tuttii processi, e il tempo gioca a sfavore
in un mondo complesso come questo. Ve-
do molti imprenditori con la paura di per-
dere il controllo dell'azienda, di buttare il
cuore oltre l'ostacolo. Quando abbiamo
iniziato, ci siamo spinti a fare anche quello
che non conoscevamo. Una dose di inco-
scienza serve sempre». i

Veronesi ha da subito impostato il gruppo
lavorando per differenza, fin da quando €
iniziata l'espansione, nei primi anni No-
vanta e Duemila. «Il format di quasi tutti i
competitor era ed ¢ di comprare in Cina ed
occuparsi di distribuzione e comunicazio-
ne —spiegail presidente —. Noiinvece di-
segniamo e produciamo direttamente i
nostri prodotti per avere il controllo su
qualita e stile». '

Un altro snodo importante che Veronesi
individua, e che é diventato obiettivo co-
stante e sfidante nel tempo, é I'espansione
all'estero. «All'inizio abbiamo sofferto —
ammette il presidente — ma abbiamo an-
che imparato tanto. Una lezione importan-

te ce I'ha data il confronto con Inditex in
Spagna, Oggi siamo l'unica azienda jtalia-
na di retail presente in Spagna, Portogallo
e Grecia». Il gruppo negli anni si & ben ra-
dicato in Europa, mentre negli Usa ha
aperto 60 negozi. «Una presenza ancora
piccola ma importante — rimarca Verone-
si —: gli Stati Uniti sono molto diversi da
noi ma ci permettono di capire anche co-
me evolveremo in Europa. Li abbiamo
sempre guardati con una dose di timore,
ma oggi abbiamo siamo grandi abbastan-
za per affrontarli».

Da Ovest a Est, la Cina é I'altro osservato
speciale. «Siamo stati bloccati per il Covid
— dice il presidente —, oggi siamo pre-
senti con cento negozi, ancora poco. Dob-
biamo trovare la chiave per entrare nel Pa-
ese, superando anche difficolta oggettive
comeil fatto che le cinesi non vanno al ma-
re... In ogni mercato in cui abbiamo trova-
tola fusione della nostra cultura aziendale
con l'esigenza del posto abbiamo avuto
Successo».

Da osservazioni come questa si capisce
perché la diversificazione € un mantra per
Veronesi, che hadirecente portato a termi-
ne l'acquisizione della cantina La Giuva, in
Valpolicella. «<Ho sempre pensato che
puntare su un solo prodotto sia rischioso
— commenta I'imprenditore —, anche se
diversificare costa. Il gruppo € cambiato
tanto e cambiera ancora. Si é evolutaanche
la cultura aziendale. Avevo pianificato tut-
to? No, certe cose accadono, altre si pianifi-
cano. L'imprenditore non deve mai perde-
re il gusto della sfida».

Nell'agenda di Veronesi ci sono dunque il
potenziamento dei brand «con l'obiettivo
che ciascuno tocchi un miliardo diricavi»,
cosi come il sorpasso in mercati come
Francia e Germania. «Falconeri pud svi-
lupparsi ancora molto, Signorvino si
espandera nella direzione dell'italian life
style, ci verticalizzeremo anche in quel

[y

segmento e acquisiremo altre cantine». E

pero inutile chiedere all'imprenditore co-
me immaginail gruppo tradieci anni. Il fo-
cus & — e resta — sul presente. «Ci sono
tante cose da fare. L'idea guida é che ogni
brand abbia la sua forza — spiega il presi-
dente —. Dovremo anche fare un ragiona-
mento sul nome. Non ci chiameremo per
sempre Calzedonia, perché siamo cambia-
ti». Sullo sbarco in Borsa, Veronesi € cauto.
«Siamo riusciti a crescere molto anche
senza, ce la faremo ancora perun po’, ma
prima o poi ci penseremo. E anche una
questione generazionale». La seconda ge-
nerazione € infatti gia in azienda: i tre figli
di Veronesi, Marcello, Matteo e Federico,
trentenni, sono operativi ciascuno a capo
diun marchio. «Avevano voglia di farloeio
penso che I'imprenditore non debba rite-
nersi eterno. Non si pud fermare la crescita
dell'azienda, a maggior ragione per tutti i
giovani che cilavorano». Degli oltre 44 mi-
la dipendenti del gruppo, il 90% sono don-
ne e il 57% hanno meno di trentanni. «
rapporti con le persone sono cruciali —
dice I'imprenditore —. Devono tutti sen-
tirsi parte dell'azienda, per questo inve-
stiamo molto in formazione, abbiamo
l'asilo aziendale da 25 anni, lavoriamo sul
teamn building. Il messaggio principale &
che non serve la perfezione: serve fare me-
glio dei competitor».

Ma I'ltalia, questo I'ha capito? «Siamo un
Paese di belle imprese, che amano il pro-
dotto e i loro team, qui esiste un attacca-
mento all'azienda che non vedo in altri Pa-
esi del mondo. Ma abbiamo un limite cul-
turale e storico: siamo individualisti. E il
nostro dna, forse anche per questo siamo
piu fantasiosi. I francesi hanno costruito i
grandi gruppi del lusso con i brand italia-
ni, ma hanno pit visione finanziaria, piu
coraggio. Noi siamo ancora giovani, nel vi-
no, come nellamoda. Abbiamo tutto il po-
tenziale per allungare il passo. Sono con-
vinto che ce la faremo».
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1 N I nti La mossa Falconeri
asce missimi Veronesi diversifica con
Il brand di lingerie punta la maglieria in cashmere
Le origini sustilee pref.m accessibili
Veronesi fonda Calzedonia:
negozi di calze in franchising .
®
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Le spose eil vino
Acquisizione di Atelier Emé
Nel 2012 nasce Signorvino

Una porta nel lusso
Veronesi acquisisce
1'B0% di Antonio Marras
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