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STEEL (sostantivo inglese, significa acciaiol
I’acciaio @ una lega di ferro
e carbonio. Date le sue
caratteristiche di resistenza,
robustezza, elasticita e
inalterabilita, & suscettibile
del piu svariati impjieghi nel
campo dell'industria. -
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Aumentare il livello di servizio:

una sfida possibile.

di Andrea Zonta

Da diversi anni le aziende italiane si trovano
ad operare in un mercato globale altamente
competitivo, che esige I'adozione di logiche
e modalitd nuove nell'approccio al merca-
to. Se da una parte l'eccellenza del made in
Italy & da sempre riconosciuta nel mondo
come sinonimo di qualita, design ed inno-
vazione, dall’altra questo non ¢& sufficiente
per sopravvivere nellattuale situazione di
mercato.

E necessario prestare attenzione ad un
aspetto che la nostra cultura industriale
ha sempre ritenuto di secondo piano: l'ec-
cellenza del servizio offerto ai clienti, i cui
presupposti sono affidabilita, flessibilita ed
abbattimento dei costi inutili.

ESSERE FLESSIBILI SIGNIFICA RIUSCIRE A
RISPONDERE ALLE RICHIESTE DEL CLIENTE
IN TERMINI DI VARIABILITA DI PRODOTTO

ED IN TERMINI DI TEMPI DI RISPOSTA. IL
PRIMO FATTORE E LEGATO ALLA CAPACITA DI
INNOVARE; IL SECONDO S| RELAZIONA ALLA
CAPACITA DI RISPONDERE VELOCEMENTE
ALLE RICHIESTE DEL MERCATO.

ESSERE AFFIDABILI SIGNIFICA SAPER
CAPIRE IN ANTICIPO | CAMBIAMENTI, COSI
DA RISPONDERE TEMPESTIVAMENTE.
NELL'AMBITO DELL'UFFICIO ACQUISTI E
IMPORTANTE MISURARE LE PERFORMANCE
DELLA PROPRIA SUPPLY CHAIN, PER
CORREGGERE PER TEMPO LE ANOMALIE ED
AFFRONTARE LE DIFFICOLTA.

ABBATTERE | COSTI INUTILI SIGNIFICA
RIDURRE LE RISORSE AZIENDALI IMPIEGATE
IN ATTIVITA DI BASSO IMPATTO E DESTINARLE
AD AZIONI CHE GARANTISCONO UN RITORNO
PIU ALTO, IN TERMINI DI PROFITTO E SERVIZIO
AL CLIENTE. AUTOMATIZZANDO | PROCESSI,
SI E IN GRADO DI “FARE DI PIU CON MENO"

E IMPIEGARE LE RISORSE IN MODO PIU
EFFICIENTE.

N

Per raggiungere questi presupposti € ne-
cessaria una Supply Chain collaborativa: la
realizzazione di uno stretto rapporto tra 'a-
zienda ed i propri fornitori puo far si che la
catena di approvvigionamento sia reattiva,
performante e affidabile. Naturalmente, i
benefici di una Supply Chain collaborati-
va diventano significativi se e solo se essa
coinvolge tutti i fornitori, anche quelli che
contribuiscono con un componente piccolo
e banalissimo, ma senza il quale il prodotto
non puo essere consegnato al cliente.

I nuovo numero del nostro magazine
aziendale parte dalla consapevolezza di
queste sfide, per raccontare la rete globale
che Mollificio Cappeller e Special Springs
hanno costruito negli anni. Un viaggio che
inizia dalla Repubblica Ceca, per poi prose-
guire tra Stati Uniti, India e Turchia. Spen-
ti i motori, gli ultimi articoli ci raccontano
quanto stiamo facendo in termini di forma-
zione, rapporto con il mondo della scuola ed
Energy Strategy.

Un percorso per conoscere ancora meglio,
attraverso parole e immagini, la storia del-
le nostre aziende. Per guardare con fiducia,
entusiasmo ed intraprendenza al presente e
al futuro.

Buon viaggio!
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Alla scoperta
di una rete

globale

MOLLIFICIO CAPPELLER

Mollificio Cappeller Neinsa.

Nel 2007 Mollificio Cappeller Italia e Neinsa

Spagna fondano Mollificio Cappeller Nein-

sa, Repubblica Ceca. Ad oggi, l'azienda ha

35 dipendenti, coinvolti nel funzionamento

della societa e nel suo sviluppo futuro.

La Repubblica Ceca ¢ stata scelta per la nuo-

va unitd produttiva per diverse, importanti

ragioni:

> & un paese strategico, grazie agli interes-
santi tassi di crescita relativi ai prodotti
fabbricati da Mollificio Cappeller, non solo
nella Repubblica Ceca ma anche nei paesi
vicini, come la Repubblica Slovacca, Polo-
nia e Ungheria;

> la Repubblica Ceca attira un numero cre-
scente di nuovi investitori stranieri, grazie
ad una politica di agevolazioni offerte ai

grandi gruppi industriali;

> alcuni dei nostri clienti hanno mostrato
interesse per la localizzazione del Mollifi-
cio Cappeller nella Repubblica Ceca, per-
ché anche loro sono interessati a produrre
in paesi dell’Europa orientale;

> la Repubblica Ceca vanta una tradizione
importante nel settore metallurgico e side-
rurgico ed oggi € un buon produttore di
tali prodotti.

Mollificio Cappeller Neinsa, s.r.o. si trova a

Slavi¢in, nella regione di Zlin. Si tratta di

una posizione ottimale: vicina al confine

con la Repubblica Slovacca e facilmente rag-

giungibile con l'autostrada, tale collocazione

geografica garantisce un ruolo chiave rispet-

to alle principali vie di transito europee.

L'azienda esporta prodotti in
molti paesi europei e vanta
clienti in diversi settori indu-
striali. E proprio la cura dei
clienti a guidarci, nell’obiettivo
di garantire e mantenere la mi-
gliore qualita di prodotti e servizi,
con una strategia che sa guardare al
presente e al futuro. A coronamento
di cio — e come ulteriore stimolo —
Mollificio Cappeller Neinsa, s.ro. ha
ottenuto un sistema certificato della
qualita secondo la norma CSN EN ISO
9oor1, ISO / TS 16949.
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GLOBAL SPECIAL SPRINGS

La presenza di Special Springs sul mercato
indiano risale ai primi anni ‘80, con la
distribuzione delle molle attraverso un dealer
di New Delhi. Ai successi iniziali sono seguiti
anni di stagnazione, a fronte di un mercato

in forte e continua espansione. Da qui l'idea
di una presenza diretta su uno dei grandi
mercati del futuro. E stata quindi costituita
un’azienda di nome Global Special Springs,
con lo scopo di promuovere in modo concreto
i nostri prodotti ed e stata realizzata una sede
nello stato del Gujarat, in una zona di sviluppo
industriale lungo una delle piu importanti
arterie autostradali indiane, vicino alla
capitale Ahmedabad. Global Special Springs
€ partecipata esclusivamente da Special
Springs.

Non possiamo dimenticare che I'India & un
paese molto lontano dalla nostra cultura

e dai nostri costumi ma, come recita il
messaggio di benvenuto quando si arriva in
India («Incredible India»), possiamo dire che
e anche un paese incredibile, che sa offrire
grandi opportunita. Sicuramente € un paese
destinato a giocare un ruolo importante nel
futuro dell’economia mondiale.

In questo momento, Global Special Springs
e focalizzata sulla commercializzazione di
molle e cilindri prodotti dalla casa madre in
Italia. E allo studio lo sviluppo dell’attivita di
assemblaggio per alcuni modelli di cilindri,
allo scopo di rafforzare la presenza di Special
Springs in un mercato molto competitivo.
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TURCHIA

SPECIAL SPRINGS

Nomen omen.

Special Springs,il destino nel nome

di Giampietro Pellanda

Nella mentalita della Roma antica si pensa-
va che il nome di una persona custodisse
il suo destino. Da qui, la locuzione nomen
omen che, tradotta letteralmente, significa
“il nome & un presagio”, “un nome un desti-
no”, “il destino nel nome”.

Nel nome Special Springs, che tradotto
dallinglese significa “molle speciali”, pos-
siamo allora leggere il destino dell'azienda,
la naturale predisposizione verso il mondo
intero, che oggi definiamo “globale”. Fin da
subito, infatti, si era capito che la produzio-
ne di molle normalizzate per stampi, pro-
dotto con cui € iniziata I'attivita, non poteva
essere limitata al solo mercato nazionale.
Gia nel 1980 Special Springs inizia quindi

GSB OILLESS

La presenza diretta di Special Springs in
Turchia nasce dall’opportunita offerta dal
distributore dell’epoca di acquisire una
quota della sua societa e di stipulare un
contratto di partecipazione alla sua attivita di
commercializzazione di elementi normalizzati
e di produzione di guidaggi in bronzo e altri
elementi per la meccanizzazione degli stampi.
Special Springs, ritenendo interessante la
presenza diretta in un paese che & da sempre
testa di ponte tra Europa e Medio Oriente, ha
quindi acquisito una partecipazione societaria
pari al 45% del capitale di GSB Oilless.

Il continuo confronto e scambio di idee tra

le due aziende ha favorito un continuo e
significativo aumento delle attivita, con una
importante crescita dei volumi di vendita e
una presenza sempre maggiore sul mercato
Turco. Possiamo dire con certezza che oggi
GSB ¢ in Turchia I'azienda di riferimento per
il settore dei componenti normalizzati per
stampi.

La partecipazione in una azienda produttiva
Turca ha anche favorito in modo significativo
la diffusione dei prodotti Special Springs

ed é stata estremamente utile nella difesa
degli stessi dagli attacchi portati dai

nascenti produttori concorrenti turchi, che
gradualmente sono scomparsi o sono stati
relegati a piccole quote di mercato.

un percorso di internazionalizzazione, pri-
ma attraverso la partecipazione a fiere inter-
nazionali e successivamente con iniziative
imprenditoriali dirette.

Oggi, con una quota di export pari al 77% e
in continua crescita, abbiamo la conferma
che Special Springs non sarebbe quello che
¢ senza la sua ramificazione globale. Un
significativo impulso a tale risultato & stato
dato anche dalle iniziative imprenditoriali
all'estero, che negli anni si sono succedute
portando Special Springs ad una presenza
diretta su alcuni mercati strategici quali In-
dia, Turchia e USA.

Possiamo riassumere il percorso fatto finora
in tre date storiche:

molto ardua.

2005 Global Special Springs — India
2008 GSB Oilless — Turchia
2011 Special Springs North America — USA

I risultati raggiunti e I'esperienza maturata
hanno confermato che la presenza diretta
¢ sicuramente un fattore strategico. Esse-
re percepiti come un’azienda “nazionale”,
cioé del paese in cui si opera, ha un appeal
molto diverso dall’essere identificati sempli-
cemente come dei prodotti importati, “lon-
tani”. Una storia recente e gia solida, che fa
da stimolo alla nascita di nuove idee ed ini-
ziative imprenditoriali, miranti a rafforzare
e consolidare Special Springs nel mercato
globale. Perché il destino € nel nome. E la
storia continua.

SPECIAL SPRINGS NORTH AMERICA

La piu recente iniziativa imprenditoriale
all’estero e la presenza diretta in Nord
America. Sebbene la presenza di Special
Springs in Nord America sia da ricondurre gia
alla seconda meta degli anni ‘80 attraverso
distributori, i risultati del business hanno
vissuto alterne vicende, trovando conferma
del fatto che introdurre un marchio e dei
prodotti importati in uno dei mercati piu
grandi e protetti del mondo €& un’impresa

Per contro, anche se le vendite non
registravano numeri importanti, avevamo la

certezza che la qualita dei prodotti Special
Springs fosse apprezzata e riconosciuta. Da
qui, I'idea condivisa con il distributore Moeller
Manufacturing Punch di passare alla gestione
diretta delle vendite attraverso una nuova
azienda che avesse il nome del produttore.
Nasce cosi Special Springs North America,
partecipata al 55%, in una zona industriale
importante vicino a Detroit (Michigan).

Dopo quattro anni di attivita possiamo
affermare che & stata una buona scelta: le
vendite hanno iniziato ad aumentare, con
positivi effetti sull'immagine dei prodotti,
sempre piu percepiti come “americani”. In un
paese dove la bandiera nazionale e presente
in quasi tutte le abitazioni, uffici, industrie,
strade ecc., dove il senso di appartenenza alla
nazione é fortissimo, dire che Special Springs
€ oggi l'unica azienda del settore molle per
stampi e cilindri ad azoto non americana ad
aver successo in USA é sicuramente una
grande soddisfazione e un importante punto

di partenza per il futuro.
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Alla base di tutto c’¢ lo spirite

pioniere della casa madre Special Sp

gia consolidato leader nel mercato Europeo,
che da sempre opera con I'obiettivo di essere
un leader globale nell'innovazione dei pro-
dotti e nel tracciare nuove strade operative.
Il nome stesso della filiale, che contiene la
parola “global”, conferma questo spirito di
internazionalizzazione.

La filiale & stata fondata nel 2005 ed & loca-
lizzata geograficamente in una zona centra-
le dell'India, in un’area strategica per il cre-
scente settore automotive indiano e pitt in
generale in uno stato in forte crescita econo-
mica. Attualmente, Global Special Springs
serve oltre 175 clienti diretti, tra i quali al-
cune delle pit importanti multinazionali,
come Tata Motors, Hyundai, Valeo, Magna,
LUK - solo per elencarne alcuni. Il business

accog
Al proposito,

sviluppo dell’attivita™d

cuni modelli di cilindri co

frire un nuovo e migliore servizio pr
vendita alla clientela.

Ulteriore impulso alla crescita di Global Spe-
cial Springs e venuto da specifiche iniziative
imprenditoriali locali come ad esempio l'a-
pertura di un ufficio commerciale nella citta
di Pune, uno dei maggiori centri industriali
dell'India per il settore automotive.

Visto il successo di questa iniziativa, & allo
studio anche l'apertura di un altro ufficio
commerciale nella citta di Chennai, nel sud-
est dell'India.

Ahmadabad -
Gujarat
India

ta cO

specifica de

I mercato asiatico,

risulta essere in costante

livello economico, dovuto a diver:

i paesi target sono in crescita ed il cambio
valuta e fluttuante, con presenza di elevata
competitivita.

S 2

clienti, sempre molto apprezzati,

distinguono la nostra azienda ’ ’

rispetto alla concorrenza.

‘ ‘ Qualita dei prodotti riconosciuta,
un ampio stock di materiale
| e il servizio e lassistenza ai

- J L S
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&
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GSB Oilless viene costituita nel 1996 da due
soci, Gianluca Bertoni e sua moglie Sengul
Polat. Da qui, l'acronimo GSB. Lobiettivo &
quello di commercializzare componenti per
stampi di tranciatura, principalmente per
le aziende automobilistiche che, presenti
in Turchia da molti anni, non trovavano sul
mercato un partner specializzato in grado di
soddisfare le loro richieste.

Lacquisizione di rappresentanze specifi-
che e primarie, unitamente all’esperienza
maturata sul campo, portano GSB Oilless a
diventare in breve tempo il riferimento per
Tofas-FIAT e FORD-Otosan.

Il programma di prodotti e servizi offerto
da GSB si distingue fin da subito per essere
estremamente completo e tale da offrire ai
clienti la possibilita di vedere soddisfatti i
loro bisogni rivolgendosi ad una sola azien-
da fornitrice.

I successi ottenuti nel settore automotive,
l'esperienza e le conoscenze acquisite nei
primi anni di attivita, spingono GSB Oilless

#2-2015

ad allargare il proprio campo di attivita, en-
trando nel settore degli elettrodomestici, per
diventare in breve tempo fornitore di Arce-
lik, BSH e Vestel, anche con le molle a gas
Special Springs.

Le richieste dei clienti evidenziavano con
chiarezza che in Turchia mancava un co-
struttore di componenti per stampi qualifi-
cato e in grado di soddisfare le grandi azien-
de. Da qui l'idea, nel 2001, di procedere ad
una ulteriore e strategica trasformazione di
GSB Oilless, che diventa anche costruttore
di componenti per stampi. Vengono cosi
identificati ed acquistati i primi macchinari
per la costruzione di guidaggi autolubrifi-
canti — tecnologia sconosciuta in Turchia a
quel tempo — che venivano importati, preva-
lentemente dal Giappone e dall’Asia.

Alla produzione iniziale di autolubrificanti
seguiranno poi molti altri prodotti, a confer-
ma delle potenzialita di tale scelta.

E importante sottolineare che l'inizio del-
la produzione di GSB Oilless inizia in un

anno in cui la Turchia vive la pit grande
crisi finanziaria della sua storia, con una
svalutazione della moneta vicina all'80%.
Oggi possiamo dire che la scelta di investire
in macchinari e tecnologia in un momento
cosi critico si € rivelata la chiave di volta che
ha permesso alla GSB Oilless di affermarsi,
negli anni successivi, come primo costrut-
tore di componentistica per stampi auto in
Turchia.

11 2007 & un’altra data storica per GSB Oil-
less, con l'inaugurazione della filiale nella
citta di Bursa, che possiamo definire “la De-
troit di Turchia”. Scopo dell'iniziativa & quel-
lo di avvicinare maggiormente I'azienda ai
grandi clienti del settore automotive presen-
ti in zona e introdurre nuovi servizi. Quindi,
presso la filiale & stato costituito un grande
magazzino di componenti pronti alla conse-
gna e sono state installate le necessarie at-
trezzature per fornire un servizio pre e post
vendita per i cilindri a gas, con I'assemblag-
gio di tubi e raccordi e la manutenzione,




g

—a
Tu!a - Istanbul

Turchia

servizi che nessun’altra azienda offriva.
Dopo una collaborazione commerciale di
successo che durava da pitu di 12 anni con
Special Springs, ¢ maturata la decisione di
unire le forze per poter diventare ancora
piu forti. Cosi, nel 2008 Special Springs
entra nel capitale sociale di GSB Oilless
come socio. Questa partnership, fondata su
obiettivi comuni, ha permesso a GSB Oil-
less di rafforzarsi ulteriormente, soprattutto
per quanto riguarda le molle a filo ISO e le
molle a gas, ed ha permesso di raggiungere
obiettivi di vendita molto importanti, oltre
a consolidare il connubio tra GSB Oilless e
Special Springs come sinonimo di qualita e
servizio al prezzo migliore.

La successiva omologazione dei prodotti
GSB Oilless in FCA, PSA, FORD e VW-
AUDI ¢ la conferma del continuo progresso
commerciale, dei risultati raggiunti e delle
prospettive future.

Ulteriore obiettivo di GSB Oilless ¢ stato
anche quello di diversificare la propria pro-

duzione, abbracciando settori industriali
diversi dalla componentistica per stampi
auto. La significativa presenza sul mercato
turco di aziende operanti nel settore della
costruzione e manutenzione aeronautica ha
offerto 'opportunita di sfruttare il know-how
produttivo acquisito. Nasce cosi, nel 2013,
il nuovo programma per la costruzione di
parti strutturali di aerei ed elicotteri, che
prevede investimenti in tecnologia e quali-
ta, oltre che l'ottenimento del certificato di
qualita AS9r100, rilasciato alle aziende che
producono parti per aeromobili. Obiettivo
che GSB Oilless si propone di ottenere en-
tro il 2015.

La continua crescita delle attivita e i nuovi
settori di interesse hanno spinto l'azienda a
valutare il trasferimento in una nuova strut-
tura produttiva e commerciale, pitt adatta
allo sviluppo futuro cui GSB Oilless mira.
Cosi, nel mese di gennaio 2015, la GSB
Oilless trasferisce le proprie attivita opera-
tive nella nuova sede di 3500m?, situata in

LR R

una delle pitt importanti zone industria-
li ad ovest di Istanbul. La dimensione e la
struttura dei nuovi locali, oltre a permettere
l'ottimizzazione della produzione e della lo-
gistica, hanno consentito I'installazione del
primo magazzino verticale automatico dei
tre previsti.

Con un organico complessivo di 50 perso-
ne, GSB Oilless oggi guarda con rinnovato
entusiasmo al futuro, che sara caratterizzato
da un ulteriore sviluppo dell’export. Il mer-
cato europeo, ma in generale tutto il mer-
cato, sono i nuovi obiettivi. Per questo, & in
fase di potenziamento il dipartimento com-
merciale, con importanti investimenti in
nuove risorse umane dotate di competenze
tecniche e commerciali, necessarie per pro-
iettare GSB Oilless nel mondo e renderla in
grado di competere alla pari con le aziende
storiche e leader del settore.
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Special Springs LLC, localizzata a Detroit (Michigan), ¢ la filiale —_—
di Special Springs sl finalizzata alla distribuzione dei prodotti nel
mercato nord-americano. Fondata nel 2011, con una base di 7o con-

tatti, ora serve pit1 di 350 clienti tra Canada, Stati Uniti e Messico.

La rapida crescita, per la quale Special Springs LLC & in procinto
di trasferirsi in uno stabilimento pit grande per la terza volta dal-

—

la sua nascita, & stata determinata dalla filosofia di lavoro adottata

nella filiale, assieme alla collaborazione con la casa madre, che fa s 5

da esempio. e A 0 e ] V
Tra i fattori determinanti per il successo del centro di distribuzione B e o e

statunitense troviamo il servizio clienti, la qualita del prodotto e il il 'j.-[’;— - ...e.:'_: “
vasto inventario — oltre 25.000 pezzi, tra molle a filo e cilindri ad Tecded = S

azoto. In particolare, lo staff di Special Springs LLC si impegna a j e o o e e P‘

rispondere alle richieste di preventivo effettuate dal cliente entro o B ek [ o

un’ora dalla domanda e la spedizione dell’eventuale ordine avviene

entro la fine della giornata. SPECILL 5P RINGS

Inoltre, avendo valutato come insufficiente la comunicazione ri-

guardo al brand e ai benefici dei prodotti Special Springs nel merca-

to americano, si & dato avvio ad un’attivita di marketing informativo

e di training per collaboratori e clienti. Tali attivita sono svolte sia

con incontri tra lo staff Special Springs e i soggetti interessati, sia

tramite frequenti e-mail contenenti piccole “nozioni interessanti”

sui benefici tratti dall'utilizzo dei prodotti Special Springs.

La presenza della filiale negli Stati Uniti ha permesso all’azienda di

notare una grande differenza di mentalita tra il mercato americano AlLla base al 0P
e quello europeo, pur essendo inseriti entrambi in un mondo globa-
lizzato ed essendo espressione di culture affini. Oltreoceano, infatti, (] OL0 (4 Al €SS5ere plo e

le importanti innovazioni di Special Springs orientate alla sicurezza

dell'utilizzatore non sembrano essere motivo di differenziazione in- 0 OL0 (UG 0 d qUd (
fluente. Per questo motivo, alla base di ogni strategia migliorativa ed o e a del nrodotio
espansiva nel mercato della filiale sta la volonta di essere pionieri,
non solo in quanto a qualitd ed esclusivita del prodotto, ma anche a G e CO e 10 ato
come formatori e collaboratori interessati al rapporto umano tra le

diverse parti coinvolte. e coLLanorato AdAASND
Guardando ai prossimi due anni, Special Springs LLC continuera
a lavorare sul potenziamento della brand recognition, puntando
sulla sicurezza dei prodotti (offerti a prezzi competitivi), sulla vasta
gamma disponibile (con prodotti a stock, conformi agli standard di (] crsSe pa 0 OLLE
mercato e pronti alla spedizione) e sul veloce servizio clienti (sem-

pre disponibile ad aiutare a risolvere problemi o dubbi di utilizzo).

Q)

’:l (

)
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Oltre la crisi: innovazione, formazione,
ottimizzazione dei costi.

di Alessandro Cappeller

Comsaneotezza ~

I dati pubblicati da autorevoli istituti di ri-
cerca confermano la ripresa dell’economia
europea e soprattutto di quella italiana. 11
PIL infatti & tornato a registrare valori po-
sitivi e anche i dati sull’'occupazione e sui
consumi hanno invertito il loro trend.
Questi dati, per Mollificio Cappeller e Spe-
cial Springs, negli ultimi anni sono addi-
rittura al di sopra delle medie nazionali ed
europee, e le aspettative per il futuro sem-
brano confermare tale tendenza. Se da una
parte cio rappresenta un motivo di orgoglio,
dall'altro obbliga le aziende a ristrutturarsi
e riorganizzarsi in modo tale da garantire la
gestione della crescita.

Scelte sbagliate o affrettate possono infatti
produrre effetti negativi e fortemente pena-
lizzanti per il futuro. Purtroppo, a questo
rischio si aggiunge la scarsa disponibilita
di personale qualificato o qualificabile. Un
forte limite, che rappresenta oggi, come
negli anni ‘9o, un freno importante per lo
sviluppo di Mollificio Cappeller e Special
Springs. A tal proposito si sono organizza-
ti nell'ultimo periodo incontri mirati con i
prossimi “maturandi” dell'T.T.I.S. “E. Fer-
mi” di Bassano e i loro genitori, per cercare
di sensibilizzarli ed esporre loro quali siano
le aspettative delle aziende oggi presenti nel
mercato. I risultati di tali attivita saranno va-
lutabili perd solo sul lungo periodo e non
porteranno quei vantaggi a breve termine
che sono importanti e necessari.

Anche i clienti chiedono oggi ai fornitori di
disporre di personale qualificato e oggettiva-
mente valutato e vogliono essere sicuri della
qualitd dei prodotti e del servizio ricevuto,
stretta conseguenza della preparazione e
professionalita del personale stesso. La qua-
lita del prodotto e del servizio, infatti, oggi &
un requisito dato per scontato, non pili og-

getto di valutazione: se non la garantisci, sei
fuori mercato. Punto.

E il prezzo? Certo, poi c’¢ il prezzo, a volte
ma non sempre requisito principale per la
valutazione del fornitore. Sembra scontato
ma non lo &: il prezzo non lo fa l'azienda,
ma il mercato. Dobbiamo quindi cercare di
rientrare sempre nei suoi parametri: avere
un bel prodotto che nessuno compra perché
costoso non serva a niente.

E decisivo cercare di essere innovativi e pro-
positivi, sempre almeno un passo avanti agli
altri, senza trascurare nulla. Per far questo
serve avere coscienza e conoscenza dei co-
sti. Gia, conoscenza: tutto quello che non
si puo misurare non puo essere migliorato.
Banale, vero? Ma quante volte alla doman-
da “Quanto tempo ci hai messo per..>” si
risponde “Mah... secondo me...”. “Secondo
me” non indica conoscenza e consapevolez-
za, quindi non aiuta a migliorarsi. E fonda-
mentale avere dati oggettivi, per poter dare
risposte certe.

Lo spreco & sotto il nostro naso: se non lo ve-
diamo & colpa nostra. Lui c’¢, ci guarda e ci
deride. Per esempio, avete idea dello spreco
alla voce energia che ogni anno incide sulle
nostre aziende e abitazioni? Analisi condot-
te da istituti qualificati sembrano indicare
che mediamente I'energia trasformata in ec-
cesso per la produzione nella nostre aziende
ammonta a pitt del 30% (solo l'utilizzo in-
consapevole dell'aria compressa incide per
il 15%).

E a casa nostra? La stessa cosal Pensate a
quante volte dimentichiamo la luce accesa
o accendiamo il condizionatore o il riscal-
damento con la finestra aperta. Si, bisogna
cambiare l'aria... ma facciamolo in modo at-
tento e consapevole!
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Consigli pratici per il mondo del lavoro

di Ilenia Cappeller

Le nostre aziende credono con convin-
zione che il mondo della scuola ed il
mondo del lavoro dovrebbero essere in
stretto contatto e che la loro collabora-
zione possa generare molteplici effetti
positivi.

Tra questi effetti, innanzitutto, forma-
zione e conoscenze sulle competenze
richieste dal mondo del lavoro, sia ai
diplomati che si inseriscono subito in
azienda, sia a chi scelga di intraprende-
re percorsi di studio e specializzazione
post-scolastici; in secondo luogo, rifles-
sioni su alcune modalita di gestione e
sviluppo delle risorse professionali, che
possono tradursi in suggerimenti sul
modo di fare scuola, favorendo nei gio-
vani I'assunzione di responsabilita indi-
viduale nei confronti dei risultati d’ap-
prendimento, lo sviluppo della capacita
di lavorare con gli altri, I'orientamento
al risultato e alla gestione dei problemi;
inoltre, i futuri lavoratori possono otte-
nere una corretta percezione di quello
che ci si deve aspettare una volta inse-

riti nelle aziende o nei circuiti di ricer-
ca e selezione del personale, come per
esempio le agenzie di lavoro interinale.
Avvicinando le aspettative delle aziende
a quelle dei neo-diplomati, si facilita il
percorso di crescita professionale che
deve convertire le basi scolastiche in
competenze sul campo lavorativo.

Alla luce di tali considerazioni, nel
mese di marzo abbiamo donato una
somma di denaro destinata a finanziare
per intero un corso di lingua inglese,
della durata di una settimana, che una
classe quinta dell'I.T.I.S. “E. Fermi” di
Bassano ha frequentato in Inghilterra.
11 “Fermi” promuove infatti la sensibi-
lizzazione dei ragazzi e delle loro fa-
miglie all'apprendimento della lingua
straniera, anche attraverso viaggi all’e-
stero finalizzati allampliamento degli
orizzonti degli adolescenti. Un buon
tecnico oggi deve competere infatti con
elevati profili professionali internazio-
nali e la competenza linguistica & di-
ventata indispensabile per fare carriera.

A fine maggio, poi, sono stai organizza-
ti degli incontri per tutte le classi quin-
te, che hanno avuto come tema princi-
pale argomenti quali:
> come presentarsi ad un colloquio;
> cosa cercano le aziende oggi;
> cosa trovano le aziende oggi;
> perché il perito in produzione;
> le agenzie interinali: come funziona-
no e perché le aziende le utilizzano.
Possiamo affermare con orgoglio che
questi incontri hanno suscitato un
grandissimo interesse tra i ragazzi. lo
ho portato la mia esperienza di tutte le
dinamiche e problematiche che riscon-
tro nella fase di ricerca ed inserimento
di nuovo personale. Esperienza che, tra
Paltro, trascende il caso specifico e puo
dirsi rappresentativa di cid che accade
anche in altre aziende del nostro terri-
torio e quindi utile a tutti come spunto
di riflessione.
La Responsabile della filiale dell'agen-
zia Temporary di Bassano, dott.ssa
Alessandra Redaelli, ha spiegato che




cosa siano esattamente le agenzie di §

lavoro interinale, anche dal punto di vi-
sta del loro inquadramento legislativo,
e quali siano i punti critici del recluta-
mento, della stesura di un curriculum
vitae e della successiva selezione.
Limportante per noi era far capire
che l'agenzia deve essere ritenuta uno
strumento di collocamento che, oltre a
garantire alle aziende una prima sele-
zione di candidati — scegliendo, tra le
tantissime risposte ai nostri annunci,
quelle pertinenti — crea effettive oppor-
tunita di lavoro. Le selezionatrici delle
agenzie, inoltre, con il tempo impara-
no a conoscere le persone che hanno
lavorato per loro e possono ricollocarle
di volta in volta, raccomandandole e
consigliando loro quali siano le aziende
piu stabili e serie e quali, quindi, le pro-
poste di lavoro piu1 interessanti — da ac-
cettare anche se apparentemente meno
appetibili (lontananza da casa, breve
durata dei primi contratti, etc.).

Gli studenti hanno fatto molte doman-

de e hanno accolto tutti i nostri consigli
su come presentarsi ad un colloquio e
su quali siano gli aspetti importanti per
poter avviare un rapporto lavorativo che
possa poi consolidarsi a lungo termi-
ne. Una testimonianza fondamentale &
stata quella del nostro collega Riccardo
Guerra, che ha portato la propria espe-
rienza di giovane perito meccanico, in-
serito in azienda per svolgere le prime
mansioni, pitt generiche, arrivando col
tempo ad occuparsi di cose ben pilt im-
portanti e specializzate, come i collaudi
e la prototipizzazione. La sua carriera
ben rappresenta il perché un perito sia
oggi fondamentale in produzione per
il successo dell’avviamento dei proget-
ti che i clienti ci affidano. Il messaggio
che Riccardo ha voluto comunicare &
che un tecnico puo trovare grande sod-
disfazione anche fuori dall'ufficio, dato
che il lavoro € ormai sempre piu tecno-
logico e specialistico anche in reparto.

Lultima ma non meno importante
parte del progetto e stata quella di cre-

are uno spazio di confronto anche tra
azienda e genitori. Lobiettivo & quello
di accompagnare anche questi ultimi,
mettendoli a conoscenza del mondo
che aspetta i loro figli, ben diverso,
nella maggior parte dei casi, da quello
conosciuto da loro. Spesso capita che
mamma e papa, guidati dalle migliori
intenzioni, si intromettano nel rappor-
to figlio-agenzia o figlio-azienda, anche
in modo abbastanza “ingombrante”,
compromettendo il rapporto con la-
zienda ed il loro inserimento. I genitori
devono essere il punto di riferimento
dei figli, ma & corretto che siano i ragaz-
zi ad affrontare personalmente le pro-
prie sfide, con successi ed insuccessi.
Ci auguriamo che questa iniziativa sia
linizio di una proficua collaborazione
con la scuola e che possa creare in fu-
turo altre possibilita di incontro, per in-
vestire sui giovani. Spesso la burocrazia
non aiuta, ma noi intanto partiamo da
questi piccoli, importanti momenti di
condivisione.
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Uno stile di vita,
uno stile di lavoro

di Alberto Barbieri

I concetti di “Energy Saving”, “Energy Management”
o “Energy Monitoring” sono, sempre pil, parte delle
nuove visioni aziendali. Negli ultimi mesi Mollificio
Cappeller ha avviato attivita inerenti a queste tema-
tiche, sempre piu rilevanti alla voce costi e spese
per fonti energetiche. Attivita che riguardano studi,
analisi e controlli dei consumi di energia elettrica e
aria compressa.

Attraverso questi controlli e osservazioni si mira a
costruire uno strumento aziendale che porti ad una
migliore gestione e razionalizzazione delle fonti
energetiche e alla riduzione degli sprechi. Le ini-
ziative sono state molteplici, dalla partecipazione
ad eventi fieristici legati ai temi dell'energia ai corsi
interni sulla rilevazione delle perdite energetiche
con strumentazioni che sfruttano ultrasuoni e ter-
mografia agli infrarossi.

I progetti aperti al Mollificio Cappeller sono Air Sa-
ving, Energy Saving ed Energy Monitoring. Le analisi
condotte hanno dimostrato la possibilita di rispar-
miare cifre importanti, intervenendo in modo mi-
rato e controllato. Grazie al Team Manutentori si e
intervenuto per ristabilire il buon funzionamento
di valvole, collegamenti alla dorsale aria compressa,
installazione di pistole aria a basso consumo, ripa-
razione e/o sostituzione di gruppi filtro e altre com-
ponenti le quali, non essendo in condizioni ideali,
comportavano un sovraconsumo di aria.

Sul fronte del risparmio energetico (progetto “Ener-
gy Saving”), le componenti di consumo sono state
manutenute o sostituite con componenti a basso
impatto energetico. I nuovi motori elettrici sono
scelti in funzione anche delle efficienze che garan-
tiscono sul fronte consumo. Nella stessa direzione,
sono state fatte anche la scelta e l'installazione di
valvole e componenti pneumatiche.

Il progetto sul monitoraggio (“Energy Monitoring”)
ha riguardato la mappatura delle linee elettriche
interne, grazie alla quale si sono stabiliti i criteri
di misurazione dell'energia prelevata. Il Team IT-
T&M-Elettric.Man. ha sviluppato la rete di strumen-
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ti di misurazione e costituito una nuova linea di
flusso dati, che permette al Management di avere in
tempo reale il consumo energetico delle aree moni-
torate. Tra questi punti critici, i consumi di aria, del
forno AGIBI, dei punti luce e delle linee di potenza
dei vari reparti.

Tutti possiamo dare il nostro consapevole contribu-
to in un’organizzazione che, nelle sue componenti
produttive e di amministrazione, usa energia. E un
comportamento professionale — ma, prima ancora,
una norma di buona educazione — prestare atten-
zione e cura agli strumenti che l'azienda ci forni-
sce per svolgere le nostre mansioni. Tra questi, c’'e
anche l'energia. Sono sufficienti piccole accortezze,
come spegnere le luci degli uffici vuoti, non lascia-
re i condizionatori accesi con le finestre aperte o in
orari in cui non servono, spegnere i computer alla
fine della giornata o nelle lunghe pause, spegnere
macchine e impianti non produttivi sia dalla rete
aria che dalla rete elettrica, non lasciare caricabat-
terie e/o altri strumenti collegati che non sono in
funzione. La strada del miglioramento si percorre
insieme e tutti possono e devono portare il proprio
contributo.
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SOFFIAGGIO D’ARIA
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Sulla base di alcune recenti ricerche,
attualmente esistono pit di  320.000
impianti di produzione in Europa che
utilizzano sistemi ad aria compressa. In
totale, il consumo di elettricita industriale
all'anno in Europa ¢ pari a 400 TWh che si
suddivide in tre principali categorie legate
al consumo energetico: refrigerante, aria
compressa e altro.

L'energia elettrica necessaria per produrre
aria compressa in questi impianti si
aggira attorno al 20% del consumo totale
dellindustria. In un normale impianto, il
70% dell'aria compressa generata viene
usato nelle applicazioni di soffiaggio, il
10% nell'azionamento e il restante 20%
viene disperso con le perdite.

La maggior parte degli utilizzatori d’aria
compressa non sa che i propri sistemi
spesso offrono una bassa efficienza
energetica e che, concentrandosi in modo
@ specifico su questi sistemi, € possibile
risparmiare dal 5% al 50%.

REFRIGERANTE

Tratto da “Guida per la selezione di prodotti
Energy Saving”, di SMC®
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DIAGRAMMA ILLUSTRATIVO DI UN IMPIANTO AD ARIA COMPRESSA OTTIMIZZATO



Robusti e flessibili, come
una molla. Pronti a scattare

Verso nuove avventure:
protagonisti di un mondo
globalizzato, non ci facciamo
prendere nella rete ma

la costruiamo noi. Con
intelligenza e coraggio,
precisione ed immaginazione.

Il nuovo numero di Steel

cl porta alla scoperta delle
filiali di Mollificio Cappeller

e Special Springs, attraverso

1 confini e le culture. Per
guardare oltre, con i piedi ben

fissati a terra.
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