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I_AL ERA

SO produrre

g MATTEOLANARO m a H O n \/e ﬂ d O

'E quello che oggi accade a molte imprese sull'orlo della crisi, anche
nel ricco nordest. La soluzione & conoscere il proprio avversario e fare un
prodotto migliore del suo e unico nel suo genere: parola di ingegnere.

Egregio Direttore,

credo e sono fortemente convinto che uscire dalla crisisia
possibile, ma ci vuole determinazione e coraggio. Ognuno di
noi é chiamato per la sua sfera di competenza a dare sup-
porto per accompagnare e sostenere questo cambiamento eco-
nomico. Oggi non si tratta pii di comme produrre, ma di come
espandersi in un mercato senza confini.

Troppi sostengono che il mercato selezionera le sole azier-
de capaci eliminando le altre dallo scenario competitivo, di-
menticandosi che dietro ogni azienda che muore, perché non
selezionata dal mercato, tante famiglie rimangono senza
lavoro e tanti giovani pur laureati rimangono senza futuro.

‘Senza reagire, ognuno di noi sta permettendo che il gran-

de sogno del nord-est, che ha permesso ad ognuno di noi di’

poter sognare nel costruirsi una vita migliore con sacrificio
e senza attendere la sussistenza dello stato o della regione,
stia naufragando e molti oggi si permettono di criticare cie-
camente questo modello produttivo. Nessuno si chiede che

azioni deve intraprendere per rilanciare il nostro nord-est,

invece tutti criticano gli imprenditori e giudicano con faci-
lita le loro paure a cambiare strategia.

Le associdzioni, la regione prendono a modello le aziende
capaci e ne fanno uno slogan: "Tu devi essere come quelle
per farcela”. Ma tutti noi siamo andati a scuola e abbiamo
vissuto gli insegnamenti dei maestri. Non ¢ forse vero che il

maestro capace é quello che raccoglie e accompagna-gli alun- -

ni in difficolta e li porta allo stesso livello dei primi della
classe? Non & forse vero che il cambiamento auvlene perché
siamo noi a volerlo?

Io credo ancora nel nostro nord-est, ma oggi bisogna ac-
compagnare l'imprenditore e fornirgli gli strumenti pii
adeguati per poter competere nel mondo. Sarebbeé bello po-
ter tornare nei radiosi anni del boom economico, ma que-

sto non é piu possibile. Oggi ¢ solo possibile cambiare stra--

tegia ed a,deguarci al nuovo stato delle cose usando gli stru-
menti piu opportum Dper combattere e vincere questa guer-
ra economica.

Le chiedo, se possibile, di pubblicare questo articolo, af
finché possa giungere a tutti gll imprenditori il messaggio
che é possibile farcela e che oggi non sono piu soli.

So produrre, ma non ven-
do! E la crisi della mia azien-
da! I tedeschi, le grandi
aziende non vogliono pil ac-
quistare i miei prodofti e mi
costringono a ridurre i costi

sempre di pit. La regione e
lo stato non fanno nulla per
venirmi in contro. Le ban-
che per finanziarmi mi chie-
dono eccessive garanzie ed
io sono il solo a rischiare la

casa e a dare lavoro a tanti
miei dipendenti. Sono al bi-
vio e mi sento abbandonato. /
Come fare?

" La tua azienda & unica, il
tuo prodotto & diverso dalla
concorrenza! Te ne rendi
conto? Sai quali sono i tuoi
rivali? I cinesi? E com’? il
loro prodotto, migliore del

" tuo? No, il loro costa poco e
il mio costa troppo e nessu-

no lo compra. Ma il tuo pro-
dotto non dura di pit, non &
migliore di quello della con-
correnza? Non lo 80, non me
lo sono mai chiesto, non so
cosa gli altri producono. So
solo che non vendo e non so
il perchg, i clienti nen ven-
gono da me. Ma scusa, per-
che vuoi vendere diminuen-
do il prezzo del tuo prodot-
to? E una vita che lavoro
cosi. Allora capisco, & sempli--
ce uscire dalla crisi; ma-ci
vuole determinazione e la_
volonta per superare le pa-
ure di cambiare strategia.
Ma tu parli, non rischi quan-
to me. Lo so, ma nessuno ha
la bacchetta magica,. insie- -
me possiamo caynminare €
analizzare il mercato per mi-

_gliorare il tuo prodotto e ven-

derlo nel mondo. Non dob-
biamo pill ‘aspettare i tede-
schi che vengano da te a
comprare ma noi dobblamo -
migliorare il tuo prodotto e
renderlo unico rispetto ai
tuoi concorrenti perche,
vedi, un prodotto & come
un’opera d’arte, & unico.

Chi & che rende unica e
senza valore l'opera? Il cri-
tico: noi dobbiamo essere

come il critico d’arte. Ma
questo costa. Lo so, ma allo-
ra tu puoi rischiare da solo o
unirti con degli imprendito-
i che lavorano per te o nel
tuo settore per ridurre i co-
sti ed essere competitivo nel
mondo. I tuoi clienti sono nel
mondo e aspettano solo di
conoscerti e di capire quello
che fai e quello che offri di
diverso rispetto al prezzo.

Le tue sono solo parole e
con le parole non si fa lavo-
ro. Hai ragione, ma le paro-
le usate cotrettamente sono
uno strumento per vendere.
Un bravo commesso non &
forse quello che sa comuni-
care le qualita del prodotto,
anche quelle non visibili
alla clientela? Tu hai biso-
gno di questo per uscire dal-
la crisi.

Ma chi sei tu? lo, sono un
ingegnere che lavoro alla
STMicroelectronic di Milano
nellaricerca e sviluppo e fac-
cio innovazione. Qui com-
battiamo nel mondo nel set-
tore della microelettronicae
ogni giorno analizziamo i
concorrenti e sviluppiamo
-con determinazione soluzio-
ni nuove per migliorare i no-
stri prodotti e venderli nel
ymondo. Siamo la quinta so-
cietad a livello mondiale e la
prima in Europa.

Perche ti proponi? Perche
ho appreso la mentalita per

vincere nel mondo e voglio
condividerla con te per ri-
lanciare il nostro nord-est
e vincere questa sfida, per-
ché il tuo successo & il no-
stro successo.





