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Competitivita. Progetto di Fondirigenti e Fondimpresa per promuovere la cultura manageriale nelle piccole aziende

Modello Veneto contro la crisi

Il successo é frutto di un mix tra flessibilita e capacita di anticipare i trend

1CAMPIONI DEL MADE IN ITALY ] ‘

» Prosegue il viaggio del Sole
24 Ore trale eccellenze italiane
dell’export. Lo studic dalla
Fondazione Edison (pubblicato
sulgiornale di martedi 29
dicembre) ha evidenziato come
il50% circa dei 537 miliardi di
dollari realizzati nel 2008
dall’export italianc derivida
oltre mille prodotti in cui I'Italia
detiene una leadership
mondiale. Un made in Italy
molecolare, formato da nicchie
piccole ma vitali, in grado di
competere con il mondo. Una
serie di casi dieccellenza a cui
I1Sole 24 Ore gid ieri {pagina 3)
ha dedicato ampio spazio. E che

Claudio Pasqualetto

PADOVA

mm C'¢chihaeliminato gliinge-
gneripur occupandosidiengine-
ering, chiharecuperato le figure
artigianali dei maestri per dare
valore ad un prodotto industria-
le, chi & diventato fornitore della
concorrenza per batterla sullo
stesso piano, chi ha eliminato la
voce spese per brevetti perche
ha giocato la carta dell'unicita
della produzione ed ancora chi
proprio sulla reazione alla crisi
ha costruito un’organizzazione
tutta nuova. Non sono certo le
idee, con relativi casi di succes-

CASIDI ECCELLENZA

La Saen produceva stampi
per l'automotive: é diventata
partner del cliente nelle fasi
di progettazione avanzata

Fila ritrova i maestri trattatori
s0, che sono mancate al Veneto
quandosi & trattato di costruireil
futuro nel bel mezzo del ciclone
della crisi. Fondirigenti e Fon-
dimpresa, con la collaborazione
della Luiss, hanno promosso un
progetto di sviluppo delle com-
petenze manageriali nelle Pmiin
tre regioni: Marche, Sicilia e Ve-
neto. Nel Veneto i risultati sono
stati per molti versi sorprenden-
ti perche il gruppo di lavoro gui-
datodaGiorgio Brunetti ha potu-
to contare su un campione base
di 600 imprese che gia erano se-
guite da Confindustria attraver-
so0 Siav, il braccio formativo.

oggiriprende con altri due casi
di successo {sivedano gli
articoli qui sotto). Oltre agli
ambiti tradizionali, come
macchinari, mobili, nauticae
moda, spiccano settori inediti: .

dai sollevatori per autovetture
alle selle per biciclette. Un
caleidoscopio di produzioni che
rappresenta laveraricchezza
del paese e la forzaintrinseca
del sistema manifatturiero. E
dai nostri punti diforza~
suggerisce Marco Fortis -
dovremo e potremo ripartire
peragganciareiltreno della
ripresa: ne abbiamo tuttii
mezzi e le possibilita

«Labase di partenza per tutti -
spiega Brunetti - ¢ basata su ele-
menti universalmente noti: vo-
lonta di reazione, innovazione,
qualitd, capitale umano, forma-
zione, ma la chiave del successo
sta nella capacita di sposare tutti
questi elementi in un mix nuovo
fatto di flessibilita, di capacita di
anticipare le scelte altrui e di af-
fiancare il cliente, di ottimizza-
zione delle competenze».

Fila, giusto per cominciare a
raccontare qualche storia, il pas-
saggio dalla produzione storica
dilucidodascarpe aquellodipro-
dotti per il trattamento delle su-
perficil'aveva gia fatto negli anni
70. £ la tipica azienda familiare,
guidata da Beniamino Pettenon,
che pero nonhaesitato a innesta-
re figure manageriali e a correre
sull’estero. Per crescere nella ri-
cerca ha donato al Cnr un poten-
te microscopioelettronico ascan-
sione avviando una partnership
importante. Per farsi apprezzare
harimesso anuovoipavimentidi
alcuni dei pil1 importanti palazzi
storici nel mondo. Ma soprattut-
to per venire incontro ai clienti
ha riscoperto i "maestri trattato-
ri", artigiani di altissimo livello in
grado diintervenire in ogniango-
lo del mondo. Risultato: un fattu-
rato che anche quest’anno cresce-
ra del129 sui 15 milioni del 2008.

Alla Saen, invece, pur occu-
pandosi di engineering hanno
quasi eliminato gli ingegneri.
Producevano stampi per presso-

fusioni in alluminio per 'automo-
tive, sono diventati partner di
progettazione avanzata dei loro
clienti. Oggi sono loro a suggeri-
rele soluzionimigliorie pih avan-
zate, a fare tutto il percorso
dall'idea al prototipo, fino all’in-
dustrializzazione del prodotto.
«Le competenze sono sviluppa-
te tutte all'interno - dice Filippo
Voltazza, che ha affiancato il pa-
dre alla conduzione dell’azienda
- gli ingegneri esauriscono rapi-
damente la loro spinta mentre i
periti crescono continuamente.
La Cina oggi consegna in tre me-
si,nello stesso periodo noielabo-
riamo la proposta e facciamo an-
che eventuali modifiche».

La concorrenza non preoccu-
pa neppure Erminio Da Via che
guidaunamicroaziendanelbellu-
nese leader nella produzione di
placchette per occhiali. «Il no-
stro principale competitor, un
francese - racconta - ha investito
in Cina, noi abbiamo investito in
tecnologiaed abbiamo vinto. Fac-
ciamo tutto, a cominciare dalle
macchine di produzione, e que-
sto ci consente affidabilita e fles-
sibilita. Il nostro prodotto oggi &
talmente esclusivo che nonserve
brevettarlo, si difende dasoloy.

Alla Valbona, che produce
conserve vegetali nel padovano,
per reagire alla crisi sono tornati
tuttiascuola. Unaformazione in-
tensiva che ¢ partita dal vertice
che ha accettato di rimettersi in
gioco ciclicamente ottenendo so-
stanziali miglioramenti a livello

Argomento:

Notizie della giornata




Gio 31/12/2009

AR

Estrafto da pag. 23

organizzativo e gestionale, con
I'inserimento anche di manager.
Pedon, gruppo vicentino lea-
der nel settore dei cereali secchi
e dei legumi, ha invece fatto del-
la filiera il suo strumento di suc-
cesso. Dal 2005 ad oggi ha tripli-
cato il fatturato, che nel 2008 ha
superato i 100 milioni di dollari.
Conlacontrollata Acos haacqui-
sito terreni e creato stabilimenti
produttivi in Cina, Etiopia, Mes-
sico, Argentina, Usa, Canada,
Egitto, Turchia. «Non poteva-
mo competere con colossi del
settore che fatturano 4 miliardi
dieuro-spiegal’ad RemoPedon
-maconlanostrafilieracomple-
tasiamo diventatiiloro principa-
li e pitt qualificati fornitori». Il
tutto con grande attenzione alla
qualitimaanche all'eticaenona
caso in Etiopia, accanto aterreni
e stabilimento, in collaborazio-
ne con la Fondazione Bill & Me-
linda Gates, & stata creata una
scuola che ospita 200 bambini.
Quanto al capitalé umano inve-
stito il miglior esempio ¢ Mattia
Pedon, 24 anni, figlio di Remo.
Da tre anni ¢ in Cina, parla cor-
rentemente mandarino, si sta
per laureare in economia inter-
nazionale aCantoned é prontoa
prendere il testimone nell’area.
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Pietro Carnaghi. Villa Cortese (Mi)

Leader con torni e fresatrici

Matteo Prioschi
MILANO

mse Sariun2o10increscitaa
doppia cifra, cosicome 'anno
che sichiude oggi, quellodella
Pietro Carnaghidi Villa Cortese
(Milano), aziendaspecializzata
nella costruzione ditorni
verticali, delle fresatricia
portale mobile e delle rettifiche
verticali. Nonvariail trend di
crescita, pariacircail15% annuo,
ma cambiano i mercatiche, per
un’azienda che esportal'859
della produzione, sono quanto
mai vari: dall'Oriente agli Stati
Uniti, dalla Norvegia al Sud
America. «Il mercato nel
complesso & vivo - afferma

Radice - mail peso dei singoli

. paesicambia:I'Europaéfermae
. oggilavoriamo molto con Cina,
: Brasile e, negliultimi sei mesi,

. abbiamo ricevuto ordini anche

: dagli Usa, quale effettodella

i politica diObama».

LaPietro Carnaghi, sul

i mercato da quasi 9o anni, ha

; commesse nel cassetto finoal

! primo semestre 2011 e nelle

* macchine con diametro

: compresotraze8metricopreil
i 50-60% del mercato mondiale.

: «Unaleadership dinicchia-

i prosegue Radice - frutto diuna

i sceltache vaindietro negli anni
i quando abbiamo deciso di

¢ specializzarcinelle turbine per

¢ energiae poinell'aviazione
Pamministratore delegato Flavio :
" perd, seppur limitata in termini

commercialex». Laconcor Ténza,

i numericic’é¢ maviene

! regolarmente contrastata grazie
i «all’elevatogradodi

¢ specializzazione raggiunto e alla

: capacitadirisolvereiproblemi
; cheinostriclienti sitrovano

! davanti. Di conseguenza chi

- deve fare uninvestimento in

i questo settore sirivolge anoi

" perché siamo un passo avanti

¢ rispetto aglialtri».

¢ Caratteristiche che, unite alla

¢ particolaritadelsettore, la

¢ mettono al riparo da pericolosi
© giochial ribasso: «La

- concorrenza che punta piti sul

-t prezzo che sulla qualita c’é, pero

¢ chideve fare uninvestimentodi
¢ questo tipo valuta molto
; attentamente se ne vale lapena».

112010 per la Pietro Carnaghi

: vedraancora prevalere 'export
: rispetto al mercato domestico

anche se questo, precisano
dall’azienda, € l'unico in Europa
anon essere fermo, segno che le
piccole e medie imprese stanno
investendo per il futuro.

LRIPRODUZIONE RISERVATA

Epta. Milano

Il freddo conserva I'utile

Matteo Meneghello

MILANO

s Portareilfreddoin ogni
nazione. L'imperativo del
gruppo Epta, realti milanese
attivanel comparto della
refrigerazione commerciale -
settore che inItalia, secondo i
dati Anima-Assofoodtec,
fattura 554 milioni, di cui 291
all'estero - & soddisfare ogni
esigenza dellafilieradella
conservazione dei cibi freschi. E
con questa filosofiaI'aziendaha
conquistato imercati mondiali,
conun peso dell’estero sulle
vendite che supera ormail’8o9,
eun fatturato in costante
crescita, oggl attestato intorno
ai 400 milioni all’anno.
«Quest'anno abbiamo sofferto

i ladebolezzadivalute come
i sterline e dollaro - spiega Marco :
i Nocivellj, direttore industriale

{ globale delgruppo - Perilresto,
i perd, cisiamo difesibene: in

: Franciae in Germania siamo

i addiritturariusciti ad erodere

i quotadimercatoalla

: concorrenza. 112009 sichiudera
: ancora inutile, come i12008».

i Conunorganicodiz.soo

* persone occupate intuttoil

* mondo, dall’Argentina alla

i Cina, senza dimenticare la

¢ vecchiaEuropa, Eptaé

i comungue ancora una Pmi

i rispettoacerticolossidel

! settore. «Questa dimensione &

! lanostraforza - spiegaNocivelli
¢~ Le grandi multinazionalisi

: occupano anche di aeronautica

i econdizionamento: in questo

comparto siamo gli unici

¢ esclusivamente concentrati sul
! corebusiness defla

spa
 Direttore generale

. refrigerazione commerciale. In
: questo modo possiamo far leva
: sul valore aggiunto

! rappresentato dalla presenza

. diretta, la vicinanza produttiva
. ecommerciale, 'assistenza.

© Solo cosipossiamo capire le

: esigenze del cliente, adattarcie
i soddisfare ogni richiesta». I1

: gruppo nell’'ultimo triennio ha

! investito oltre zo milioni

; allannointecnologiae

. impianti. «Il futuro - spiega

¢ Nocivelli-énello sviluppodi

; tecnologie abasso impatto di

: CO2, nelrisparmio energetico.

. Siamo statiiprimi a sviluppare

: soluzioni di questotipo, eil

i mercato cihapremiato. Ora

stiamo lavorando anche

. sull’estetica. Abbiamo rilevato

un’aziendaspecializzatanel .
segmento: l'obiettivo & sempre
alutare inostri clientia
vendere meglio».

€ RIPRODUZIONE RISERVATA

Argomento: - Notizie della giornata

Pag.108




