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“Madein Italy einnovazione, cosi risorge il tessile”

Vitale Barberis Canonico, probabilmente la pit antica azienda biellese con le radici che affondano fino al 1663, riuscira a chiudere
il 2009 con un bilancio sano, nonostante una contrazione del fatturato del 30%. “Non solo tagli, ma anche nuove linee per il rilancio”

Milano
overnareun'azienda fraima-
G rosi della crisi mantenendo la
rotta con mano ferma. Efron-
teggiareicalidifatturato quasiinevi-
tabili nel settore del tessile e dei filati
senza chiudere
i bilanci in ros-
s0. La storia re-
cente di Vitale
Rarberis Cano-
nico, probabil-
mentelapitian-
tica azienda
biellese con le
radici che
affondano fino
al 1663, & un
bell’esempio di
ristrutturazio-
ne aziendale.
Dunque anche
inun comparto
in forte reces-
sione come il
tessile c'e speranza. Soprattutto se,
come perVitale BarberisCanonicoci
sono nuovi progetti perilfuturo. Em-
blematico il prossimo lancio di una
linea diaccessori da uomo prevalen-
ternente in pelle, Unapiccola rivolu-
zione culturale, dunque, seppure
tungo il solco della tradizione di
un’impresa che ha sempre puntato
sui tessuti di alta qualita per 'abbi-
gliamento dauomo
Quanto alrecente passatoinume-
ri parlano da soli. Nel 2008 il lanificio
bicllese aveva chiuso il bilancio con
91 milioni di ricavi, un risultato ope-
rativo lordo di 11,4 milioni e 2,5 mi-
lioni di utile netto. A distanza di 11
mesi la crisi dei mercati finanziari

con il conseguente crollo dei consu-
mistamettendoin un angoloil tessi-
le abbigliamento italiano. Ancheiri-
cavidiVitale Barberis Canonicohan-
no subito una severa flessione. Le
previsioniperil 2009 formulate afine
settembre, (ma successiva-
mente rettificate in senso
positivo) indicano un calo
del fatturato a 61 milioni di
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euro con una contrazione
superiore al 30%. Eppure
nonostantelaforte diminu-
zione delle vendite il risul-
tato operativo lordo previ-
sto rimane in zona positiva (8,4 mi-
lioni). Mentre & atteso per fine anno
un utile prima delle tasse di circa un
milione di euro.
ComespiegalucianoBarberisCa-
nonico, amministratore delegato
dell’azienda di famiglia, 1a “tenuta”
del gruppo & dovutaa un mix di deci-
sioni differenti in gran parte focaliz-
zatesul taglio dei costi. E favorite dal-
lascelta diutilizzare laforbice gia nel

2008 alle prime avvisaglie della tem-
pestacheavrebbesquassatoimerca-
ti. Dice Barheris Canonico: «Abbia-
mo concentrato tutta la produzione
nei nostri impianti. Una decisione
inevitabile ma dolorosa perché sia-
mo stati costretti a rinunciare
aunaserie di fornitori prezio-
si», Quanto ai dipendenti «il

personale & stato ridotto solo

con dimissioni volontarie».
Per completare il quadro
bisogna aggiungere la ridu-
zione del magazzino sia per
quantoriguardail prodottofi-
nito cheisemilavorati. Mentregliin-
vestimentisonostaticonicnutidopo
anni di rapido incremento. Risulta-
to: icosti di gestione sono scesi dagli
89 milioni del 2008 ai 52 milioni pre-
visti a fine 2009. Per i prossimi mesi,
inoltre, si confida in una stabilizza-

zione del mercato.

Riguardoalfuturosonoinvistapa-
recchienovita. Acominciare dal pas-
saggio del testimone ad una nuova

generazione d’imprenditori. Dal 1°
gennaio del 2010, infatti, Alessandro
Barberis Canonico, il nipote di Lu-
ciano, diventerad amministratore de-
legato dell’azienda di famiglia.
Sempre durante il 2010 debuttera
la nuova collezione di accessori da
uomo conilmarchio «VBC 1663» che
el'acronimodiVitale Barberis Cano-
nico oltrearicordarel’anno dinasci-
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PLciane “Abblamo
Barberis concentrato
Canonico, tutta
passera la produzione
iltimone nel llostl"!
al nipote impianti
Alessandro

il primo

gennaio

del 2010

ta dell’azienda. «Si tratta di prodotti
classici di altissima qualita», spiega
Margherita Barberis Canonico, re-
sponsabile del progetto, figlia del-
Vattuale amministratore delegalo,
«fattisoloinltaliadaartigianidigran-
de esperienza». Poi aggiunge: «L'o-
biettivo&distribuire VBC 1663 in tut-
toilmondo utilizzandolanostrarete
commerciale presente in oltre 100
paesi, Senzacontare!'opportunitadi
avvicinarci al consumatore finale
che oggi, a parte la rete sartoriale,
nonviene a contatto con il lanificio».

(g.lon.)
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