
        
            
                
            
        

    
	Da un sogno italiano 

	a un futuro americano

	 

	
[image: Immagine raffigurante l’icona per il collegamento alla pagina Facebook dell’autore]

	Daf&Dream

	[image: Immagine raffigurante l’icona per il collegamento alla pagina Instagram dell’autore]

	dafanddream_world

	[image: Immagine raffigurante l’icona per il collegamento alla pagina Tik Tok dell’autore]

	Daf&Dream Italian Boutique

	 

	
Daniela Lovera

	DA UN SOGNO ITALIANO 

	A UN FUTURO AMERICANO

	Coraggio, cambiamento e identità 

	nel viaggio di un’imprenditrice 

	che ha detto sì alla propria libertà

	 

	
Da un sogno italiano a un futuro americano

	Coraggio, cambiamento e identità nel viaggio di un’imprenditrice 

	che ha detto sì alla propria libertà

	Copyright © 2026 Daniela Lovera

	Tutti i diritti riservati.

	Nessuna parte di questo libro può essere riprodotta

	senza il preventivo assenso dell’Autore.

	Prima edizione marzo 2026

	ISBN 9791257621780

	Pubblicato con

	[image: Logo Bookness]

	www.bookness.it

	 

	
Dedico questo libro al mio papà, che mi ha insegnato 

	cosa sia il DURO LAVORO e ha accettato le mie scelte, 

	anche se non sempre pienamente condivise! 

	Grazie papà

	
 

	[image: Immagine contenente la scritta: All’autore di questo libro appartengono interamente i relativi diritti ed è, egli stesso, unico responsabile di testi e immagini qui contenuti.

Questo libro è scritto da un essere umano per gli esseri umani.]

	
Sommario

	Introduzione

	CAPITOLO 1

	La mia storia, il mio salto

	1.1 Mi presento

	1.2 Le concessionarie di famiglia: organizzazione, persone, responsabilità

	1.3 Cultura del lavoro e famiglia: come non perdere sé stessi

	1.4 La nascita della mia boutique: la moda Made in Italy nel Sunshine State

	CAPITOLO 2

	Sogno americano, ma con i piedi per terra

	2.1 Il sogno è realizzabile se rispetti le regole

	2.1.1 Cosa significa “rispettare le regole” in Florida. Esempi concreti

	2.2 Essere ospiti: mentalità, creatività e rispetto

	2.3 Le opportunità ci sono, ma non per chi improvvisa.

	2.4 Le differenze culturali tra fare impresa in Italia e in America

	2.5 Form Now! Ovvero formare con il coaching automotivazionale chi deve guidare un’impresa

	CAPITOLO 3

	Prima di partire: domande che devi farti davvero

	3.1 Ho un progetto o è solo un entusiasmo?

	3.2 Budget realistico. Quanto serve davvero?

	3.3 Il mercato americano non è l’Italia a stelle e strisce

	3.4 Aspettative vs realtà

	3.5 Il ruolo delle donne imprenditrici all’estero

	CAPITOLO 4

	Ricerca, numeri e realtà. La parte invisibile di un’impresa

	4.1 Sondaggi mirati

	4.2 Essere buyer: scegliere bene ciò che porti oltreoceano

	4.3 Made in Italy: cosa funziona davvero

	4.4 Esportare dall’Italia: la logistica nascosta

	4.5 Il posizionamento giusto: adattarsi senza snaturarsi

	CAPITOLO 5

	Dietro le quinte di un’impresa italiana in Florida

	5.1 Come selezionare le persone giuste, dai fornitori ai dipendenti

	5.2 Organizzazione e controllo

	5.3 La formazione orizzontale: il modello che funziona

	5.4 Team autonomi: crescere lasciando spazio. Guidare, correggere e assegnare

	le mansioni corrette

	5.5 Digital Mindset e velocità di adattamento

	CAPITOLO 6

	Cultura aziendale: creare un luogo dove le persone vogliono restare

	6.1 Lavoro come gioco… serio. Strategia, ruoli e obiettivi chiari

	6.2 L’entusiasmo come carburante

	6.3 Team felici = clienti felici

	6.4 Motivare senza comandare

	6.5 L’ambiente di lavoro come primo prodotto

	CAPITOLO 7

	Mentalità americana vs mentalità italiana

	7.1 America vs Italia: differenze culturali nel lavoro

	7.2 Il cliente americano: cosa lo conquista

	7.3 L’ospitalità italiana come superpotere

	CAPITOLO 8

	Errori da evitare (che ho visto fare e che ho fatto anche io)

	8.1 Fare impresa in America: cosa non ti dicono

	8.2 Ci arrangiamo: il falso mito italiano

	8.3 Burocrazia USA: semplicità

	8.4 Partire senza riserve economiche

	8.5 Copiare modelli senza adattarli

	8.6 Non ascoltare il mercato locale

	CAPITOLO 9

	Crescere, adattarsi, restare vivi

	9.1 Perché la Florida è diversa e perché l’ho scelta

	9.2 Imparare sempre e innovare senza perdere l’anima

	9.3 Fermarsi per ripartire

	9.4 La mentalità del “next level”

	CAPITOLO 10

	Storie di successo di italiani in america (per ispirare e imparare)

	10.1 Rocco Commisso, fondatore e CEO di Mediacom

	10.2 Giacomo Marini, ingegnere italo-americano, co-fondatore di Logitech

	10.3 Pino Luongo, chef e ristoratore italiano negli USA

	10.4 Fabrizio Boccardi, imprenditore italo-americano nei settori real estate, ospitalità, media ed entertainment

	Conclusione

	

	 

	
Introduzione

	Questo libro non promette miracoli.

	Non offre scorciatoie, formule segrete o risultati garantiti. Non racconta l’America come una terra dove tutto è semplice, veloce o automatico. Racconta invece un luogo complesso, esigente, a volte duro, in cui le opportunità esistono davvero, ma vanno riconosciute, preparate e sostenute nel tempo.

	Le possibilità reali non nascono dall’entusiasmo iniziale, ma dalla capacità di fare scelte consapevoli. Nascono dalla comprensione dei contesti, dall’adattamento intelligente, dalla disponibilità a rimettersi in discussione senza perdere la propria identità. Questo vale ovunque, ma diventa ancora più evidente quando si decide di fare impresa in un Paese diverso dal proprio.

	L’America non è un mercato unico, né un sogno standardizzato. È un sistema fatto di regole precise, aspettative chiare e concorrenza alta. Premia chi arriva preparato, strutturato e disposto a costruire, non chi cerca una fuga o una soluzione rapida. Qui il successo non è immediato, ma può essere solido. Non è spettacolare, ma può essere sostenibile.

	Questa guida nasce dall’esperienza diretta, non da un modello teorico. Racconta errori, aggiustamenti, ripartenze, decisioni difficili. Racconta cosa significa portare competenze, cultura e identità italiane in un contesto che richiede chiarezza, pragmatismo e capacità di adattamento. Non per rinnegare ciò che si è, ma per trovare forme nuove e coerenti di espressione.

	Non troverai promesse di successo garantito. Troverai strumenti per capire, domande giuste da porti, criteri per valutare se un progetto è davvero sostenibile per te, per il tuo lavoro e per la tua vita. Perché le opportunità vere non funzionano per tutti allo stesso modo. Funzionano per chi è disposto a costruirle con responsabilità.

	Questo libro è pensato per chi non cerca illusioni, ma possibilità concrete. Per chi è disposto a fare i conti con la complessità, a investire tempo, energia e attenzione. Per chi sa che crescere non significa fare di più, ma fare meglio, con maggiore consapevolezza.

	Se stai cercando una promessa facile, questo libro non fa per te.

	Se stai cercando uno spazio di chiarezza da cui partire, allora sì: qui potresti trovare possibilità vere.

	 


CAPITOLO 1

	La mia storia, il mio salto

	1.1 Mi presento

	Sono Daniela Lovera, italiana, imprenditrice, amante dell’eleganza e della qualità autentica, cresciuta in un mondo dove il lavoro non era un’opzione ma una promessa da mantenere ogni giorno. La mia vita è un mosaico fatto di numeri, persone, progetti e luci all’alba tra Torino e la Florida, portando con me una missione: sostenere l’eccellenza del Made in Italy nel mondo.

	Non sono nata con il sogno americano inciso nel cuore, ma con la voglia di dare significato a tutto ciò che facevo.

	Anni fa, in Italia, lavoravo, con i piedi per terra e la mente in movimento, in uno studio da commercialista mentre frequentavo l’Università. Sicuramente non sono nata con il sogno americano in tasca, nel senso che non apparteneva al contesto famigliare in cui sono cresciuta… insomma, non mi è stato insegnato a sognarlo tra le pareti di casa. Certamente però, aver imparato in quella realtà italiana a trattare con i numeri, i bilanci, le scadenze… e con me stessa, è stato fondamentale per renderlo possibile. 

	Quando, all’età di ventisei anni, sono andata per la prima volta negli Stati Uniti, qualcosa si è acceso. Mi sono confrontata con un modo diverso di pensare e, quindi, fare impresa: più audace, più diretto, più orientato alla crescita. Ho visto un approccio manageriale in cui le idee non restano nei cassetti ma diventano progetti, in cui il rischio ponderato non è una minaccia ma una possibilità. Ed è stato allora che quel sogno è entrato in me e, a posteriori, potrei dire che si sia trasformato in “chiamata”. 

	Il confronto con la realtà americana ha risvegliato una domanda che da tempo si annidava dentro di me: “Come dare ai numeri un senso concreto, capace di incidere davvero sulla vita delle persone?” O meglio, volevo capire come trasformare la freddezza dei numeri in decisioni reali, attività che funzionano, persone che crescono.

	Una prima risposta arrivò proprio dalla mia famiglia. Mio padre mi chiese di lasciare il mio impiego nello studio commercialista per entrare nella sua concessionaria Peugeot con sede a Torino.

	Non nego di aver accettato con non poca ritrosia iniziale: la concessionaria era stata creata da mio zio insieme a mio padre, uomo capace, certo, ma pur sempre un uomo, e un padre, della vecchia guardia. Il suo disegno non era certo che io potessi, con l’esperienza in azienda, diventarne amministratore delegato, come di fatto avvenne: gli sarebbe bastato offrirmi un impiego sotto la sua ala, giusto fino a quando non mi fossi sposata e non fossi diventata mamma. Poi, nella sua ottica, il mio futuro avrebbe dovuto essere quello di una buona moglie e madre, tra le pareti di casa. Ovviamente diverse erano le sue aspettative nei confronti del figlio maschio, mio fratello!

	Così accettai ed entrai a far parte dell’azienda di famiglia.

	Non è mai semplice lavorare con il proprio padre. Ancora meno quando in società c’è anche uno zio. La famiglia porta con sé affetto, storia, dinamiche antiche, mentre l’azienda pretende lucidità, responsabilità, decisioni talvolta scomode. Quando questi due mondi si sovrappongono, l’equilibrio è fragile.

	Durante i periodi di formazione in America respiravo un modello completamente diverso: meritocrazia, numeri, risultati. Lì imparavo a osservare l’impresa per ciò che è, ovvero un organismo vivo che deve funzionare, crescere, produrre valore, indipendentemente dai legami personali.

	Ogni volta che rientravo in Italia, portavo con me quella mentalità. E fu proprio questa la mia svolta: iniziai a non considerare l’azienda come “famiglia”, ma come impresa; a mettere i ruoli sopra i rapporti affettivi; a valutare le persone e le decisioni in base alla condizione reale del momento, non alla storia che ci univa.

	Non fu facile. Ma fu necessario.

	Quell’approccio mi ha forgiata come leader, insegnandomi che se non separi con chiarezza emozione e gestione, l’azienda implode. E questo vale ovunque, in una concessionaria a Torino come in un’impresa che vuole affermarsi in America.

	Perché il mercato non guarda i legami di sangue: guarda i risultati.

	Entrai dunque a far parte dell’azienda di famiglia, che all’epoca contava otto persone, una realtà onesta e solida, ma forse un po’ troppo ordinaria per le idee che avevo in testa. Non accolsi comunque la proposta con rassegnazione né tanto meno a testa bassa: mi feci mettere nero su bianco da mio zio che, una volta dentro, avrei potuto lavorare per rinnovare l’azienda, allora impostata su modelli decisamente di vecchio stampo. Ora, a distanza di tanti anni, credo di poter dire che accettai, non senza titubanze, perché quando pensi in grande devi prima sporcarti le mani con la realtà, valutando concretamente ciò che si può o si deve fare.

	Quel sì condizionato che diedi a mio padre e a mio zio fu il primo vero passo verso la donna che sarei diventata. Scelsi di occuparmi della formazione, un settore che mio padre non aveva mai presidiato e che era rimasto inesplorato, ma che intuivo potesse diventare una leva decisiva di crescita, trasformandolo col tempo in uno dei pilastri dello sviluppo aziendale.

	Commercianti veri, in famiglia: orari infiniti, conti da far tornare, problemi da risolvere prima ancora del caffè del mattino. Il commercio, per la mia famiglia, non è mai stata una scelta romantica: era ed è una responsabilità, che io ho fatto mia rapidamente. Ma nel cuore sapevo che quella piccola concessionaria poteva essere molto più di un luogo dove si consegnano chiavi e si girano chilometri. Anche se formalmente, almeno all’inizio, ero un’impiegata che si occupava della parte finanziaria, dentro di me sentivo che quell’azienda poteva diventare molto di più: si poteva pensare in grande senza perdere l’autenticità che ha sempre distinto il lavoro di famiglia e, su più vasti orizzonti, dell’Italia nel mondo. 

	Sono riuscita a ricreare l’amministrazione, ad aprire nuove sedi; arrivò un primo time-out quando la Peugeot stava per revocare il mandato a mio zio. Chiamai mio fratello, che viveva e lavorava in Francia anch’egli per la Peugeot, dicendogli di tornare in Italia per presentare insieme a me un business plan completamente rinnovato al Direttore generale di Peugeot Italia, con l’obiettivo di non perdere il mandato. Non gli diedi molto tempo per riflettere, anche perché avrei dovuto dare una risposta, in tempi brevi, a un’offerta di assunzione presso un’altra concessionaria. Il responso fu che il mandato sarebbe stato confermato solo a condizione che fossi io a prendere le redini dell’azienda.

	Così è stato. Non fu facile, c’era resistenza a tutto: innovare faceva paura, introdurre computer e nuovi metodi. Un classico prevedibile. Da “figlia del capo” ad amministratore delegato, un ruolo che ho dovuto conquistare dimostrando ogni giorno competenza e affidabilità. E, con la spalla sicura di mio fratello, sono andata avanti fino al 2017.

	Lavorando per assestare e consolidare l’impresa di famiglia, cominciavo a intuire una verità che mi accompagna ancora oggi: se non organizzi un’azienda, l’azienda implode. E, soprattutto, un’azienda non sono i muri in cui si lavora, sono le persone che la vivono ogni giorno.

	Per arrivare a quegli obiettivi, non sarebbe più bastata l’esperienza sul campo: in altre parole, non bastava volere, bisognava saper fare. Così decisi di formarmi nel modo migliore e più aggiornato, facendo rotta verso gli Stati Uniti, per imparare organizzazione aziendale e gestione delle persone da chi aveva trasformato queste competenze in successo reale.

	Negli anni l’azienda crebbe: da un’unica sede concessionaria a gruppo, con nove sedi e più di centocinquanta dipendenti. Ho vissuto la gioia di costruire strutture solide e la fatica di gestire relazioni, veicolare ambizioni, correggere errori, incentivare talenti, risolvere dubbi e condividere successi. Ogni persona che ho incontrato è stata un tassello in più nella mia visione imprenditoriale.

	E mentre cresceva l’azienda, cresceva anche in me la consapevolezza che non bastava dirigere: occorreva educare, formare, ispirare.

	Mentirei se vi dicessi che fu tutto “rose e fiori” in tutti quegli anni: nel 2012, in particolare, il mercato automobilistico subì un tracollo abissale, pochi anni prima avevo già chiuso quattro sedi. Mi venne allora l’idea di costruire un pool di concessionari dedicati esclusivamente ai ricambi auto, in modo che questo settore non intralciasse la negoziazione e la vendita di autovetture negli stessi spazi commerciali. Così, cercai lo spazio più adatto e poi presi il telefono per contattare i due più importanti concessionari del settore, invitandoli a cena… perché, si sa, gli affari migliori si fanno con le gambe sotto un tavolo! Con me c’era mio fratello: tutti e quattro concordammo la spartizione del capitale sociale e mi venne affidato l’incarico di amministratore delegato della Ricambi. Il passo successivo fu andare in Peugeot Italia per chiedere l’autorizzazione all’apertura di quella nuova realtà, condividendo con la casa automobilistica l’ideazione del progetto. Fin da subito i risultati di bilancio furono straordinari, superiori persino a quelli delle concessionarie. E fu un enorme successo a titolo personale, per una donna che si occupa di macchine e di fatturati… è proprio vero che l’abito non fa il monaco o, meglio ancora, la gonna non fa il monaco!
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