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PERCHE L'INDUSTRIA NON CRESCE / 1

L’ impresa

sottovuoto

di Alberto Orioli

4 urvare tubinon éun’atti-
C vita particolarmente so-
fisticata: i cinesi lo fan-
no a poco pilt di un dollaro
lora;inItaliane servo-
no oltre 28. Ma se
all’azione dipiega-
tura si associa la
tecnologiadel ta-
glio al laser e la
diagnostica sul-
lo stato di resi-
stenzadeimateria-
1i, si passa a un altro "campio-
nato" dellacompetizione indu-
striale globale. Aumenta il va-
lore aggiunto,: diminuisce la
possibilita di essere
"copiati" a bassissi-
mi costi, cresce la
qualita del servi-
‘zio-prodotto fini-
to. E dunque an-
che il margine di
guadagno.

to solol’istinto, cosicome chifabbri-

...+ cavaserrature e,superato inun busi-
ness povero dai Paesi newcomers, si & inge-
gnato fino aquando ériuscito ainserire nel-
le chiavi il microchip di un telecomando.
Anche qui, un salto: cambia il business, au-
mentano qualitd e margini, si modifica
I'utenza finale e si ampliano le prospettive
dicrescita.

E successo a molti, per fortuna, e nei pitt
disparatisettori merceologici. Gliimpren-
ditori hanno agito — come accade da sem-
pre - con l'innata intuizione dell’animal
spirit. Maglistudiosidirebbero che, perso-
pravvivere, quegliindustrialihanno modi-
ficato il "paradigma tecnologico” delle lo-
ro aziende, sono passati dal core business
alla core competence: oltre al fare, il sapere.

Non c’¢ solo il vincolo esterno di un
Paese bloccato e senza particolare fee-
ling con il mondo dell’intrapresa mani-
fatturiera; ¢’¢ anche un "malessere" inte-
riore, annidato fabbrica dopo fabbrica,
capannone dopo capannone che impedi-
sce la crescita. Da oggi Il Sole 24 Ore in-
daghera questa realta dell’"impresa sot-
tovuoto”, bloccata e in debito d’ossige-

é”‘% hihafatto questo salto forse hasegui-

no, e studiera con un’inchiesta a puntate
le terapie piu efficaci per debellarla.
Una saggia politica industriale aiuta a
orientare le scelte, é fondamentale (e,
puriroppo,in questafase & stata assaica-
rente) ma, allafine, &€ comunque I'impre-
sa, e solo'impresa, adover "creare le di-
scontinuita" necessarie per progredire.

Il cambio di paradigma tecnologico &
unadi queste discontinuiti. Uno deimodi
per salvare il made in Italy. Innovare & so-
pravvivere: per farlo bisogna saper usare
le tecnologie (e non solo). Non conforta
(si veda la seconda tabella in alto) il fatto
che in Italia, in un’azienda di 10 addetti,
solo il 439 dei dipendenti usi il computer
almeno una volta alla settimana. In Ger-
mania lo fa il 61 per cento. E questo dice
molto. C’¢ poca dimestichezza con 'hi-te-
che con le reti globali. C’¢ poco sapere in
fabbrica, dove comungue sono assunti
pitttecnici chelaureati. Eppure il paradig-
ma tecnologico & cruciale per ripartire;
sia come imprese singole, sia come siste-
maPaese. Orac’@ una prateria con le impli-
cazioni progettuali (e non solo) delle tec-
nologie atre dimensioni.

Declinare la modernita del business.

Cosicomeé cruciale lacapacitadiarricchi-
reun business manifatturiero con contenu-
tidi servizio, siano essile personalizzazio-
ni pil1 estreme del prodotto o la creazione
diunindotto terziario, come pud essere ad
esempio la manutenzione. Produrre bom-
bole di ossigeno & un tipo di business; ma
cambia completamente volto se a questo
siaffiancalagestione dellarete diassisten-
za domiciliare presso gli utilizzatori. La
chimica diventalogistica.

Che dire, poi, del fascino straordinario
di chi & in grado - con software mirati - di
realizzare operazioni di manutenzione an-
che adistanza di migliaia dichilometri? Ba-
staun casco con telecamerae, grazie all'in-
vio dei dati, la casa madre provvede a dare
le istruzioni al manutentore locale. In que-
sto caso si uniscono insieme tecnologie e
servizio: un doppio cambio di paradigma
produttivo.

E sono solo due dei "canoni della mo-
dernitd" su cui riflette I'intero mondo in-
dustriale italiano. Un altro ¢ la taglia, la
stazza. Per competere servono certe di-
mensioni: non sigioca abasket sesiéaltii
metro e 60; non si gioca a rugby se si pesa
meno di 9o chili. Non si pud affrontare il

mondo se I'impresa (si veda il grafico in
basso) ¢ in media di quattro addetti. Se -
come risulta nei registri Unioncamere -
le ditte individuali sono oltre meta del to-
tale (3,3 milioni). Siamo ancora un Paese
di one-man-show-business, tutto genio e
valigetta, anche se la tendenza alla cre-
scita delle societa di capitali fa ben
sperare in un cambiamento di costu-

mi imprenditoriali e in un Paese
pronto a gestioni complesse della
competizione globale. Ma & poco.

Il profilo giuridico e la dimensio-

ne d’impresa disegnano in si-
Ihouette un mondo dipiccolililli-

puziani del mercato, straordina-
rietenaci, unbrulicame di spiri-

to d’intrapresa che si propaga
nelmondomasenzaavere capa-

cita e forza di sistema. Spesso &

un problema di Paese (e non &

un caso, ancora una volta, se la
Germaniahaunamediadiiz,sad-

detti per azienda) e di strategie di
sviluppo; altre volte & proprio il

tratto - per cosi dire — antropologi-

co dellimprenditoria italiana. "Pic-
coliebelli", dotatidiautostimadaven-
dere, ma non sempre lungimiranti: piit
istinto che visione..

E per questo non sempre vedono il pro-
blema del passaggio generazionale: il cre-
do del "tutto in famiglia", come & proprio
delsistema diffuso d’'imprenditorialita ita-
liana, si frantuma se il figlio non haitalenti
delpadre o hainteressi deltutto diversi. La
parola manager suona ancora o come lus-
so o come spreco. Haun po’ di personalita
sdoppiata questo modello del capitalismo
made in Italy, tutto casa e fabbrica. Il tema
del passaggio del testimone & ormai chiaro
alle industrie piti lungimiranti, cui spettail
compito di benchmark, di apripista anche
nella gestione del rapporto tra generazio-
ni, tra proprieti e management. I’azione
di pedagogia imprenditoriale & tuitavia
lungi dall’essere conclusa.

Migliorare la gestione del capitale

Cosi come non ¢ conclusa quella relativa
allafinanza: le imprese-tipo della Penisola
non amano ingressi di soci ingombranti e
spesso chi & interessato al capitale non
guarda al business plan ma al rendimento
abreve. Cosinonsiseguonovie diraccolta
di capitale sui mercati (che, tuttavia, non
sempre sono invitanti se gran parte delle
Ipo ancora adesso hanno valori inferiori a
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quelli del debutto sul listino), ma non c’¢
nemmeno dimestichezza con gestioni pro-
fessionali della liquidita, con efficienti ge-
nerazioni delle casse legate all’ottimizza-
zione del working capital. Per lo pit, il va-
stissimo tessuto di piccole e piccolissime
imprese italiane va dal direttore di banca
dellafiliale sotto casa; non & in grado dine-
goziare condizioni particolarie, spesso, di-
venta preda delle pressioni dei suoi com-
mittenti - magari grandi gruppi ad alta ca-
pacita di "persuasione” - periquali finisce
perdiventare esso stesso finanziatore, gra-
zie alle cospicue dilazioni nei pagamenti
cui & costretto.

Secondo l'ultimo rapporto Cribis D&B
sui pagamenti 2011 (si veda la terza tabella
in lato) le microaziende sono pill puntuali
delle grandi imprese: il 429% paga alla data
pattuita e semamai (il 51,896) sposta il termi-
nediun mese; solo il12,4% delle grandi pa-
ga puntuale; nell’829% dei casi si prendono
almeno 30 giorni in pitl (come avviene nel
74% di aziende medie del resto). Nonaca-
so a Bergamo, durante le ultime assise di
Confindustria, la denuncia dei ritardi nei
pagamenti verso le piccole imprese & stata
pilt volte accolta con ovazioni da una pla-
tea evidentemente molto sensibile al te-
ma. E ancor pill sensibile allo scandalo -
purtroppo diventato routine - diuna pub-

blica amministrazione che paga i fornitori
a7s0 giorni.

Ricucireil valore dellafiliera

Ilrapporto trapiccole e medie imprese, tra’
medie e grandietrapiccole e grandie un’al-
tra croce e delizia del sistema italiano. Se
I’80% delle 4mila multinazionali tascabili
di casa nostra, in realtd, realizza in media
I'80% del valore del proprio prodottoinal-
trettante realta vicine al territorio (Medio-
banca e Unioncamere), si comprende be-
ne come il sistema Italia sia un gomitolo di
relazioni, di ordinativi, di fatture e discon-
tie dibonus.

Unarete innanzitutto difiducia. Che, tut-
tavia, la crisi ha messo a repentaglio per-
ché ha incattivito i rapporti tra i diversi li-
vellidellacatenadel valore. Creando situa-
zioni di lotta darwiniana per la sopravvi-
venzache,atratti, haintaccatoil valore del-
la filiera, per molto tempo vero surplus
competitivo del made inItaly.

11 difficile equilibrio tra fornitori e su-
bfornitori - un altro degli handicap strut-
turali dell'industria italiana - e la terribile
concorrenza di costi dei Paesi emergenti
hanno impostounaselezione dellaspecie.
I segnali sono ancora contrastanti: se a
Carpi, ad esempio, il distretto dellamaglie-
ria si ¢ dimezzato in numero d’imprese e
di addetti spezzando di fatto la filiera di
produzione, a Prato, la Shanghai d’Italia,
un’inedita (e contrastata) "pax cinese" ha
riportato gli ordini da parte dei commit-
tenti italiani. Segnali, non ancora tenden-
ze. La brutalita della crisi ha insegnato il
difficile mix tralalotta all'ultimo prezzo e
laricerca della qualita.

Non ha ancora insegnato, soprattutto ai
piccoliindustriali, a districarsi con oscilla-
zioni enormi nei prezzi delle materie pri-
me, fenomeno che comporta complesse
azioni di hedging finanziario accorto e ra-
pido. Solo il cotone, ad esempio, rincarato

del1409%, hamessoinserio rischioiprodut-
tori di garze sanitarie, per non parlare del-
la filiera del tessile. Con l'oro a oltre 1.500
dollaril’oncia, il business dei distrettidi Vi-
cenzae Arezzo rischiauna "glaciazione".

La crisi ha insegnato che 'unica via per
uscire dalle secche é la fuga verso il mon-
do.Exportuguale salvezza:lo sanno le Pmi
elo sanno le grandi. Anzi, contrariamente
alle aspettative, lo sanno nella stessa misu-
ra se si generalizzano le conclusioni del
campione osservato dal Centro studi Con-
findustria (450 imprese), dove la quota di
esportato per le Pmi intervistate & del 329%
medio, simile al 33% dell'Istat su tutte le
aziende esportatrici. Ma per esportare bi-
sogna affidarsi a una rete distributiva qua-
simai esistente o ad agenti con cui € com-
plesso stabilire rapportidifiducia-collabo-
razione. Senza contare quanto sia comples-
so acquisire quel prezioso lavoro d’intelli-
gence su eventuali clientie suipossibilifor-
nitori. La via ¢ mettersi insieme, abbando-
nare 'agonismo congenito dell’essere im-
prenditori, creare unsistemadi convenien-
ze comuni che alla lunga diventi ben pilt
dellasomma delle convenienze dei singoli
egoismi.

L’obiettivodifarerete edicreare sogget-
ti a pil teste - non solo per la gestione
dell’export -~ sembra essere ormai acquisi-
to: potrebberivelarsiuno deiprincipali an-
tibiotici per curare la crisi. Il primo simbo-
lo di questa svolta potrebbero essere i
"mall", grandi strutture commerciali sul
modello anglosassone, da destinare alla
diffusione del made in Italy in tutte le prin-
cipali cittd del mondo. Centinaia di mar-
chi, diversissimi, insieme per veicolare in
tutti e cinque i continentiil "fascino Italia”,
il nostro prodotto migliore. «Gli uomini -
per dirla con il Prospero shakespeariano -
sono fatti della stessa sostanza dei sogni».
Gliimprenditori di pil.
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Aumentare il contenuto
di servizio del business

e le competenze del personale:
la competizione internazionale
obbliga a ripensarsi

Perché l'industria non cresce

INCHIESTA | 1 Hquadro competitive

Difetti. Aziende troppo piccole, poca finanza,
poca innovazione, scarsa capacita di aggregarsi
Soluzioni. Ripristinare le filiere di settore

e unire i marchi del made in Italy nel mondo
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L’affanno dell'impresa sottovuoto

Pili reti, servizi, hi-tech ed export: cosi il sistema produttivo cerca le vie per ritrovare lo slancio
Italia formato micro 1 problemi e le sfide

Numero di imprese per classe di addett], IL FUTURO TRA RIDUZIONE DEI COSTI E INNOVAZIONE
settore manifatturiero, 2007

1_9 10_19 250 T . . . . .
— E— Interventi di riposizionamento strategico. Percentuale delle rjsposte perclassg‘dmensmnalg
GERMANIA e ; S Numerodiaddetti |
4236 Ob{ljettl‘,',nnt’eﬂflgdl’ k,  e !\Sﬁ% 50-269| 250+ otale
i 17021 Diversificazione produttiva (ampliamento
! 15690 della gamma in senso laterale) 420 55,6/ 59,0
E 43.073 Ampliamento dei mercati di esportazione 22,2 33,1 38,0
y Qualita del prodotto 32,1 324 22,0
Valorizzazione del marchio/promozione/marketing 24,7 28,9 3,0
Upgrading produttivo (spostamento verticale verso .
Palto di gamma) 25,9 33,8) 16,0
s & i _ Riduzione dei costi per rendere i prodotti pill
FRANCIA competitivi 74| 148| 13,0
1 1986 Riduzione dei costi per sostenere i margini 3,7 7,0l 5,0
i 7365 Downgrading produttivo (introduzione di prodotti
' 13336 _ inferiori per espandere i volumi) 2,5 4,9 3,0
18.683 Aumento di prezzo per accrescere i margini - 2,8 1,0
£ . e | Fonte: elaborazioni Csc su risultati Progetto "Focus Group"
i & @Uag{;q@
: 219556
FTALEA ICOMPUTER SIUSANO POCO

Dipendenti in % che usano un computer almeno una volta alla settimana. Il dato per le
imprese con 1-9 addetti si riferisce al 2005 (al 2003 per la Francia). Dati 2010

. Impresepernumero ' . Industria

e 'ﬂiﬂddeﬂi o : e manifatturiera

. L 10+#| 10-49| 50-249| =250+ 10+
i Uel5 ) - 56 49 56 62 53
Rep. Ceca - 40 39 38 42 35
Germania 59 61 52 59 67 59
Spagna 48 55 47 53 62 47

: ‘ Francia 58 55 49 53 59 54

| Fonte: elaborazioni CSC su dati Eurostat T T e b
Polonia - 40 37 35 46 28

Regno Unito 53 59 57 62 65 56

mnte: elaborazioni Csc su dati Eurostat \
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NEI PAGAMENTI PICCOLI PUNTUALI, GRANDI IN RITARDO
Abitudini di pagamento per classi di ritardo. Anno 2011
B# Alla scadenza Finoa30gg :30-60gg 60- oltre 120 gg
0 20 40 " 60 80 100
Micro—
Piccole — 0,99
Grandi— 4,05 82,03
+1,88
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