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uella della meccani-

ca @ un'industria al-

tamente competitiva e
in continua evoluzione. Le azien-
de che vi operano devono affron-
tare numerose sfide legate all'in-
novazione tecnologica, alle nor-
mative ambientali, alla globaliz-
zazione e alla variabilita econo-
mica. Per rimanere al passo, &
essenziale che le imprese adotti-
no strategie flessibili e innovative,
capaci di adattarsi rapidamente
al cambiamenti del mercato.
Senz'altro, I'innovazione tecno-
logica & cruciale e impone in-
vestimenti significativi in ricer-
ca e sviluppo, mirati alla crea-
zione di nuovi materiali e proces-
si produttivi sempre pil avanza-
ti. Inoltre, la globalizzazione porta
una competizione non solo loca-
le, ma internazionale, richieden-
do alle aziende di essere compe-
titive a livello globale, migliorando
costantemente la loro efficienza
operativa e la qualita dei prodot-
ti per poter soddisfare le esigen-
ze di un mercato sempre pil esi-
gente e interconnesso.

Dalla crisi,

le opportunita

In un contesto al tempo stes-
so complicato e dinamico, per
le Pmi e non solo, la diversifica-
zione della clientela & un aspetto
fondamentale.

La dipendenza da un singolo
committente - o da pochissimi
clienti - & nota come mono-com-
mittenza ed espone le aziende a
rischi elevati. Infatti, qualora per
i motivi piu disparati il rapporto
commerciale dovesse interrom-
persi, allora il fornitore finireb-
be per trovarsi in una situazio-
ne quanto mai critica. La diffe-
renziazione del portafoglio-clien-
ti & allora lo strumento utile per
mitigare il rischio, distribuendo
su una molteplicita di interlocu-
tori e settori.

Proprio la diversificazione del
portafoglio-clienti & al centro del-
le strategie e della proposta me-
todologica di MKTG, Societa be-
nefit di consulenza di marketing
strategico, fra i cui obiettivi c'¢
quello di affiancare le aziende
manufatturiere italiane tenendo-

Si chiama Diamond Zone il metodo con il quale i consulenti
esperti della MKTG Societa benefit intendono accompagnare
le aziende del settore della lavorazione meccanica lungo un

percorso di sviluppo e crescita evitando i rischi della dipendenza

da uno o da pochi committenti
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opportunita
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Il metodo

Diamand Zone

le alla larga dai pericoli esemplifi-
cati dal concetto del Cigno Nero.
Si tratta di una formula ideata dal
matematico e saggista Nassim
Nicholas Taleb, che molto sem-
plicemente spiega come gli im-
previsti possono awenire e biso-
gna essere pronti a fronteggiar-
li. Convinzione di MKTG & che le
aziende vincenti e capaci, non si
accontentano di subire il futu-
ro ma lo creano: il metodo scel-
to per dare concretezza a questo
assunto & stato ribattezzato Dia-

Diversificare

il portafoglio
clienti & centrale
nella strategia

e proposta
mgtogzlogica di
MKTG, che mira
ad affiancare

le aziende
manifatturiere
italiane,
proteggendole
dai rischi legati al
concetto di
Cigno Nero.

Aim for innovation
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Consulenza

Diamond Zone & il metodo
di MKTG Societa benefit
dedicato alle aziende del
settore della lavorazione
meccanica pensato per
favorire lo sviluppo e la
crescita evitando i rischi
di dipendenza da uno o
da pochi committenti

Le aziende informano SCENARI

mond Zone. Il suo scopo & garan-
tire in maniera semplice e rapida,
@ senza dispersioni, che un'idea
possa trasformarsi in un model-
lo di business efficace.

Nascita ed evoluzione
dell’idea di business
Per Nicolo Canestraro, ammini-
stratore unico di MKTG SRL So-
cieta Benefit, le idee di busi-
ness nascono dall'osservazione
e, grazie all'intuito e alla visione
aziendale, si trasformano in pro-
getti concreti, efficaci e realizza-
bili. Questi permettono alle azien-
de di entrare in nuovi mercati e
distinguersi attraverso I'innova-
zione. E ancora, che le idee sor-
gano coniugando I'intuito alla vi-
sione del futuro.

Lintuito & la capacita di mettere
a fuoco immediatamente le op-
portunita e le anomalie del mer-
cato attuale, trasformando le
complessita in soluzioni. E ciog la
capacita di percepire I'emergere
di un bisogno che, in preceden-
2a, non era sentito. La visione &
invece il sogno: ogni imprendito-
re, secondo MKTG, & cioé spinto
da una motivazione che il danaro
di per sé non pud esaudire. Il suo
carburante @ la voglia di lasciare
un segno e creare qualcosa, di ri-
voluzionare un settore o un mer-
cato e di entrare cosi a far parte
della vita di tante persone.

Intuito e visione sono due dimen-
sioni imprescindibili, I'una di cor-
to e I'altra di lungo raggio, ma
bisogna trovare il modo di met-
terle in relazione e connetter-
le, di allinearle e renderle conse-
quenziali, comprese in un territo-
rio comune. Il rischio & altrimen-
ti quello di allontanarsi dal futu-
ro perché troppo ci si concen-
tra sulla gestione del presente,
dell’esistente.

Analisi e previsioni

Diamond Zone & un metodo, fat-
to di elementi, di modelli, di fasi
e di contaminazione dell'intuito e
della passione dell'imprenditore.
Punto di partenza di MKTG é I'a-
nalisi dell'impresa e dei suoi pro-
dotti, contestualizzati nei panora-
mi di riferimento e valorizzati in
base ai fattori che li rendono uni-




Dati elaborat da MKTG
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¢i. Si tratta dunque di disegnare il
futuro prima che si sia costretti a
subirio e questo & reso possibile
grazie al supporto dei consulenti
di MKTG che consentono all'im-
prenditore di immaginare gli sce-
nari e integrare tutti i tasselli che
compongono il come, il dove e
con chi affrontarlo.

E soprattutto il perché, owero i
valori che I'imprenditore trasmet-
te all'interno dell'azienda e ispi-
rano tutte le persone che ci lavo-
rano: I'anima.

Abbracciare

il cambiamento

La sfida & rompere la trappola
del quotidiano che giustifica lo
scorrere del tempo difendendo lo
status quo con la frase |'abbia-
mo sempre fatto cosi, pensando
di essere immuni ai cigni neri e
che il futuro sara sempre ugua-
le al passato.

Per cambiare bisogna innova-
re, ispirando I'organizzazione ad
ascoltare ed osservare continua-
mente il mercato. La sfida & cre-
are nuove soluzioni, trasforman-
do prodotti e servizi in qualcosa
di desiderabile per il nostro clien-
te a tal punto da privarsi delle co-
sé a lui pib preziose: tempo, de-
naro e fiducia.

Le ragioni

del successo

Per avere successo, non basta
aver inventato un nuovo prodot-
to; bisogna raggiungere il cliente
nel modo pill rapido ed efficien-
te possibile.

La distribuzione e organizzazione

112 Cigni
Neri dal
1997 a oggi

Gli eventi inaspettati
(Cigni Neri) sono diventati
pit frequenti nel tempo

Guerra Israele - Palestina
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Produzione metalmeccanica industriale

Metallurgia

Prodotti in metallo

Computer, radio TV, strum.
medicali e di precisione
Macchine e apparecchi elettrici
Macchine e apparecchi
meccanici

Autoveicoli e rimorchi
Altri mezzi di trasporto

METALMECCANICA
Complesso Industria

commerciale rappresenta spes-
s0 il vero collo di bottiglia per le
aziende di subfornitura. Le pes-
sime vendite, non la qualita del
prodotto, sono la causa pid co-
mune di fallimento. La velocita di
ritorno di ogni investimento & de-
terminata da chi si occupa della
distribuzione e dell'organizzazio-
ne commerciale.

Spesso la cosa pill difficile & de-
terminare il prezzo, un valore
economico in grado di garanti-
re a tutti un ritorno soddisfacen-
te per I'impegno profuso e il valo-
re dei beni materiali in esso con-
tenuto e tutto questo non pud es-
sere la semplice somma dei co-
sti con I'aggiunta del margine.
Il prezzo & pid di un numero, in
quanto determina il valore eco-
nomico di trasferimento.

La politica del prezzo piu basso
non promette un cambiamento,
promette la stessa cosa di prima
ma pill economica. La guerra al
prezzo basso € I'inizio della fine
perché ci sara qualcuno in grado
di offrire ad un prezzo ancora pit
basso. Inoltre, abbassare il prez-
20 significa perdere la fiducia in
quello che facciamo e nella no-
stra strategia.

Allinterno del prezzo ci sono due
componenti importanti che de-
terminano il margine: il deside-
rio rappresentato dalla forza e re-

fvar % tendanzali; gen-giu 2024/ gen-giu 2023)
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Gianpiero
Canestraro
Co-Founder di MKTG

Con la crisi del
settore meccanico,
dove 4 aziende

su 10 rischiano

lo stop (dati
Federmeccanica),

& fondamentale
diversificare
iclienti. La

qualita non

basta piu: serve
un'organizzazione
commerciale
capace di penetrare
rapidamente le
nicchie del mercato
globale.

Fonte: Baborazione su daf ISTAT

81%
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Nicold
Canestraro
Co-Founder di MKTG

La sfida & rompere
la routine che
giustifica lo status
quo con “l'abbiamo
sempre fatto cosi”,
ignorando eventi
imprevedibili

e credendo che

il furutor sara
come il passato.
Cambiare richiede
innovazione e
un'organizzazione
attenta ad
ascoltare e
osservare

il mercato.




SCENARI Le aziende informano

putazione del brand; e il merca-
to, che ogni giomo ci ricorda che
non siamo soli.

Obiettivi chiari

Quando si lavora a un proget-
to la domanda cruciale riguarda
quale sia la cosa pill importante
da fare, poiché se le attivita so-
no molte e non vengono corretta-
mente ordinate e allineate rispet-
to all'obiettivo finale, si pud crea-
re un certo disorientamento, con
la conseguenza di perdere tempo
ed entusiasmo.

Ogni progetto per esistere deve
garantire la generazione di risul-
tati economici tali da giustifica-
re l'investimento che esso richie-
de: in caso contrario un’iniziativa,
per quanto buona, potrebbe fini-
re per restare chiusa in un cas-
setto senza dare frutti. MKTG cu-
ra la costituzione di un team in-
terno ai cui membri sono asse-
gnate attivita e goal da raggiun-
gere in tempi prestabiliti, infat-
ti, ogni 15 giorni MKTG analizza
I'efficacia delle azioni e ne misu-
ra i risultati commerciali. Ogni tri-
mestre, invece, si verificano qua-
i tattiche hanno funzionato e le
azioni di miglioramento da attiva-

Un caso da manuale

D a sempre attiva nella costruzione di sono aperte le strade dell'internazionalizzazione,
stampi e nello stampaggio nel suo raddoppiando in questi ultimi due anni la quota

quartier generale di Sora (Frosinone) Ometec
era alle prese con un problema di mono-
committenza che ne limitava le potenzialita.

Con il supporto di MKTG e di Diamond Zone ha
potuto sperimentare con successo nuove aree di
business:

* manutenzione degli stampi curata attraverso
un portale web dedicato;

« individuazione di un settore da incrementare a
quello attuale, come quello del packaging.

«|| peso del cliente dominante», ha detto il CEQ
di Ometec Gianluigi Raponi, «si & cosi ridotto
per il 20% circa (incideva sul nostro volume
d'affari per pit del 50%) e allo stesso tempo si

export. Grazie alla scelta di investire nelle
attivita di marketing (destinate a chiudersi con
I'ultimo evento previsto a novembre 2024
con la fiera All 4 Pack di Parigi) e pianificando
investimenti all'estero, in particolare fra Stati
Uniti e Tunisia. Il segreto sta nella meticolosa
analisi dei mercati e dei vantaggi competitivi
dell'azienda, nella definizione di precisi obiettivi
¢ nel consolidamento delle attivita a maggior
valore. Con MKTG sono state elaborate
strategie vincenti di marketing e commerciali,
monitorando marginalita e flussi di cassa:
soprattutto da quest’ultimo punto di vista i
rapporti con I'estero sono stati decisivis.

tecniche nuove
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re, in un momento di scambio e
stimolo, di premialita per i risulta-
ti raggiunti.

Diamond Zone: i motivi
della sua efficacia
Diamond Zone funziona, co-
me ha riferito Nicold Canestra-
ro, perché parte dalla coscien-
2za che quel che si ha non & pit
sufficiente per garantire il futu-
ro di un business; e perché par-
la a imprenditori che si battono
ogni giorno sul campo e spesso
sono alla merce dei voleri di un
singolo o di pochissimi commit-
tenti. Perché infine, ma non me-
no importante, considera I'intuito
un talento e vuole percid stimo-
larlo e incoraggiarlo; ed & un me-
todo che, se applicato, pud dare
risultati concreti e misurabili.

E nato dall'ingegno di una so-
cieta di provincia, certo, che cre-
de perd nel valore del dialogo e
della collaborazione e sa utiliz-
zare il noi anziché il semplice io.
Ispirare gli imprenditori manifat-
turieri a credere nel loro intui-
to e insieme costruire un brand
in grado di trasmettere energia,
passione e valori unici, & la mis-
sione di MKTG. ®

LA MOSSA VINCENTE INVESTIRE NEL PROPRIO AGGIORNAMENTO
E IN QUELLO DE VOSTRI COLLABORATORI
Nell'intera produzione di libri e riviste editi

da Tecniche Nuove, troverete senzaltro i titoli
che piu vi possono essere utili per mantenere
costantemente aggiornate le vostre
cognizioni e quindi essere costantemente
all'avanguardia; capire insomma dove va

la tecnica e dove va il mercato, usare
l'informazione come “strumento di lavoro”

per apprendere e competere.

Non c’é che dire: un investimento ben fatto!

RICHIEDICI
AT www.tecnichenuove.com
COMPLETO Via Eritrea, 21 - 20157 Milano - Tel. 02 39090.1 - Fax 02 39090373



