Anno 1 — Numero 3
Trimestrale Ottobre - Dicembre 2007

Competere

INSIEME




“Competere Insieme” & un progetto per favorire la gene-
razione di relazioni win-win tra le aziende ideato dalla
societa di consulenza per la comunicazione d’impresa
Theoria e la societa per la consulenza strategica Asset
Work, con la collaborazione e il sostegno di Cassa Pada-
na e Neos Sistemi.

Questo giornale & una delle diverse iniziative previste da
questo progetto.

Distribuzione Gratuita

Sped. in A.P. - 70% - Filiale di Brescia

Trimestrale

Anno 1 — Numero 3 — Ottobre/Dicembre 2007
Registrazione al Tribunale di Brescia — n. 11/ 2007

Editore :
AssetWork sl
Via Creta 26
25124 Brescia

Direttore Responsabile:
Mirka Ritelli

&RPLWDWR 6FLHQWLAFR
Luigi Pettinati — Cassa Padana
Massimiliano Pierni — Asset Work
Francesco Brunelli - Neos Sistemi

Redazione (info@assetwork.it)
Claudio Vettor
Tarcisio Mussi

Massimo Libretti

Laura Benevenia
Liliana Vettor
Gianfranco Grossetti
Stefania Bravi

Elisa Vanoni

Giancarlo Zorzetto
Mattia Rinaldis

Immagini di:
AssetWork srl
Theoria snc
Neos Sistemi srl




E’ tempo di cambiare

a cura di Claudio Vettor

Il numero che state per sfogliare & baricentrato su | tema del cam-

biamento.

Gli studi e le ricerche effettuati negli ultimi ann i si sono concentrati

su 3 grandi temi:

1 —il cambiamento in aziende che si pongono il pro  blema della
delocalizzazione produttiva, commerciale o dello sv  iluppo del
prodotto.

2 — il cambiamento in aziende che pensano aunripo  sizionamento

sul mercato; aziende che tentano di risalire la cat ena del valore

per avvicinarsi alla fonte del valore: il consumato re.

3 —il cam-
biamento
in aziende
familiari in
transizione,
di fronte al
dilemma:
continuare
acom-
petere o
ritirarsi?

Per ognuno
di questi
grandi temi
ci sono casi
di soluzioni
di succes-
SO.

nomeno che,
vato una formula

I numeri pero (vedi le tabelle) rappresentano un fe
nonostante i molti casi positivi, non ha ancora tro
“magica” buona per tutti.

, SUREOHPL OH GLIAFROWj GL FHNWFUGDGU MBOM fiuStRuvio/rRr@nieno a dire le cose come stanno

le soluzioni eccellenti trovate

per qualcuno non € detto che
siano la soluzione per tutti gli

altri.

Proponiamo a questo proposi-
to una storia, che si sta feli-
cemente concludendo, nel suo
piccolo illuminante e paradig-
matica perché riguarda una
realta tipica nel panorama
italiano: l'impresa familiare

alle prese simultaneamente
con il passaggio generaziona-
le, con il riposizionamento sul
mercato e con il dilemma della
delocalizzazione.

anche nella rivista. Facendo tesoro delle
direttamente a

Grandi cambiamenti
vostre critiche, che sono benvenute, anzi inviatele
me (c.vettor@assetwork.it) introduciamo 3 novita:

Innovazione Sistemica - una rubrica sull'lnnovazione, curata

da una persona che ha dedicato allinnovazione la p ropria vita
professionale, che ci seguira nel tempo per guarda  re con occhi di-
versi questo argomento, cercando di uscire dai soli  ti schemi. Avra
raggiunto lo scopo se suscitera animate discussioni

H24 - abbiamo gia parlato dell'internazionalizzazione d
se come di una strada obbligata per rimanere compet
stro piccolo lanciamo due iniziative. La prima cons
in ogni numero un articolo in inglese (con traduzio
tratti di temi piu internazionali, dando conto di q
fuori dal microcosmo che frequentiamo di solito.

elle impre-
itivi. Nel no-
iste nellinserire
ne a lato), che
uanto succede

L'ultima & molto pit ambiziosa, si chiama DICIAMOCELE TUT-
TE . Abbiamo un disperato bisogno di dirci le cose com e stanno,
evitando i formalismi e i giri di parole a cui siam 0 obbligati quan-
do interagiamo con i media o durante i soliti semin ari o convegni.
sara ben
GLIAFLOH WURYDUH

Abbiamo pensato a un momento
organizzato, in cui un numero
ristretto di persone possa parlare
liberamente delle cose che le tor-
mentano in quanto imprenditori

0 manager. Senza professori che

dettagli in ultima pagina.

Buona lettura!

GHOOH

GDOOD FDWWHGUD SRQWL/Z

H FRQ JUDQGL GLI¢{¢FRO\



Me.Com. in cifre

Persone occupate
Numeri clienti serviti

Dimensione economica

<50
>100

POQ ¥

L'azienda

Me.Com. & una consolidata struttura
industriale dedicata alla lavorazione
di lamiera per conto terzi ed ai servizi
ad essa connessi: taglio laser, pun-
zonatura e piegatura con macchine
a CNC, attivita di carpenteria medio-
leggera. Ampio ¢ il raggio dei settori
produttivi a cui Me.Com. si rivolge:
dal settore tessile a quello dell'ar-
redamento, dalle macchine utensili
all'automazione, dalla componen-
tistica per trasporti al settore della
movimentazione, a quello alimentare,
agricolo, sanitario ecc.

Nata nel 1988, Me.Com. ha manife-
stato attitudini proprie dellimpresa

nitori e I'impegno ad investire nella
ricerca e nella risorsa umana.

La premessa

Me.Com., nel corso del 2006, avver-
te la necessita di evolvere la propria
organizzazione nella consapevolezza
che lo “stare fermi” non portera gio-
vamento all'azienda, ma solo ulteriore
perdita del proprio business.

, QRVWUL FOLHQWL FL VWDC
do solo riduzione dei prezzi

/D FRQFRUUHQ]D QHO WDJO|I
sempre piu aggressiva e conveniente
(per il cliente !)

/D QRVWUD FDSDFLWj-GL SU
miere tagliate, piegate e saldate sem-
bra nettamente superiore ai risultati
che otteniamo (basso rendimento)

1RQ DEELDPR XQ PHWRGR H
focalizzazione adeguata al raggiun-
JLPHQWR GHOOD PDVVLPD HIA

&Lz FKH DQFRUD DOOD A Q HpréecEssiptodDtyid al raggiungi-

costituiva un grosso vantaggio tec-
nologico, il taglio laser, oggi € ormai
una tecnologia alla portata di molti
concorrenti. La dimensione della
struttura di cui Me.Com. si & dotata,
esclude ogni altra insistenza nella

DUWLJLDQD FRPH OD AHVYV batagia 4ljps126 G X W

tiva ed il coraggio di rischiare ed ha
maturato, della realta industriale, il
dinamismo gestionale, il rapporto di
stretta consonanza con Clienti e For-

4

Nell'autunno del 2006 gli effetti inde-
siderati percepiti dalla Direzione sono
cosi riassunti:

mento degli obiettivi

1RQ q FKLDUR LQ FKH GLUH]
(processo di lavorazione) conviene
investire ed in generale quali obiettivi
porci

, FOLHQWL ODPHQWDQR ULW
consegne

$EELDPR HOHYDWR O YDOR
gazzino e nonostante cio lavoriamo

sempre in emergenza



il totale!!” 0ODQDJHU DIADQFDWR GD WUH

3. Sviluppare di area-processo.
una cultura ed un Al primo il compito di risolvere i
modello d'impre- FRQALWWL GL ULVRUVD H PDQ)\
sain linea con gli O -HIAFLHQ]D ULPXRYHQGR H Ul
obiettivi dichiarati ogni ostacolo organizzativo-logistico,
4. Disegnare stra- ai secondi la facolta di organizzare
tegie e piani di mi- “localmente” le risorse uomo-macchi-
glioramento per la na per garantire, quanto basta, un
realizzazione degli minimo di ottimo locale nel rispetto
obiettivi aziendali. dei programmi di produzione asse-
gnati.
,QVRPPD DJLUH
a tutto tondo per L’'organizzazione della produzione,
portare Me.Com. che include un’unita tecnica, € stata
ad un livello meglio articolata individuando aree di
superiore, dove il FRPSHWHQ]D SLe VSHFLAFKH L
risultato non puo GR FRVu OH SRVVLELOL FDXVH
dipendere esclusi- LQHIAFLHQ]D QHOOD JHVWLRQI
_ FDPEL GL SURJUDPPD H, % L su vamente dalla sto- messa. Un‘esempio fra tutti: I”attivité
ta sono allordine del giormno ria (esperienza e culfyra nel s_ettore), qh nesting € stata portata dall’area ]
5XROL H UHVSRQM@IELOLR’/?;JaE?W?JO% I'imprenditore /$6(5p DOO-DUHD GL ",1*(*1(5,.
e/o da un numero Tidotto di risorse. permettendo un consistente recupero

agement mam Somo sempre chiari e . ; . . )
9 di tempo altrimenti perso irreparabil-

GHAQLWL ,O SULPR SDVVR 3HU SRW Hngnt¢ ¥dll@©sxisFbD dela commessa.
. . un modello di impresa & fondamen- L’'operazione e stata completata con
Questo il punto di partenza. WDOH DYHU GHAQLWR Ob VO XWWXWW)>AHOHR OD UL GHA
Il progetto nagement. La situazione di partenza SURFHGXUH DO AQH GL-UHQGF
della Me.Com., da questo

*OL RELHWWLYL GHAQLwWL ¥ GIIESS% DRESwr “Tanto € logico pensare — sostiene T.

. . In evidenza alcuni aspettl . .
sviluppato da Asset Work sono stati critici quali ad esempio Ia Mussi di Asset Work - che un prodot-

COS! eSpresst. presenza equipollente del  t0 richiesto dal cliente e che comporta
1. Mettere a fuoco il “nocciolo” dei S'E'OG'ESS%EY_'EZZ&&%@ A }ng_t%mpo totale di lavorazione non
prob_lemj e far emergere le reali po- H GH O O NidolefaL D ‘superiore a 4-5 ore non possa essere
fenzlalita dell Silaegziédra ata Giocare contemporanea-  CONSegnato in un tempo superiore a
competente e focalizzata che agisca {ne_nte Il ruolo di proprie- 10-20 volte (1-3 settimane) tanto la
. L - ario, socio e manager XA .
in ottica sistemica: “la somma non fa VHQID DYHUH G wﬁ@g\/p{e”n altra; e Me.Com. non fa
. T le interdipendenze eccezione .
| Problemi Cronici di tra le funzioni diri- e
Me.Com. genziali ha prodotto
come logica conseguenza un petibili tutti i processi della produzio-
j U RQALWWL Ve éimhatdo YuadeaOpRi variabilita
L YR V i L e ﬁ@§o¢al%£h£ﬁn§ég \y\ﬁ 0 ssibile a partire da quella generata
riduzione dei prezzi delle scelte) sia a livello operati- dalla discrezionalita delle risorse.

/D FRQFRUUHQ]D QHO WDJQ)L(Lﬁi“ZQ Vi hoQe VidhBSUH

pitl aggressiva e conveniente (per il cliente )  yacchina). N
/D QRVWUD FDSDFLWj GL SRR uH oppLHuH /D SLDQLAFDILRQH-GHOO

tagliate, piegate e saldate sembra nettamente Ridisegnare la struttura or- duzione
superiore ai risultati che otteniamo (basso ganizzativa disaccoppiando il
rendimento) processo decisionale a livello La vera svolta. Quasi un para-
1RQ DEELDPR XQ PHWRGR dtr&8egicQ Bsdid-abt@ kdci in dosso: accelerare mantenendo
zazione adeguata al raggiungimento della totale autonomia, dal processo il programma pitl fermo possi-
PDVVLPD HI¢FLHQ]D GHL SUR Hadisiopale g liyed@Opanaion & | H Gile!
al raggiungimento degli obiettivi stato il primo sforzo.
1RQ g FKLDUR LQ FKH GLUH]LRQH SURFHVVR GL 'XQTXH OD SLDQLAFD}LRQH SH!
lavorazione) conviene investire ed in generale Un'attenta analisi delle reali bilizzare il sistema prima di tutto.

quali obiettivi porci gpmgietenzie |II? \termini di n;eces- L’approccio ¢ stato quello classico

, FOLHQWL ODPHQWDQR UL§9/ E%? QV.H %351 o Ey Teqri Igcf'vmcon.

$EELDPR HOHYDWR YDORU rolﬁuvouna]nu L 'ﬁérlf;_%'LQV‘?, c%w'g P DO R Y oxssR LQWH
nonostante cid lavoriamo sempre in emergen- P 9 alcuni algoritmi interagenti con il

za ZZ;;?nni%gisﬁﬁiaess?ﬂaéfriaga sistema gestionale ha facilitato e reso
. FDPEL GL SURJUDPPD H ST'GLRYU LW] VRQR possibile in poche settimane l'avvio

alfordine del giorno A differenza dellaﬁrecedente GHO SURFHVVR GL SLDQLAFD]L

5XROL H UHVSRQVDELOLW|RGHPoR FHPHH W, plige j eperazione di programmi
QRQ VRQR VHPSUH FKLDUL H uﬁd‘hdo@%—aWdfita, I‘Operatiﬁ Sﬁkngﬁlglﬁjrg?ﬁareadl compe-



+ 30% Aumento del Fat-
turato

E’ quanto ottenuto in soli 9 mesi

migliorando il servizio al cliente.

tenza (nesting, taglio, piega, assem-
EODJJLR
sia del carico della risorsa vincolo,

sia della correlazione tra le varie fasi

e e 000000000000 00

A oggi possiamo dire di avere
trovato il bandolo della matassa

e sicuramente abbiamo imparato
concetti che ogni imprenditore do-
vrebbe conoscere: “vincolo, carta
di controllo, tvc, oe e, soprattutto,

throughput.

e e 000000000000 00

e ovviamente della data di consegna
dichiarata al cliente e dei tempi ciclo
assegnati.

,Q TXHVWR PRGR WXWWH OH QHFHVVLWj GL
ULVROX]LRQH GL FRQALW WBn'@tia foridshetald VR Q

state anticipate e portate ad un livello
piu alto (operation manager), mentre
i referenti di area hanno mantenuto
un adeguato grado di liberta per otti-
mizzare localmente le sequenze della

produzione.

Per arrivare a questo risultato ovvia-
mente sono stati risolti alcuni pre-
requisiti di fondo quali la scelta del

YLQFROR OD GHAQL]JLRQH GL ;
SLDQLAFD]LRQH YROWH D PD\}%VESF]JJ{Eit Hifo fieno fatica anche

lo sfruttamento e il rendimento del

vincolo, I’implgmentazione di un feedeed-
EDFNIAIRFBF ECOOD B SREE X '%'i%‘ﬂé aﬁﬁﬂ’}ére poco lavoro da fare

aggiornare costantemente il carico di
lavoro assegnato e pilotare le vendite
nell’accettazione degli ordini).

6

, SURJUDPPL W H @uii ReQiRndispenyelstli per determi-

+ 34 % Aumento Mar-

ginalita di consegna

Su tutto il venduto, aumento che si Applicando i principi della TOC in

qg WUDGRWWR LQ XWLQHSRFKL PHVL VL q SDVVDWL 1
98%

98% Rispetto dei tempi

/D VFHOWD GHO YLQFROR conférDaipFdue)d Bsterho.

E cosi e stato: pochi mesi di lavoro
QDUH "VFLHQWLAFDPHQW H petL@dvaldia@eA’R€@R VL q
optato per una scelta strategica. Pur

HVVHQGR HYLGHQWH AfdadhfulackdRithgRuando il
che il vincolo sarebbe dovuto gioco si fa duro !!

essere il reparto assemblaggio,
si e preferito iniziare indivi-
duando il laser quale fattore li-
mitante per le seguenti ragioni:
1. disponibilita di dati storici

2. tecnologia (la piu avanzata
e onerosa, quindi pit economi-
co subordinare ad esso)

3. piu facilmente

Non c’eé metodo che tenga se all'azio-
ne non si accompagna una misura
dell’obiettivo raggiunto. Anche in
Me.Com. I'utilizzo del Tput Accoun-
ting ('innovativa metodologia di con-
tabilita direzionale e industriale che

e e 000000000000 00

programmabile Continua Nicoletta: “..un’altra sod-
SHA (a\ﬁe\?vdf Clijli geLnP y \;jisfazione la riceviamo dai clienti
con un %pporto tra tempi Q q'uﬁﬁo%vyibonoscono il lavoro e I'im-
stimati e tempi reali prati- pegno per avere cambiato radical-
camente uguale a 1) mente il nostro rapporto.
Ln altro punto importante e stato
guello di essere riusciti (lo facciamo
costantemente) a selezionare i clienti
e a non lavorare piu con quelli che in
realta non generavano throughput.

. | Questo e stato un grande cambia-

;ﬁre'ssgrlt’ee ?égéimaoq:;tli‘t? mento; anche di mentalita”.

QHO UHFXSHUDUH HIAFLHQ]D ¢+seceecccssscns
saremmo arrivati all'unica
conclusione possibile: la domanda
del mercato attuale non satura la
capacita di Me.Com.: cioé abbiamo
un vincolo esterno.

considerazione. La prima
analisi dei dati aveva
permesso di osare una
stima di capacita globale
non sfruttata del 30%
circa. Quindi, come logica

fa parte della TOC — Theory of Con-
straints) e stato determinante nell’in-
dividuazione sia dei prodotti piu red-
ditizi (in rapporto al tempo impegnato
del vincolo) sia nella determinazione

X YLOF HDOH FURFL
1HO FDVR VSHFLAFR GHOO??@\%i%iéé‘deitigtgéu oH .QFU

N . - . i prodotti
que, € stata usata la teoria dei vincoli (segmentati per famiglia% per ciclo
per ottenere stabilita nel sistema al

A N i lavorazjone).co a simulazione
AQH GL UHFXSHUDUH HIAFLH, En(@bo%é%tlﬁmediame s
mgnte qugnto bas_ta per_mettere n di un foglio di calcolo e l'inserimento
evidenza il vero vincolo interno e, se

dei parameri di tempo e

_ ] ) resa delle varie fasi, si &
Nicoletta Mezzadri che con il fratel- potuto inequivocabilmen-
lo Paolo si & messa alla guida del- te detlerm”'”a”%l" vere
s N . vincolo allo sviluppo de
I E.iZIenda'C(.)SI commenta: _II fatto business: 'assemblaggio.
di esserci riorganizzati e di conse-
guenza avere ridotto i tempi di con-

Un secondo effetto
generato dalla pratica
segna, ci ha dato la sensazione di

del Tput Accounting &

stato quello di migliorare

la consapevolezza della

direzione sulla validita o

meno di alcuni prodotti

da sempre sostenuti per

ragioni storiche, ma di

fatto molto poco redditizi

DO AQH GHO ULVXOWD
nomico. Anche da questo

se in realta Ei produzione continua
ad aumentare, ci ha dato la sensa-

e tutto questo ci ha fatto spingere il
piede sull’acceleratore “Vendite”.

e e 000000000000 00



Rispetto dei tempi di consegna concordati con il cliente

Tempo medio di consegna
Saturazione della capacita globale
Fatturato (sul periodo)

Tput / vendite

Tput / Spese Operative

punto di vista i risultati ottenuti dopo
7 mesi di lavoro sono stati veramente
lusinghieri.

Gli obiettivi raggiunti.

Piu che parole, pochi numeri rendono
giustizia del lavoro svolto e dei risul-
tati tangibili ottenuti. Nella tabella

Dal 2006 Al Lug 2007
75 % 98 %
100 % Miglioramento del 30 %
100 % + 65 %
100 % +30 %
100 % +34 %
100 % + 58 %

Da notare come un
miglior approccio alle
vendite abbia generato
una miglior capacita a
JHQHUDUH SURAW WhBtivafe @ consapevoli del ruolo e
+34%) e una migliore
HIAFLHQ]D DEELD GIDMRKKQ@UHVVRFKp GHAQLWLYCL

miglior rendimento eco-
nomico a parita di spese
operative (T/SO +58%).

ottenuto con l'intervento, € un nuovo

clima che si avverte in azienda.

,Q WXWWL L UHSDUWL VL UHVS
nuova, le risorse sono maggiormente

del risultato richiesto, sono scom-
situazioni di tensione e nervosismo

generato dalla costante pressione
SHU AQLUH LQ WHPSR H GDL FI

cambi di programma.
Oltre a questi ottimi
ULVXOWDWL HG DL Qués Elika di compartecipazione e
ci gia sopra descritti, distensione ha permesso, tra le altre
vanno aggiunti altri iniziative, di recuperare mediante lo
effetti collaterali generati studio e lo sviluppo di progetti obiet-
con l'intervento di Asset tivo, i ritardi accumulati nei mesi
Work. precedenti (in alcuni casi pari anche
a due settimane di saturazione re-

Primo fra tutti una mag- parto) in tempi veramente rapidi.

gio-
re
consapevolezza
delle proprie ca-
pacita e oppor-
tunita.
Grazie al metodo
e agli strumenti
che l'approc-
cio della teoria

“Il fatto importante, dal mio punto di vista”,
- rincalza Paolo Mezzadri - “e che abbiamo

siamo operare autonomamente e ricorrere
alla consulenza per affrontare altri progetti
senza vedere svanire il lavoro fatto in questo

DFTXLVLWR LO PHWRGR TXHVWR

in alto il confronto tra la situazione dei vincoli ha periodo”.

GL AQH OXJOLR FRQ- O - P8R adivelior H

dente. dirigenziale,
adesso il per- Nell'occasione € stato anche speri-
corso per il mentato I'approccio del riconosci-
miglioramen- mento alle risorse, legato all'unita di
to del proprio misura dell’obiettivo assegnato con
essere sul grande soddisfazione reciproca delle
mercato e parti in gioco.
molto chiaro
e delineato. Un secondo esperimento e stato
Sono chiari quello di costituire un gruppo di la-
i passi da YRUR WUDVYHUVDOH DOOH DU
svolgere e un nuovo ciclo di produzione intorno
le lacune ad un prodotto che altrimenti sareb-
da colmare, be stato giudicato non redditizio. Lo
ma altret- studio gestito quasi in autonomia
tanto ben dal personale dell’area tecnica e

\
I 9

GHAQLWL V BeQaRproduzione ha portato ad una

i traguardi riduzione dei tempi ciclo superiore
raggiungibili. al 55%.
Ultimo, ma La strada per il futuro & spianata.

non meno be-

QHAFR HIITHWWR

collaterale



Continuous Improvement Trio
The top elements of TOC, lean, and six

sigma(TLS) make beautiful music together.
By REZA M. PIRASTEH, PH.D., AND KIMBERLY S. FARAH,
PH.D.

Reprint da
Combining TOC, Lean, and Six Sigma makes the most sense and generates
the best results, as documented in this May 2006 APICS Magazine article.

- A cura di Claudio Vettor e Mattia Rinaldis

You hear it all the time. Consumers want EULQJ WKH PRVW HIIHFWL YilehnQdR®six $\mdte fdoh“ VRSO @onzpany
reduced costs and, at the same time, requirean ongoing challenge for this organization. leaders hoped this new process improvement
higher levels of quality and value. This methodology would help them achieve maxi-
infamous phenomenon results in a race for “We were struggling as a managementteam PXP FRVW VDYLQJV DQG TXDOL
VXUYLYDO DQG SUR¢ WD E L Qritiying Bo\deteRrihs BHh tod oDstvategy

tempt to meet these customer needs. Time would help our group get to the next level in Initial conditions

DQG DJDLQ WKH ZLQQLQJ EXN biprie¥sHWrivemeids, Rexplaing/ R

EH WKRVH VWURQJ FRQGL té ®dQpay/'sqyidPpvesiiehDent gebeYvaH 7KH RUJDQL]DWLRQ LQ WKLV V

lots of experience in operations
and exceptionally well-tuned
processes. Companies typically
achieve these qualities through
process improvement method-
ologies.

In fact, in an effort to please
FRQVXPHUV EXVLQ
will employ numerous different
DSSURDFKHV LQFO
certainly not limited to—Just

in Time, lean, six sigma, and
theory of constraints (TOC).
Very often, each manager in the
¢UP KDV D WHQGHC
DSSURDFK WKDW-V
sults for a given type of project
or the method with which he or
VKH LV PRVW FRPIF

7DNH IRU H[DPSOH
electronics contract manufac-
turer with 21 plants, 45,000 em-
ployees, and 211 team leaders.
7KLV &DOLIRUQLD E
was facing growing demand
from its major customers in the
medical, aerospace and defense,

precision machining, telecommunications,

continuous process im-
provement to expose and
eliminate root causes of
LWV SUREOHPV KRZI
approach was fragmented.
Lean and six sigma were
the two predominant meth-
RGV WKDW KDG EHHC
and locally adopted. Both
practices successfully
prompted operations per-
sonnel to work on a series
of projects that resulted in
cost savings and process
LPSURYHPHQWY KRZ
company decision makers
were still hopeful that TLS
could provide even higher
\LHOGV DQG -EH V\VW
cally deployed across its
JOREDO RUJDQL]DWL

The company consultants
designed an experiment

WKDW ZRXOG HQDEO
EXVLQHVV WR HVWDE
as its foremost approach to
continuous improvement.

Data were collected for

manager. “We have always had a culture thatmore than two years during the trial, and the

and storage computing industries. Atthe up- GURYH FRQWLQXRXV SURFHYNVIXROSA\R Y H P HQWW B MW/-W LFDC
per management level there was concernthak ZH ZHUH IUXVWUDWHG D Wa@&amokgtheQnitid@oddiesNTRe success
WKH EHVW DSSURDFK ZDV Q/W Z£E WIDQ@JJ GHGK R'\HVGXDW YV RI RRBKKDBSURDFX ZDV GHWHL

each plant location, and leaders were anxious
WR ¢QG D VROXWLRQ DQG Hh\oiieDth @ipdnd tovtkeHisSatistastibt)

processes.

Determining which methodology would

8

DJJUHIJDWH FRQWULEXWLRQ W
savings as a result of process improvement
among its team leaders, the company hred SURMHFWY 7KHVH VDYLQJV ZF
consultants, who came to a unique conclu-
VLRQ &RPELQH WKH EHVW mRR&EMEQEHQWYV RI 72&

organization’s plant controllers and senior



TLS was introduced as a complement to the total savings reported. “\\-" g g

existing lean and six sigma practices and 6L[ VLIPD E\ LW % ‘wmameow‘

deployed at 21 plants in a pilot program. A  in a distant second with % \/

SODQW LQ WKLV VWXG\ ZDVDGHGHQUHFH Q W F F

IDFLOLW\ WKDW ZDV IX00\ WIRSBRPSDRI\ &/

LQJ GHVLJIQLQJ SURGXFLQURDK® E;\LVWHJLII)*"‘smame

customer products located in various regionsstand-alone lean applica- gt

in the United States. (Only U.S. operations tions. (See Figure 1.)

were studied in order to reduce the effects

of cultural, socio-economical, political, and An operations manager

RWKHU LQAXHQFHV RQ WK HDWHWX®BWM P UH
the value in TLS at all

The means of assigning the 21 plants with  levels of the company. In

their particular methodology was a natural  post-trial interviews, he

process due to local preferences, experiencesays that the employees

with a certain approach, and unique expertiseKDYH EHHQ HQF

The assignment of methodologies was as  are feeling a renewed

follows: sense of pride for their ¢
* 11 plants applied six sigma accomplishments. He
* 4 plants applied lean is also enjoying the nder®
* 6 plants applied TLS. SRVLWLYH UHVXOWV (UVWK

DQG e
QRWLQJ 3, KDYH EHHQ WK ana%, nello sforzo di soddisfare il cliente,

The 211 team leaders in these 21 plantshad EHQH ¢ FLDU\ RI PRUH W K D QeMR{EsedMRRISrapRAseIsoMRIE:

EHHQ WUDLQHG LQ2DQG ZH thislin¥eétmeni2RQH RI dlﬁgrentl apprlocm,Fra cui ‘?ust in Time, Lean,

these three methodologies. Over the more- 6 sigma e Toria dei Vincoli (TOC). Molto
than-two-year study, the plants completed 10Ihe vice president and general manager is SP€SS0, ciascun manager nell'azienda ha la
projects in all. These tasks were studied for no longer frustrated. Rather, he calls the TLSt€ndenza ad utilizzare 'approccio che mostra
accuracy in claimed improvements, savings, program a complete success and can see thetk PLJOLRUL ULVXOWDWL SHU W

and approach. results of his employees’ hard work. “After ~ Progetti o il metodo col quale si sente piu a
EHLQJ LQWURGXFHG WR WKHO 98- DSSURDFK ~ KH
While the results from all projects were says, “we all knew within a very short period

documented, the plant personnel andthe  R1 WLPH WKDW WKLV zZDV zREAEK BALSEMPI9 ¢Inpioguiiereydj
trainers were unaware of the ongoing com- in our efforts.” componentistica elettronica a livello mondiale
parative study, as the research was designed con 21 impianti, 45000 dipendenti e 211 team
LQ D GRXEOH EOLQG IRUP DB®HYDROF 3WUBRZVMH R Q3KQ\ L Vedlespesa goanazgsqpe Californiana

SRWHQWLDO ELDVHV EHOW DQG FHUWL¢HG O HD Gtawaafrenianly knaglopangs cisseenteday k
23 years of experience in implementation of SUCi principali clienti dei settori medico, ae-
7KH ¢UP PHDVXUHG DQG W WdnfinNddsSimproverherit systems. reospaziale e difesa, macchine di precisione,

process indicators as its key measurements, telecomunicazioni e memoria di computer.

ZKLFK EHFDPH GULYHUV IRU SURMHFW VHOHF o ,

tions. These measurements included on-time o Ailivelli piu alti del management, c’era la
delivery, warranty costs, customer returns, | migliori elementi di TOC, FerC_JCCUD<'=IZI|f_Jnet che il miglior m?todg_r:on
inventory reduction, cycle time reduction, and egn e Six Siama (TLS) si com- cnisse appiicalo in ogniimpianto €d 1 lea-
scrap expense. Company leaders always kept 9 ( ) ders erano ansiosi di trovare una soluzione e

LQ PLQG WKH PDLQ JRDOV RIERRYDEREASSIER® b N H VWDELOLUH L SURFHVVL SL- D¢
quantitative decisions and select the process _ ) _

LPSURYHPHQW DSSURDFK VWRSIR SENlY 9gniveltey sqorsupaery "HWHUPLQDUH TXDOH PHWRGR(
EXVLQHVV DFKLHYH WKH QHFHWRRARTIBBUW EBYYL H cortOilriBuitdtd/siiiiviBreahitel eBimgo

(QDQFLDO VDYLQJV UHTXLl_rjqqnipqqqg\}{yg)lipiuelevatidiqualitae WHUPLQH HUD XQD V¢{GD LQ FR
servizio.

uesto risaputo fenomeno negativoprganizzazione. “Ci siamo sforzati come

si traduce in gruppo dirigenziale di determinare quale

una lottaperla VWUXPHQWR R VWUDWHJLD DY
sopravvivenza gruppo a raggiungere un livello superiore in

HG LO SURerhiiRniBlioramenti di processo”, spiega

cui le societd il vice presidente e general manager della
partecipano VRFLHWj "$EELDPR VHPSUH DY
per andare che guidasse il miglioramento continuo di

incontro alle processo, ma... eravamo frustrati per non

esigenze del HVVHUH LQ JUDGR GL GLPRVWL
cliente. Molto  del nostro duro lavoro”.

VSHVVR L EX

siness vincenti  Con l'intento di rispondere all'insoddisfazio-

si dimostrano  ne dei team leaders, la societa ha ingaggiato
essere quelle imprese forti che hanno molta dei consulenti, che sono giunti ad un’ unica
esperienza nelle operations e processiecce-FRQFOXVLRQH FRPELQDUH OH
The TLS process improvement methodology JLRQDOPHQWH EHQ FDO L-E UdhdN delld FOY, Réfla He¥hje QERSHPIyDa

GHOLYHUHG FR Q VLGHUDEO K\’nqm_equg'@gpqg gqﬁst@wﬂi@@tjrgverSOper creare la “TLS". | leaders della societa
WR WKH FRPSDQ\ 6SHFL ¢ FBgyelogiggdimigligramspte Bai\p[ogessi:- speravano che questa nuova metodologia di
UHVXOWHG LQ D FRQWULEXWLRQ RI  SHUFHQW RI WKELJOLRUDPHQWR GHL SURFHVYV
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The winner is



DO PDVVLPR ULVSDUPLR GHULFRWWL; HDIE IEHIQHR PH UQ V KXaihevews® ieansaperol HeilivuitatiGléello

termini di qualita. miglioramento di processo. Questi risparmi  studio comparativo in atto, visto che la ricerca
erano stati convalidati dai controllers e dai  era stata progettata in forma doppio-cieco
Condizioni iniziali senior manager dell’'organizzazione. OfLGHQWLWj GL FKL g DQDOL]

soggetto della ricerca che all’lamministrato-
L'azienda in esame aveva usato il migliora- 7/6 q VWDWD LQWURGRWW DeR&I&iteFER ReSHhErterakeRjualsiasi
PHQWR FRQWLQXR GL SUR Fdilgia\eRist8riti thetoGi He@W\é ISixBiDrubH H @tenziale pregiudizio.
HOLPLQDUH OH FDXVH S-UL @ BJilpatalin GlHnpizht R Ln prodetoO H
PL WXWWDYLD LO VXR DS pildtR. Frquésta stddid DudiRpibbt®\reRéd QL'azienda ha misurato e monitorato una serie
tario. Lean e Six Sigma sono idue metodi GH¢{QLWR FRPH XQ FRPSOHU WdéicaBod B Grécasye cofrie st&rhisuara-
principali che sono stati sviluppati ed adottaticapace di prototipare, progettare, produrre e zioni chiave, che sono diventati guide per la
ORFDOPHQWH (QWUDPEL L RHWREALE X SUR JHXYWIRD P H Q $¥lezioh®dd préyeitk QUASER ndddrd irfelddeH Q V
il personale delle operations a lavorare su  collocati in diverse regioni degli Stati Uniti ~ vano: puntualita di consegna, costi di garan-
una serie di progetti che si sono conclusicon DO ¢ QH GL ULGXUUH JOL HziaH&¥i\del cleri Oiduiion @ mxdaLihb,
culturali, so-  riduzione dei tempi ciclo e della spesa per
S — cio-economi-  scarti. | leader della compagnia hanno sempre
Progetti tipo Nr. % di risultato che, politiche  WHQXWR D PHQWH L SULQFLSD
conseguito e altro sui in grado di prendere decisioni quantitative e
risultati sono  selezionare il miglior approccio di miglio-
state studiate ramento di processo che meglio aiutasse

Six Sigma 11 7% solo le ope-  l'organizzazione a raggiungere la qualita ed i
rations degli ULVSDUPL ¢QDQ]JLDUL ULFKLHV
Lean 4 4% U.s.).
The winner is
TLS 6 89% , O VLJ_QLC',FDWR
della classi- | 3 metodologia di miglioramento di processo

¢ FD]L R Q Hr&Hdstituisce considerevoli risparmi nei

. . . . ) ventuno im- FRVWL GHOOYD]LHQGD 1HOOR
risparmi sui costi e miglioramento dei pro-  pianti, secondo la particolare metodologiadi pSSOLFDJLRQH KD SRUWDWR D

FHVVL WXWWDYLD L GHF L MiglRutifzRekithe), ¥raGibl @dodssy/mateialdpV§ wp oL RWWHQXWL 6L[ 6LJPL
erano ancora speranzosi nel fatto che la TLSdovuto alle preferenze locali, esperienzacony HFRQGD PD PROWR GLVWDQV
potesse fornire risultati economici addirittura XQ FHUWR DSSURFFLR H R VRERSOUFVWEH @MW HWOEMBBOWI] VHI

superiori ed essere sistematicamente utilizzata applicazioni isolate della Lean.
in tutta la loro organizzazione. /D FODVVL¢{(FD]LRQH GHOOH PHWRGRORJLH q VWDWD

. ) la seguente: Un operations manager, guardando al
I consulenti dell'azienda hanno progettato un valore generato dalla TLS a tutti i livelli
HVSHULPHQWR FKH DYUHEEH SHUPSHMVERWRORXD RFW B WyBlIaR:entpBdaia, dMinferBistd sdccessive
ta di introdurre la TLS come sua metodologiasigma allesercitazione, dice che i dipendenti sono
principale per il miglioramento continuo. | LPSLDQWL FXL q VWDW gaPsimdRiti & 8208 sehin&@HIR §novato
dati sono stati raccolti per pit di due anni LPSLDQWL FXL g VWD Wg}engﬁdagb@ig) Fyg,{? I()Q)[Pisal'(a@i Gradi-

analizzati statisticamente per determinare | 211 team leaders in questi 21 impiantisonop JJL XQJHQGR 3+R ULFHY x WR [

limportanza tra le metodologie. Il successo stati formati su una di queste tre metodologiegieci volte il ritorno su questo investimento.”

di ogni approccio veniva determinato dal suo(che hanno poi utilizzato). Durante lo studio

FRQWULEXWR DJJUHJDWR \WKdiu ti boeSunl) ilimpiah®i@ihdom- o YLFH SUHVLGHQWH H JHQHU
‘ — = pletato 101 s« SUHRFFXSDWR $0 FRQWULD

progettiin programma TLS come un successo totale e

tutto. Questi  pup vedere i risultati del duro lavoro dei suoi

lavorisono  GLSHQGHQWL 3'RSR FKH FL g \

stati analiz-  OYDSSURFFLR 7/6° GLFH ~ DEEL

zatiaccura-  SHULRGR PROWR EUHYH GL WH

tamente nel iy che mancava nei nostri sforzi”.

miglio-

ramenti,

risparmi

ottenuti e

approcci

richiesti.

Mentre i

risultati

di tutti i

progetti

venivano

documenta-

ti, il perso-

nale degli
VWDELOLPHQWL
ed i relativi
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COMUNICARE

La vera creativita deve passare

Inosservata -

“ll cliente sono io, pago, e quindi fai
come dico i0”. Alzi la mano chi non se
lo & mai sentito dire. Che offra servizi,
consulenza o beni materiali. Sebbene
faccia questo mestiere da diversi anni
— e da qualcuno in pit siaa | mondo
—non ho ancora capito bene come

a cura di Giancarlo Zorzetto

Questo anche perché il mondo della
comunicazione (d'impresa) & popolato

E qui mi corre I'obbligo di una digres-

GD AJXUH SURIHVVLRQDOL s®pesuflaroeaiiRdy Qempo addietro

sempre piu sfumati. Un tempo c’erano

anche noi, come molte strutture di

L SXEEOLFLWDUL L IRWRJUWDle dingpsioni g i@k posti il

i direct marketer. Piu recentemente
si sono aggiunti soggetti come i weteb

© 0000000000000 00

Personalmente, una delle mas-
sime soddisfazioni della mia vita
professionale I'ho avuta poche
settimane fa, quando un cliente
per il quale avevamo organizzato
un evento mediante il quale in-
tendeva rivolgersi a una precisa
fascia di decisori, ci ha detto si
che I'evento era riuscito bene, ma
soprattutto che per le due setti-
mane successive non era riuscito
a stare dietro alle richieste di ap-
puntamento.

e e 000000000000 00

designer, i web de-
veloper,, glii specialisti
di marketiing onliine, i
blogger, ecc.

Un tempo vivevano tut-
ti in armonia facendo
ciascuno il suo mestie-
re. Ora — per offrire

al proprio cliente uno
“one stop shop” - - tutiti
si propongono come

i veri “consulenti di
comunicazione”, come
quelli che saranno

in grado di imporre
una svolta all'azien-
da cliente. Talvolta
riuscendoci. Spesso
facendo danno. Insom-
ma, che uno studio

problema di “come crescere”. Cio che

FL DYHYD IDWWR FUHVFHUH AC
mento — sostanzialmente il passaparo-

la — non bastava piu (i nostri soddi-

sfattissimi clienti anche loro poveretti
DYHYDQR XQ QXPHUR AQLWR G
ai quali passare la parola).

Durante una delle tante riunioni inter-
ne una mia collaboratrice, provenien-
te dal marketing di una importante
multinazionale e ingaggiata proprio
per fare new business, riteneva che
avremmo dovuto produrre qualcosa
che “spaccasse”, qualcosa di straordi-
nariamente originale, creativo, magari
anche costoso, da diffondere alla
lista di contatti che ci interessavano,
per poi cercare di rubare un appun-
tamento. Seguirono le spiegazioni su
quanto fossero belli e creativi certi
oggetti promozionali che le agenzie
facevano pervenire sulla scrivania

JUDAFR SHU TXDlg gvak capo del marketing. Mi ero

bravo, si proponga

quasi convinto quando la mia innata

reagire. Da un lato dici “il consulente
sono io. o so come si fanno le cose. Tu
sei il cliente, sei venuto da me per-

ché non sai fare queste cose, perché

SHU IDUH DQFKH PHGLD U Hibadbiwvia Ri@pingd A ¢hieRere “ma

stampa e “pubbliche relazioni” mi la-
scia perplesso assai. Se poi si mettono
pure a tentare di insegnarmi il mio

diavolo non mi dai retta?”. Dall'altro

mestiere, le possibilita di dialogo si

SHQVL FKH DOOD AQH VH P SidudonoRQdgllosene@i®a zero.

come li spende sono affari suoi e tutto
sommato & meglio che li spenda da
te. Sebbene tu sappia benissimo che
li sta buttando, che se ti desse retta
otterrebbe risultati assai migliori e

DOOD AQH VDUHEEH DQFKH SLe FRQWHQWR
$00D AQH FHGL VDSHQGR FKH XQ JLRUQR

capitera anche a te un fornitore che
tentera di consigliarti per il meglio e
allora te la toglierai tu la soddisfazio-
ne di fargli fare quel che vuoi e non
quel che vuole lui.

A noi che facciamo i public relator que-
sta cosa accade pure piu spesso che
ad altri. Forse perché, come si diceva
sul numero scorso, molti non sanno in
cosa consista il nostro lavoro e ancora
pit sono quelli che — lo sappiano o
meno — pensano che potrebbero farlo
come e meglio di noi. Se solo avessero
tempo.

poi con queste due o tre che vi hanno
spedito prodotti memorabili, avete mai
lavorato?”. “No”.

Qualche dubbio sul concetto di crea-
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in business non lo so (me lo auguro,
ma questo non & davvero compito
nostro), ma sapere che il grande capo
europeo ha affermato apertamen-

te che il nostro era stato I'evento di
maggior successo mai fatto in Europa,

,QGF

€ un massaggio dell’ego niente male,

che ha raggiunto I'apice alla notizia

che ce ne avrebbe subito assegnato

un altro. La “creativita” c’era stata

ovviamente nella messa a punto del

progetto: si trattava come sempre di

trovare la chiave per cui alcune decine

di persone superimpegnate ritenesse-

UR SURAFXR XVFLUH GL FDVD ¢
a quella che era a tutti gli effetti una

presentazione commerciale, per di piu

in una serata in cui giocava la nazio-

nale. Ma questa creativita non é stata

AQH D VH VWHVVD $QJL GLUHL
che non si € vista. La creativita, come

I'eleganza, non si deve notare.



LD SHU OD VROX




oooooooooooooooo

In breve tempo siamo addirittura arri-

vati a confondere, o ci hanno convinti
a farlo, la mancata innovazione con la
QHFHVVLWj] GL GLVSRUUH GL ¢QDQ]JLDPHQWL

che la consentano.

Dobbiamo avere il coraggio di dissen-

tire da cio. Il denaro rappresenta solo

un ingrediente necessario ma non suf-

¢FLHQWH /D UHDOWj) g FKH SHU LQQRYDUH
ci serve un nuovo modo di ragionare,

di pensare e dirisolvere i problemi.

oooooooooooooooo

Le aree low-cost
stanno oramai
passando da
una condizio-
ne di vantaggio
basato solo sul
costo ad una di
vantaggio so-
stanziale basato
sui contenuti
tecnologici.

oooooooooooooooo



I tutto si rivelo un brillante caso di
innovazione:

* NON sistemica: gli interessi
DOOLQWHUQR GHOOD
erano frazionati e il sistema tecno-
logico (il proiettore di immagini 3D)
era di fatto escluso dall'indagine
dato che l'attenzione era focalizzata
solo su una parte;

* NON sistematica: ogni tentativo
di risolvere il problema (come fare
quel “pezzo di plastica”) cercando
di utilizzare strumenti sistematici
(ad esempio, mediante un’analisi
funzionale) veniva considerato una
perdita di tempo se non addirittura
fuorviante;

T 121 HI¢FDFH GD
messe non potevano che derivare
lo sperpero degli investimenti e la
mancanza di vantaggi per tutti gli
attori coinvolti.

Poi il committente prese la parola e sentenzio: “Non ca-

pisco perché non risolvete il problema che vi ho dato e

invece mi proponete qualcos’altro. | problemi poi van-

QR ULVROWL XQR DOOD YROWD TXLQGL g I
soluzione alternativa a quella richiesta semplicemente

perché si pensa che sorgeranno ulteriori impedimenti.

Inoltre il brevetto che deteniamo esige il pezzo che non

siete in grado di realizzare, e non ha senso investire

altro denaro per un brevetto e il relativo sviluppo di un

dispositivo diverso da quello che abbiamo in mente”.






]
Progetto "OUTING”

Alla ricerca delle “profonde radici” della competitivita!!

A cura di Massimiliano Pierni

Il 10 settembre 2007 Asset Work ha dal comune, ma di essere anticipatri- nizzazione di una “tavola rotonda”
“lanciato” il “Progetto OUTING”, dal ci del cambiamento. nella quale verranno analizzati sia i
nome alquanto evocativo, che sta Ne consegue che la corale partecipa- risultati della ricerca che i possibili

interessando 636
PMI lombarde sele-
zionate fra le pro-
vince di Bergamo
Brescia, Cremona,
Mantova, Milano,
Varese e compren-
denti molteplici
settori di attivita.
L'ambizione e la
speranza, é che le
Aziende parteci-
panti all'indagine
facciano un vero e
proprio “OUTING”,
ovvero vivano
I'intervista come
un’opportunita di
crescita in cui pos-
sano raccontarsi ed
aprirsi al confronto
con le altre realta
del territorio, con
la chiara consa-
pevolezza che per
“innescare” questo
processo virtuoso
sono altresi chia-
mate a “mettersi a
nudo”, senza scuse
né sconti!!

sviluppi futuri.

Di seguito, riten-
go utile pubblica-
re integralmente
un interessante
“outing” di un
imprenditore,
lasciando a

Voi, cari Lettori,
I'onere e I'onore
di commentarlo
(i Vs. commenti
possono essere
inviati all'indi-
rizzo: m.pierni@
assetwork.it).

Gent.mo Dott.
Pierni,

ho appena
terminato la
compilazione
del questiona-
rio in oggetto

H QH DSSURAW

to per alcune
osservazioni
che sottopon-
go alla Sua
cortese atten-

Obiettivo principale di questa ricerca zione delle Aziende campione risulti ) _
e quello di “mappare”, in dettaglio, i essere fondamentale per consentire zione, consapevole che esistono
reali “asset” delle PMI che operano GL UHQGHUH SLe HIAFDFH H

nel territorio lombardo e di indivi- competitivo il Sistema all'in-

duarne i punti di forza e di debolezza terno del quale le Imprese
rispetto all’attuale scenario competi- operano, sia migliorandone
tivo. le singole prestazioni, che

5LWHQJR FKH TXHVWD $UH Yailorénhtdo RaRédzlohktQli
za sia 0ggi un irrinunciabile asset un Network che consenta di
strategico, diretto a tutte quelle “essere Sistema” e che trovi

Aziende che si misurano quotidiana- la sua ragion d’essere, sia

mente con le complesse dinamiche nella comunicazione aperta
globali ed alle quali € richiesta non
solo una capacita di reazione fuori

al confronto, che nella ricer-
ca di soluzioni innovative
TXDQWR HIAFTL
Gli output della
ricerca consi-
steranno nella
realizzazione di
una pubblicazio-
ne riguardante

i risultati e gli
obiettivi raggiunti
attraverso I'inda-
gine, e nell'orga-
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Il nostro nuovo libro
OLTRE OGNI ASPETTATIVA
DI SUCCESSO
I metodo TOC e 7 aziende che
lo hanno applicato

Credereste che si possono
ridurre praticamente a zero le
liste di attesa in un ospedale
italiano? Senza incrementare i
costi, e con soddisfazione delle
persone?

E che cosa pensate se vi dices-
sero che uno stabilimento per la
produzione di utensili della bas-
VD SDGDQD q HI¢FLHQWH T
piu del suo pari grado tedesco?

E di un’impresa familiare lom-
barda in un settore stramatu-
ro, di piccole dimensioni, nella
guale il passaggio generazio-
nale avviene senza traumi per
I'azienda e per le persone?

Miracoli? No storie ordinarie di

imprese italiane che hanno fat-

to propria una ricetta: il succes-

VR q XQ FRPSRVWR FKLPLF
dall'1% di metodo e dal 99% di

sudore della fronte.

Che cosa accomuna le storie

dell'ospedale pubblico, dei due

stabilimenti di multinazionali,

della media azienda manufattu-

riera, di una piccola societa di

servizi e di una struttura sani-

WDULD SULYDWD" (VVHUVL
a un metodo sistemico per far

scattare il miglioramento, spin-

te dal desiderio di raccogliere

OH V.GH LQQRYDQGR QRQ
processi e i prodotti, ma anche

gli stereotipi e i “processi di

pensiero” dell’organizzazione.

Volete essere una versione di
prim’ordine di voi stessi o una
brutta copia di qualcun altro? A
voi la scelta!

IN LIBRERIA DA NOVEMBRE
- FRANCO ANGELI EDITORE



Nel prossimo numero ci concentremo sul tema dei rapporti tra impresa e mondo del

credito. Volete partecipare raccontandoci la vostra esperienza e dandoci il vostro parere?

Inviate un breve contributo (massimo 1000 battute) a info@assetwork.it. Se desiderate

FKH LO YRVWUR FRQWULEXWR DSSDLD EUPDWR LQGLFDWHFL Q.
organizzazione d’appartenenza. Se volete potete anche inviarci una vostra foto.

Non e ancora la nuova moda e proba-
bilmente diventera I'ennesima “bolla”,
ma il private equity diventa ogni stiamo assistendo all’ennesimo feno-
giorno che passa sempre piu impor- meno di moda che lascera sul terreno
WDQWH ,0 QXPHUR GL |RQ @drtife feHti @dail EasQdRi mutui

e insieme il numero di imprese che subprime)?

vedono nell'ingresso di un fondo la
soluzione ai loro problemi cresce di
giorno in giorno.

L’offerta da parte di fondi e banche
e adatta ai bisogni delle imprese? O

Nel prossimo numero esploreremo

questo universo, da un lato il mondo

del credito, cercando di mettere a

fuoco le criticita, i punti di forza di

banche e fondi di private equity, dal-

I'altro la galassia delle imprese, con

i loro bisogni, i desideri, la capacita
PD/QDDWHUDDH H OH GLIAF
giorni.

Davvero la via di scampo obbliga-

ta sta nel far entrare un fondo nel

proprio capitale sociale? Si riesce

a realizzare quel mix, sulla carta
LPEDWWLELOH GL AQDQ]D
managerialita?

Dalle ricerche effettuate di recente,
emerge che il sistema bancario abbia
abbandonato la strada delle acquisi-
zioni e si stia dirigendo su quella del-

Che rischi si corrono, quali opportu-
nitd nascono? Fondi e banche da un
lato e imprese dall’altro sono ade-
guatamente attrezzati per generare |l
massimo di valore in queste opera-
zioni? devono imparare a sfruttare meglio

i loro asset, ovvero la loro clientela.

Non & un mistero che nell'impresa , QIDWWL LO GHOOH ED

IDPLOLDUH LWDOLDQD O -L @k XalcidsEita ptoventaOdalaMivitaRdi

OD FUHVFLWD RUJDQLFD &

costi mezzo punto in meno. Hanno
bisogni differenziati e diversi da quelli
del passato. E aspettano qualcuno
che sia realmente in grado di soddi-
sfarli.

hanno avuto la meglio sul metodo e
sulla struttura manageriale, risultati
alla mano.

Com’e possibile superare tutte le resi-

VWHQ]H FKH AQRUD KD Q Q Rq6ali kbi BaSta/[iI'un credito che

cross selling, per il 22% dall'acquisi-
zione di nuovi clienti e solo il 6% da
operazioni di fusione e acquisizione.

Dall'altro lato, ci sono le imprese alle

Su questo tema si fondono e si con-
fondono le eterne questioni dell'im-
presa italiana: come far convivere
imprenditorialia e managerialita,
come innovare, come comunicare

HIAFDFHPHQWH DO SURSULR P/

riferimento, quale e quanta tecnolo-
gia utilizzare, come attuare il passag-
gio generazionale senza perdere pezzi
dell'azienda o della famiglia.

Arrivederci al prossimo numero!
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