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LGP LARICETV,

GLI ESPERTI DI KON

‘Palazzo Soragna Un momento del seminario dedicato alle pmi.

lmprese, sesi vende
oSl acqulsta serve
una v:snone strateglca

L Catenna Zanlrato
##In temm di crisi moltii impren-

ditorisisonotrovatidavantiaun

- bivio: lasciare ¢ vendere la pro-
priaimpresa, sacrificandolatra-

dizione per nna rapida liquidita
monetaria, o mantenere in piedi

I'azienda, con sforzo e rinunce? -
- Hanno cercato d1 a.nahzzare

nisti dell’lncontro Ol‘ga.mzzato
dall’'Unione parmense degli in-
dustnah in momento di rifles-

% UNe $a Pro e contro aunascelta
che pud cambiare non solo la

.~ vita  dell'imprenditore, ‘ma
~ dell’ mt,erafarmgha. :

Dowo il saluto di Stefano Gi-

- rasole, caposervizio area econo-
_ nica dell'Upi, che ha introdotto i
lavori, sono intervenuti Fabrizio -

Bencini, - amministratore - Kon,

. Enrico Gresta, manager di Kon e

Francesco Ferragna, ammini-

"stratore deI gruppo. «Pressatl

.dalle spese e dai debitj, Spesso si
sceglie di. vendere la propria
azienda per cercare semphata e
sicurezza.di reddito - spiega Ben- |
‘cinii -~ Ma nell’arco di 2-3 anni i
dati dimostrano che molti im-
prenditori non sono soddisfatti
della scelta effetfuata e tornano
sui loro passi, reinvestendo in
un’impresa o ricomprando addi-
ritturala stessa». Cosadetermina
il dietro front? «Il Dna; dell’i

- prenditore, che cerca il I'lSCth

peril giadagno ~ mtemene Gre-
sta -. Senza contare il potere ag-
gregante di unimpresa, soprat- |
tutto a livello familiare: I'azienda

unisce, perché si lavora per un |
obiettivo. 11 capitale divide, per-
ché ognuno sisente h’bero di far-
ne cio che gli pare». Anche nel
caso di- chi vuole acquistare
un'impresa; «Bisogna avere una

. visionestrategicadell'operazione

~conclude Ferragina~ con obiet-
tivi a medio lungo termine», ¢




