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LA MONTAGNA : IDEE E RISORSE

Convegno conclusivo del programma ‘ANIMONT’ di animazione economica

Reg. UE 2081/93, Docup Regione Toscana ob. 5b, misura 3.7 Animazione Economica

Le aggregazioni fra PMI

MAURO MINOZZI, 

 responsabile ASSOMECCANICA CNA MODENA

19-20 novembre 1999

Cutigliano, Palazzo dei Capitani della Montagna

Il mio ruolo in questa sede, come responsabile di ASSOMECCANICA C.N.A. di Modena, è quella di portare la testimonianza di come un gruppo di imprese meccaniche di subfornitura, con l’aiuto dell’associazione, ha risposto a sollecitazioni del mercato.

Il problema, che ASSOMECCANICA C.N.A.  si è trovata a dover affrontare, era quello di dare indicazioni alle imprese socie sul cambiamento che stava avvenendo nella produzione meccanica, non sull’aspetto tecnologico quanto su quello organizzativo. 

E’ ormai certo che la competitività delle imprese Italiane, non potrà più avvenire tramite la svalutazione, ma prevalentemente tramite l’innovazione , intesa nella sua più ampia accezione , quindi non solo di prodotto, ma attraverso qualsiasi scelta che permetta di competere e creare reddito, dall’introduzione di nuove tecnologie, a nuovi processi produttivi, a nuovi metodi di affrontare i mercati ecc.

 La Missione delle aziende che vendono un prodotto proprio sta cambiando, in quanto sta cambiando il mercato.  Queste aziende  hanno tre linee strategiche da presidiare: la ricerca, la finanza, il mercato/cliente; non è più strategica, come nel passato, la produzione.

Tutte le ricerche, comprese quelle da noi svolte, ci portano a dire che nella ricomposizione  dei ruoli all’interno delle filiere produttive, le aziende finali stanno decentrando all’esterno parti sempre più consistenti del processo produttivo,  comprese parti di progettazione esecutiva atta ad industrializzare il prodotto. Tutto questo per creare maggiore efficienza del sistema, con quindi maggiore capacità di reggere i mercati .

Sta cambiando, in poche parole, il decentramento produttivo, passando da un decentramento di lavorazioni, pur complesse, su singoli pezzi , gestite direttamente dall’azienda finale, a un decentramento di prodotti completi o parti importanti, preassemblate, collaudate e garantite, tramite le quali l’azienda subfornitrice passa da semplice esecutrice di lavorazioni a gestore  di un prodotto complesso comprensivo dell’acquisto di parte di esso e dell’assistenza che ne consegue. Questo significa la drastica riduzione dei fornitori diretti dell’azienda finale.   

Il problema era quindi se le aziende subfornitrici modenesi erano attrezzate e di dimensioni sufficienti per raccogliere questa sfida e quindi rimanere fornitrici di 1-° livello delle imprese finali

A tal fine occorre tenere presente alcuni dati importanti :

1)Le aziende meccaniche di produzione della provincia di Modena sono di piccole dimensioni la media è di 9.6 addetti per azienda;

2) Il costo del lavoro in Emilia –Romagna , a Modena in particolare, è maggiore del 20% di quello di altre regioni;

3)Il 70% della aziende nostre associate fanno lavorazioni conto terzi.

Per una questione di semplicità, imposterò l’esperienza di cooperazione tra imprese che andrò ad illustrare, al rapporto di un’unica aggregazione di subfornitori con  una unica azienda committente la TETRA BRIK del gruppo TETRA Pak ( multinazionale del settore imballaggio per liquidi), anche se il progetto e quindi l’aggregazione di imprese  ha lo scopo più ampio di servire il mercato.

L’ azienda, COXA s.r.l., lavorava e lavora per TETRA BRIK .  Nel  96 Tetra Pak mette  a  punto ed illustra ai suoi fornitori un progetto  “EVOLUZIONE DEL RAPPORTO DI PARTNERSHIP TRA PRODUTTORE E FORNITORE”, progetto che traccia le caratteristiche che l’azienda richiede ai suoi futuri fornitori di 1° livello   
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Lo schema evidenzia chiaramente la diversità di impostazione della subfornitura richiesta (ovviamente quello che nello schema compare come domani è già da tempo stato attuato)

A)Riduzione drastica dei fornitori che lavorano direttamente per TETRA BRIK 

b)Capacità di gestire acquisti sul mercato e di gestione delle lavorazioni esterne

c)Capacità di fare progettazione  

d)Dimensioni adeguate per rispondere ai volumi richiesti  

e)Capacità di assorbire le oscillazioni del mercato( anche in discesa, quindi non lavorare per più del 30% per un unico committente)  

f)Capacità di gestire contratti a medio/ lungo termine 

g)Un sistema informativo compatibile con il committente

h)Capacità di rendere evidente al cliente tutto questo, al di là del rapporto consolidato

Il maggior problema che ci siamo trovati a dover affrontare, era come rendere evidente a TETRA BRIK la  capacità, da parte di COXA, di seguirli in questo nuovo progetto, nonostante le dimensioni non fossero congrue (COXA è un’ azienda con 32 dipendenti; a inizio progetto  ne avevamo 20). I  competitori hanno dimensioni superiori ai 70 dipendenti (uno austriaco ne ha 700).

Come risponde COXA alla domanda di TETRA- BRIK  , <<che vincoli avete perché i vostri fornitori, in un momento particolare di mercato, continuino a lavorare per voi?  Come potete dimostrarmi che questo avverrà ?>>

La situazione in cui ci trovavamo vedeva altre aziende fornitrici di TETRA BRIK nelle condizioni di COXA

Le soluzioni che si potevano applicare erano diverse:

1)Crescere internamente molto rapidamente, per arrivare alle dimensioni dei competitori 

 2) Crescere rapidamente per linee semiesterne, acquisendo la maggioranza di quote o azioni di piccole aziende complementari

3) costituire una sovrastruttura (consorzio- s.r.l.) con altre aziende complementari, in cui mettere tutte le funzioni non direttamente necessarie alla fase produttiva. 

Quest’ultima era l’unica situazione praticabile, in quanto le prime 2 implicano investimenti non sostenibili ,ma  comportavano anche un coinvolgimento totale delle aziende socie, senza una via di ritorno in caso di difficoltà.

Abbiamo individuato un’altra possibilità, che abbiamo chiamato di transizione o fidanzamento,

UNA AGGREGAZIONE TRA IMPRESE DI SUBFORNITURA REGOLATA SOLO DA RAPPORTI COMMERCIALI

Che altro non è se non l’evoluzione in chiave moderna dell’azienda capocommessa che assume ruoli e compiti diversi dal passato assumendo in sé parte delle funzioni e quindi della struttura dell’azienda finale .
Abbiamo congiuntamente, aziende e C.N.A., confrontato con   TETRA BRIK gli scopi che volevamo raggiungere, considerando i suggerimenti e le esigenze di un  committente importante. 

Abbiamo incaricato una società di consulenza di attuare un progetto che analizzasse le 4 aziende del network sotto il profilo economico e strutturale e ipotizzasse una struttura organizzativa e legale che rispondesse ai requisiti richiesti.

La struttura legale è rappresentata da un consorzio interno senza rappresentanza.

Lo schema proposto è il seguente

AAA




A = Azienda committente


B = Azienda coordinatrice


C = Azienda partner


D = Unità risorse

Il network è costituito dalle aziende B e C  

Le condizioni perché il network funzioni sono che :

1) Il rapporto con l’azienda committente sia tenuto esclusivamente da B;

2) L’azienda B deve avere capacità organizzative gestionali oltre che produttive e le metta indirettamente a disposizione del network ;

3) L’azienda B contratti , prima di acquisire la commessa, con le altre aziende del network chi fa e a che prezzo le varie parti , confrontandosi con l’esterno e rivedendo anche per sé stessa i costi se superiori ad altre aziende. Raggiunto un accordo, il contratto con il committente è la base per contratti all’interno del network garantiti all’occorrenza da fidejussioni;

4) Il sistema informativo/gestionale sia compatibile tra le aziende del network;

5) La collaborazione, con vincoli tra le parti, sia trasparente sia all’interno che all’esterno;

6) Ci sia una leadersip riconosciuta nei confronti dell’azienda B;

7) Le aziende riescano a non fare investimenti ripetitivi;

8) Le aziende del network abbiano la convinzione di maggiori opportunità  per competere sul mercato di riferimento, rispetto alle singole imprese.

 Se il network funziona,  siamo ancora in via di consolidamento e non abbiamo raggiunto tutti gli obiettivi prefissati, non è più importante dove è dislocata l’azienda committente ,ma è essenziale dove è dislocata l’azienda B con relativo network,in quanto il suo decentramento per problemi logistici, è preferibilmente locale facendo lavorare una miriade di piccolissime imprese altamente specializzate che per loro struttura non riescono ad operare al di fuori del mercato locale, ma contemporaneamente sarà in grado di comprare e vendere commerciali o lavorazioni anche al di fuori del distretto.

In questo modo si riesce a coniugare l’economia di scala della media  impresa con la flessibilità della piccola.

Si riesce ad attirare o mantenere, in un territorio, un lavoro altamente qualificato che altri territori non possono svolgere.

 Siamo convinti come ASSOMECCANICA C.N.A. che sia l’indicare e agevolare  queste aggregazioni la risposta perché la subfornitura faccia l’innovazione organizzativa che permette di dare risposte veloci al mercato e si mantenga, competendo sulla qualità, la  meccanica di produzione che la stessa OCSE  riconosce per Modena la gallina dalle uova d’oro.

Tutti quanti siamo ben consapevoli che le aziende non sono estranee alla realtà che le circondano ,l’esperienza che ho portato presuppone almeno due cose da parte degli enti pubblici locali e regionali

-La prima è un serio intervento sulla struttura dei nostri distretti produttivi, che vanno migliorati per reggere le nuove sfide.

La seconda riguarda un mutamento di orientamento delle politiche industriali, che considerino la piccola industria per le peculiarità che rappresenta, cambiando l’atteggiamento che, risolto il problema delle grandi imprese,  si sia risolto il problema dell’economia, come qualche assessore della Regione EMILIA-ROMAGNA sta a più riprese esternando.
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