Capitolo 5








RACCONTARE LA GLOBALIZZAZIONE








5.1�
Le ragioni di un altro approccio di studio al tema della globalizzazione�
�






Nell’analizzare i processi di globalizzazione si sottolinea solitamente la crescente integrazione tra diversi sistemi economici nazionali e, allo stesso tempo, una certa difficoltà a gestire autonomamente i fattori interni di regolazione e sviluppo. In sostanza, si osserva che la crescente mobilità di capitali, merci e persone si traduce nella sempre maggiore dipendenza delle economie nazionali da meccanismi che operano ad un livello extra-nazionale o globale. Un ormai classico esempio di questo fenomeno è fornito dalla straordinaria mobilità dei flussi di capitali d’investimento, e dall’attenzione con cui le Banche Centrali osservano gli andamenti valutari mondiali per adottare politiche monetarie precise. 





Nella ricerca "Globalizzazione e piccole imprese a Milano"� - di cui vengono qui anticipati alcuni risultati - è stata spostata l'attenzione sulle conseguenze che questi fattori di globalizzazione determinano sulle piccole imprese o meglio, sui piccoli imprenditori che costituiscono l’oggetto privilegiato del nostro studio, ma anche il punto di partenza per ulteriori riflessioni che consentano di valutare sia le strategie economiche, sia gli atteggiamenti di valore e i riferimenti culturali di questi stessi imprenditori.





A monte di queste riflessioni è stato posto l’accento sul fatto che le scelte strategiche operate dalle singole imprese debbano avvenire in uno spazio socio-economico nel quale si devono soddisfare le richieste di un mercato che è al contempo globale e locale. Ed è per questo motivo che la coppia concettuale globale/locale ci appare oggi quella più interessante per interpretare i fenomeni di riorganizzazione socio-economica in atto. Da una parte, tendono senz’altro a diventare globali i termini della competizione tra imprese, così come i prodotti devono soddisfare criteri di standardizzazione che abbattano i costi di ricerca e produzione. Allo stesso tempo però, se il modello di impresa fordista integrata verticalmente non regge più, i nuovi modelli di organizzazione imprenditoriale fanno leva su meccanismi di integrazione orizzontale che presuppongono il radicamento dell’impresa nelle “reti” del  tessuto socio-economico locale. Si ottiene così tutta una serie di vantaggi che vanno dalla maggiore flessibilità nella gestione e riprogrammazione della produzione, fino alla possibilità di gestire in modo molto elastico la forza lavoro.





L’impresa, quindi, si trova a dover rispettare vincoli e aspettative globali sfruttando opportunità offerte a livello locale. Sul versante della produzione tali opportunità offerte dal contesto locale appaiono decisive nell’influenzare la competitività dell’impresa su diversi piani. Per esempio, il posizionamento in un’area predisposta all’insediamento produttivo favorisce la circolazione delle merci, ma anche delle informazioni e della tecnologia, così come la formazione di un sistema bancario aderente alle diverse esigenze, e la creazione di organizzazioni volte a soddisfare particolari bisogni (per es. i consorzi), etc. In altre parole la capacità di un territorio di creare un contesto favorevole per l'attività economica è fondamentale, dal momento che la rilocalizzazione della produzione in aree o paesi più vantaggiosi può avvenire con relativa facilità, specialmente se le consuete articolazioni territoriali - amministrative perdono di efficacia nella regolazione dei fenomeni economici e sociali.  Milano, nel nostro caso, si propone indubbiamente come la più importante piazza d'affari italiana e come una delle più interessanti a livello europeo (dopo Londra, Parigi e Francoforte), ma allo stesso tempo è diffusa la sensazione che non si stia governando con la necessaria abilità l'inserimento della città nel contesto internazionale, visto il carattere sempre più competitivo di altre città sud-europee non capitali come Barcellona, Lione, Monaco, etc.





A livello metodologico la ricerca ha presentato alcune difficoltà di attuazione. Era importante infatti adottare una diversa prospettiva metodologica per studiare un fenomeno che difficilmente può essere indagato solo attraverso l’uso di modelli econometrici o prevalentemente statistici. Conseguentemente, il carattere diagnostico ed esplorativo del lavoro, ci ha incoraggiati a usare da una parte dati quantitativi di prima mano che, anche se non raccolti appositamente, fornissero informazioni mirate, e dall’altra interviste in profondità a un numero limitato di piccoli imprenditori, selezionati in base ad alcune caratteristiche ritenute significative di un atteggiamento di apertura verso l'esterno. Muoversi lungo un doppio binario, facendo cioè ricorso sia a dati riferiti alla generalità delle imprese (anche se di tipo campionario) sia a dati su imprese ritenute particolarmente significative, ci ha consentito di fotografare in prima battuta la situazione del sistema di imprese milanese, e quindi di formulare alcune ipotesi sul grado di apertura del sistema economico locale alle correnti dell’economia mondiale, e sulle principali caratteristiche che differenziano le imprese più aperte da quelle meno aperte. La decisione di sottoporre alcuni imprenditori ad interviste semi-strutturate è poi sembrata la soluzione metodologicamente più adatta per mettere alla prova l’ipotesi secondo la quale nelle piccole imprese ci sia una forte identificazione tra storia ed esperienze dell’imprenditore e strategie e modelli organizzativi dell’impresa. Questa fase esplorativa era indispensabile per raccogliere informazioni sufficientemente in profondità e quindi per costruire delle griglie interpretative più solide per future ricerche in questo campo.





La nostra attenzione si è così concentrata sui comportamenti di apertura verso l'esterno delle piccole e medie imprese milanesi, comportamenti che differiscono in modo sostanziale da quelli delle grandi imprese. Queste ultime infatti, siano esse in tutto o in parte multi-nazionali o trans-nazionali, godono di vantaggi dati dalle dimensioni di scala, che consentono un grado di controllo dell'informazione e una capacità di mobilitazione delle risorse al di là della portata delle imprese di dimensioni ridotte. Al contrario le PMI, dipendendo fortemente dal tessuto produttivo e dal contesto sociale in cui sono integrate, non dispongono della medesima capacità di controllo né, soprattutto, possono scegliere di andare alla ricerca di nuovi contesti produttivi dove le possibilità di redditività degli investimenti sono maggiori.





Tab. 1 - Imprese milanesi per classi di addetti e altre variabili - Anno 1995
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Fonte: Elaborazione Ufficio Studi su dati Assolombarda





Come si evince dalla tabella, la dimensione d'impresa spiega efficacemente le diverse opportunità utilizzabili da grandi e piccole aziende per aprirsi verso i mercati e le collaborazioni internazionali. E' opportuno notare che gli scarti tra diverse classi dimensionali sono maggiori o minori a seconda della variabile che consideriamo. La percentuale di fatturato esportato, per esempio, non mostra una enorme differenza tra imprese grandi e piccole, e lo stesso può dirsi per le collaborazioni commerciali. In generale, però, questi dati ci consentono di fare una prima valutazione della propensione ad agire sui mercati internazionali: per un buon numero di aziende, infatti, il commercio con l'estero rappresenta una quota importante del volume d'affari.


Quando invece osserviamo fattori che richiedono un maggiore investimento - in senso lato, comprendente costi di informazione, networking, la creazione di funzioni specifiche interne all'azienda – la forte differenza tra grandi e piccole imprese diventa più netta. Collaborazioni finanziarie e tecniche sono indicatori di un salto di qualità nell’apertura dell’impresa ai canali della globalizzazione dal momento che richiedono - soprattutto quella tecnica - un grado di partecipazione e collaborazione diretta molto più sviluppato di quello richiesto dalle collaborazioni commerciali. Una collaborazione duratura e “in profondità” col partner straniero si accompagna alla crescita di un rapporto di reciproca fiducia, che è condizione necessaria per il radicamento della piccola impresa nella world economy. L’impossibilità di stabilire condizioni di scambio formalizzate, che diano certezza e sicurezza da un punto di vista giuridico, impone alla piccola impresa la ricerca di diversi presupposti a garanzia della transazione: il ruolo della fiducia, come vedremo in seguito, è qui decisivo, e un rapporto fiduciario è facilitato dalla durata della relazione. La scarsa quota di piccole e medie imprese che intrattiene rapporti finanziari e tecnici con imprese straniere, testimonia la difficoltà, culturale e infrastrutturale del sistema produttivo milanese a partecipare pienamente ai processi di globalizzazione. 


Nel complesso, appare chiaro che le imprese fortemente globalizzate sono una esigua minoranza, concentrate prevalentemente nelle classi dimensionali più ampie; poche delle piccole assommano in sé delle caratteristiche tali da farle considerare globali.





A livello quantitativo questi dati non ci dicono nulla riguardo alcuni fondamentali aspetti della globalizzazione, in particolare quelli relativi al come una piccola azienda allarghi il proprio orizzonte d'intervento, al rapporto tra storia personale dell'imprenditore e storia dell'impresa, al contenuto delle relazioni che vengono a strutturarsi con partners stranieri, al rapporto che impresa e imprenditore intrattengono con il territorio. Tali aspetti però sono stati parzialmente recuperati, utilizzando strumenti qualitativi per una indagine puramente esplorativa che ci consentisse di fare assunzioni empiricamente giustificate. A titolo d'esempio, si pensi all’esigenza di trovare forme di accordo per la regolazione di transazioni internazionali tra le piccole e medie imprese milanesi.


Come è noto, l'uso degli strumenti giuridici a questo livello è assai costoso, e molto spesso gli attori economici di piccole dimensioni non possono farvi ricorso, anche perché spesso si tratta di affari da poche decine di milioni. Le interviste con alcuni piccoli imprenditori mostrano che molto spesso essi ricorrono a un semplice espediente: la fiducia - una nozione difficilmente misurabile con dati quantitativi e che raramente viene tematizzata nell'analisi economica. Per aggirare il problema dei costi connessi alla tutela dei propri interessi, in un’arena dove l’esercizio dei diritti di proprietà è complesso e oneroso, si segue la strada del consolidamento delle relazioni. Verificata l’affidabilità del partner, le transazioni si affidano ad un reciproco sentimento di fiducia.


L’area milanese offre degli specifici vantaggi infrastrutturali, ma soprattutto rende molto agevoli i contatti e i rapporti con le altre aziende e con i potenziali clienti o fornitori. Questo è decisivo per una piccola impresa, che a differenza di una grande deve cercare di abbassare il più possibile i costi legati al reperimento delle informazioni. Il fatto di essere inseriti in un contesto produttivo dove la densità di imprese è molto elevata, viene in sostanza percepito dagli intervistati come un grande vantaggio offerto da Milano. Questo vantaggio, poi, si tramuta, agli occhi dei nostri intervistati, nella rivendicazione di una diversità culturale rispetto a chi opera altrove: un vantaggio, quindi, percepito come più profondo e strutturale. L'unico fattore penalizzante, emerso in quasi tutte le interviste, riguarda invece i costi molto elevati che un'impresa deve sostenere per restare a Milano. Non a caso, il giudizio sulle istituzioni locali è generalmente molto severo, e non solamente se ne lamentano le mancanze, ma addirittura il livello amministrativo è vissuto come un ostacolo alla propria attività.





Altri indicatori di una certa importanza sono la durata e la frequenza degli spostamenti degli imprenditori lontano dall’area di residenza della propria unità produttiva, in quanto ci offrono una idea dell'intensità dell'inserimento dell'impresa in networks globali. Tali indicatori andrebbero studiati in connessione con il tipo di relazioni che si stringono con i partners stranieri. Qui infatti c'è una certa variabilità nella tipologia di accordi, che vanno dalla commessa del bene prodotto alla ricerca di distributori per determinate aree, dalla partecipazione a fiere ai veri e propri accordi per la produzione di beni specifici. Questo è uno dei punti più importanti sia da un punto di vista metodologico sia da un punto di vista sostantivo per lo studio della globalizzazione delle piccole e medie imprese. Secondo le nostre interviste, lo spostamento è funzione del tipo di relazione che si intrattiene con il partner straniero, che a sua volta è dipendente dal tipo di produzione realizzato da quell'azienda. Nel caso di un'indagine sistematica sui modelli di globalizzazione delle PMI milanesi sarebbe molto importante indagare questo complesso meccanismo.





Infine, un'importante influenza su questi modelli di inserimento dell'azienda nei processi di globalizzazione è occupato dalla personale storia dell'imprenditore e dai modelli culturali sottostanti. Anche su questo, come nel punto precedente, bisognerebbe svolgere delle indagini più approfondite. Nella scelta strategica di non limitarsi al mercato nazionale stanno motivazioni eterogenee che esprimono una matrice culturale favorevole a questo tipo di apertura. Un orientamento culturale, tuttavia, che non è mediato dallo sganciamento dell'identità dalla comunità locale, all'interno della quale in praticamente tutti i casi, pur con gradi diversi, si definisce l'universo valoriale degli intervistati. E' questa una caratteristica che emerge fortemente dalle nostre interviste. In sostanza, per quanto riguarda la costruzione dell'identità individuale, il riferimento alla comunità locale rimane esclusivo o quasi, e l'inserimento nei canali della globalizzazione rimane decisamente strumentale. 





Ci sembra che le interviste realizzate abbiano il pregio di aver fatto luce su alcuni aspetti delle piccole imprese che molto raramente vengono rilevati con stili di ricerca basati esclusivamente su dati aggregati. In particolare, si è arricchita di nuovi contenuti la relazione tra impresa e territorio, che in uno studio sulla globalizzazione diventa centrale e di difficile interpretazione. E’ infondata l’ipotesi secondo la quale l’ingresso nella globalizzazione disarticolerebbe l’individuo dal locale per proiettarlo in uno spazio socio-economico globale. Piuttosto, un accesso equilibrato a questi canali è possibile nella misura in cui il tessuto locale nel quale la PMI è radicata e forte, ed un miglioramento del contesto locale milanese è sicuramente necessario. Legata a questo è la rivendicazione della volontà di affermare la propria cultura, il proprio saper fare, e nello stesso tempo il desiderio di confrontarsi, in chiave creativa e innovativa, con culture diverse.





L'insieme di queste riflessioni di sintesi può quindi ben introdurre alla lettura diretta dell'intervista riprodotta in queste pagine che ci pare essere particolarmente esemplificativa delle brevi argomentazioni qui svolte.











5.2�
Il racconto di un imprenditore�
�






Intervista


L'intervista qui di seguito riprodotta - depurata delle parti non strettamente attinenti al tema dell'internazionalizzazione - è stata realizzata nel corso di un incontro avuto con il titolare (54 anni e laureato) di una piccola azienda milanese operante nel settore dei prodotti promozionali.





La formazione dell’imprenditore


[...]


Le lingue come le ha imparate?


Il francese per forza, stando a Losanna ... e l'inglese l'ho imparato in quei 9-10 mesi in Inghilterra, poi non l'ho più parlato per anni e ho ripreso da 4-5 anni, andando in oriente. Evidentemente non c'è possibilità di migliorarlo per ragioni proprio di comunicazione, in quanto lei parla con dei cinesi che lo sanno meno di lei, hanno un vocabolario ristrettissimo, quindi non c'è possibilità di migliorarlo.


[...]


Oltre a quello in Inghilterra, ha trascorso altri periodi all'estero?


No, ho sempre viaggiato molto per ragioni di lavoro, sono andato molto spesso negli Stati Uniti, sono stato molto spesso in Germania durante le fiere ... io facevo ... non so ... direi 3 o 4 mesi all'anno fuori. Ho sempre girato molto. Questo mi è servito soprattutto per farmi una conoscenza del prodotto, per capire cosa producevano e per essere all'avanguardia ... non all'avanguardia ... sì probabilmente anche all'avanguardia, o di capire ... quel prodotto che non era ancora arrivato in Italia. Andando a una fiera a New York a gennaio lei vede quello che poi arriverà in Italia probabilmente un anno dopo. Lo stesso vale se lei va in un grande magazzino ... Macey a New York a dicembre lei vede un po' tutto quello che c'è nel mondo degli articoli da regalo.


Quindi lei ha sempre viaggiato sin dall'inizio?


Sì, anche proprio dall'inizio. Io mi ricordo negli anni '60, andavo con mia madre a Parigi a vedere cosa facevano, diciamo a copiare tra virgolette. Era innanzitutto un modo per ispirarsi, d'altronde se uno sta chiuso in casa a quattro mandate è molto difficile riuscire a creare qualcosa.





L’imprenditore e la comunità


[...]


Vede degli specifici vantaggi nell'insediarsi a Milano?


Assolutamente sì.


Di che tipo?


Prima di tutto clientela, gli uffici e le aziende più importanti hanno sede a Milano. Un milanese opera in un modo completamente diverso da come opera un romano; probabilmente è un altro modo di pensare, un altro modo di dire, un’altra cultura ... ci sono sicuramente le eccezioni, però 50 clienti di Roma, 50 clienti di Milano non c'è storia.


E ci sono degli svantaggi secondo lei?


No, degli svantaggi no, sicuramente. Milano credo che sia in Italia la migliore, sicuramente.


[...]


Nell'arco di un anno quanto tempo mediamente trascorre all'estero?


Io direi 4-5 mesi. Io faccio 7-8 viaggi all'anno, e ogni volta sto in oriente dalle 3 alle 4 settimane. Sono tornato settimana scorsa e ho fatto un mese. Probabilmente partirò a fine settembre e farò tutto ottobre là.


[...]








Movimento nella rete globale


Mi diceva che fa un viaggio all'estero ogni due mesi circa?


Sì, ogni due mesi direi.


La durata media è di 3-4 settimane?


Dalle 3 alle 4 settimane.


Quali sono il minimo e il massimo di questi viaggi?


Minima può capitare ... un'operazione importante ... sto aspettando in questi giorni una conferma di un'operazione molto seria, e quindi può darsi che prendo l'aereo dopodomani, parto e sto via 4 giorni e rientro. Normalmente sto direi proprio dalle 3 alle 4 settimane.


L'organizzazione dei suoi viaggi è un processo standardizzato o avviene di volta in volta?


Io direi che il mio referente in oriente sa i periodi che io sicuramente sarò presente, per ragioni prima di tutto stagionali di lavoro: io sto preparando tutti i natalizi, e quindi io a giugno sono ad Hong Kong. Quando preparo la campagna dei prodotti solari, quindi primavera - estate, ad ottobre sono ad Hong Kong. Ci sono delle fiere, la fiera di Canton in Cina e sono presente, c'è la fiera del gift a Hong Kong, c'è la fiera a Manila ... In più se ci sono delle operazioni particolari cerco ...


Ma l'attività che lei svolge là ... 


Sì, questi contatti li prendo io personalmente con l'assistenza di un ufficio di Hong Kong. Cioè io quando arrivo a Hong Kong, dico "allora signori, dobbiamo andare a Manila perché stiamo facendo un'operazione di borse di paglia", allora la persona che si occupa ...


Ha un po' una funzione logistica?


Sì, esatto. Io ho un ufficio che praticamente ... almeno una parte dell'ufficio lavora al 100% per me, ho la mia scrivania, vado lì ... non è mio questo ufficio perché non mi serve, però è un mio agente che mi costa una percentuale sulle operazioni che io svolgo in oriente, e che mi offre tutte le assistenze che io voglio al momento in cui arrivo. Chiaro che io gli mando due fax e gli dico "organizzami l'incontro con la ditta tal dei tali", però non faccio come fanno moltissimi compratori che vanno in oriente i quali demandano all'ufficio, all'agente la ricerca del prodotto. Io non mando un briefing a loro e gli dico "cercami questo prodotto". Il prodotto me lo cerco io perché a me non interessa tanto il prodotto quanto trovare un fornitore, che sappia fare quello che voglio io. Io devo fare un paio di occhiali, non compro un paio di occhiali che esiste già sul mercato, per una ragione molto semplice, che io al mio cliente voglio offrire un articolo, non dico di qualità, ma un articolo creato ... cioè un'assistenza creativa. E un "open item", un articolo aperto è concorrenziale, lo può trovare chiunque. E quindi svilisce anche il lavoro che io faccio, perché se io faccio un lavoro creativo per un'azienda di cosmetici che ha un nome, non so faccio un prodotto per Ferrè, non posso permettermi il lusso di andare a prendere un prodotto già sul mercato, perché se poi esce lo stesso prodotto con il marchio BIBA, vengono qua col mitra e mi sparano, e c'han ragione. Quindi devo creare io qualcosa. Quindi non mi interessa tanto l'ufficio di Hong Kong come ricerca di prodotto, ma quanto di assistenza quando io vado presso il fornitore ... che mi fa da interprete e poi mi segue tutto il processo realizzativo del prodotto.


Questo suo agente è un occidentale o un orientale?


No, sono tutti orientali. E' una società di Hong Kong, sono cinesi di Hong Kong ... è un cinese di Hong Kong che ha questo ufficio e che ha come clienti aziende abbastanza importanti, e poi un settore di questo ufficio lavora per me.


Quindi lei li organizza personalmente questi viaggi?


Sì, perché li trovo (i fornitori, ndr) partecipando alle fiere, andando in giro, vedo un fornitore che fa una cosa che mi potrebbe interessare, come tipo di produzione, di qualità, e a lui demando ... cioè gli appoggio una certa produzione.


Il vantaggio di produrre ad Hong Kong è evidentemente il prezzo.


Sì, non è soltanto il prezzo ma il fatto che certi articoli in Italia non è possibile farli, perché non sanno farli. Non è che io posso pagare di più un fiore di legno, in Italia non lo sa fare nessuno. Se io voglio un fiore di legno perché andrà in omaggio con un profumo di Krizia, non posso farlo, devo farlo per forza in oriente. E poi ... ovviamente per il prezzo, e la quantità. Le operazioni che noi facciamo per le riviste, sono 200.000 pochettine che devono essere fatte nel giro di un mese e mezzo o due, calcolando che poi ci vuole un mese di trasporto. In Italia, nessuno gliele fa. Non gliele fa nessuno di sicuro a quel prezzo. Poi c'è una grossa flessibilità. In oriente, cioè in Cina lei ha bisogno di 2000 persone, trova 2000 persone che per 20 giorni lavorano per lei, e poi se ne vanno a casa. Lei quando c'ha 2000 persone qua in Italia deve lavorare per tutta la vita, perché non se le leva più di dosso. Questo è il grosso vantaggio, ma anche per gli operatori cinesi, se no non potrebbero avere questi prezzi e non potrebbero fare questo tipo di produzione.


Le destinazioni dei suoi viaggi sono fisse?


Sì, fisse. Poi magari nel tempo cambiano. Adesso per esempio c'è un mercato nuovo, che è l'Indonesia, per quanto riguarda il mio prodotto, la Corea per quanto riguarda quello che seguo io soprattutto per quanto riguarda i cosmetici e le aziende di profumi.


Comunque lei va ad Hong Kong ...


Hong Kong è un punto fisso, e poi da Hong Kong vado a Taiwan, in Indonesia, vado nelle Filippine, in Vietnam.


Sempre in Estremo Oriente.


Sì, per me la base è Hong Kong, faccio il 70-80% del lavoro, e poi un 30-40% a Taiwan, dove ho un altro agente che mi segue Taiwan soltanto.


Mi diceva che va anche negli Stati Uniti?


Sì, andavo negli Stati Uniti. Adesso vado esclusivamente quando ... così, per vedere cosa fanno. Un viaggio conoscitivo ...


Quasi turistico?


Turistico sì, a New York soprattutto, nel periodo natalizio, perché nei grandi magazzini di New York c'è un po' tutto quello che c'è in Europa e nel mondo.


Comunque rapporti commerciali con gli Stati Uniti ...


Non li ho, ho cercato di averli e non li voglio avere. Perché lavorare con gli americani è un lavoro infame. E' come lavorare coi giapponesi, è gente che assolutamente ... sarebbe troppo lungo da spiegare, comunque guardi meglio non avere rapporti con loro.


Qual è la sua percezione della distanza?


Io trovo che ... soltanto che è stancante andare. Ma non ... ormai andare a Hong Kong è come andare a Venezia. L'unica cosa è che perdo un giorno, e adesso finalmente riesco a dormire perché sono organizzato in un certo modo ... prima era una tragedia.


Per cui per lei è uno spostamento quasi quotidiano?


Sì, nella mia psiche ormai ... se avessi una succursale a Francoforte sarebbe la stessa cosa, la immagino così. Anche perché oggi il lavoro che faccio io, sembrerà una stupidaggine, si può fare perché esiste il fax. Se non esistesse il fax sarebbe molto difficile lavorare. Io immagino che sarebbe stato molto difficile 20 anni fa fare il lavoro che faccio io, nei termini e nella velocità in cui lo riesco a fare. Oggi ho la richiesta di un prodotto, mando un fax e fra 10 minuti ricevo la conferma e va bene. 20 anni fa, 30 anni fa, probabilmente col telex si poteva fare ... ma io mando dei disegni, mando delle idee, mando delle brochure che ho qua, immediatamente riesco ... cosa che una volta magari una settimana ... poi c'è il DHL che in 3 giorni arriva in oriente, dall'oriente ci mette 7-8 giorni per ragioni che noi sappiamo, perché la dogana qua se ne fotte, perché non aiuta assolutamente l'imprenditore, veramente una cosa tragica. Cioè: arriva da Hong Kong con 30 campioni, c'è dentro per errore un asciugamano che non può essere importato perché è soggetto a quote, a licenza, rimane in dogana e viene rispedito indietro perché non c'è un funzionario capace di andare lì ad aprire questo coso, di bruciare questa cosa e darmi i campioni su cui ho lavorato un mese. Quindi queste sono cose veramente tragiche, io non credo che in nessun paese al mondo ci sia una cosa del genere. In Italia sono fatti così. Poi, siccome io mi occupo di armi, mi arriva una pistola e si dimenticano di mandarla al banco di prova, mi arriva qui in un pacchettino. Cioè una pistola dagli Stati Uniti è arrivata con un pacco a casa, però questa pistola non doveva arrivare a me, con un funzionario doveva andare al banco di prova, doveva essere controllata se effettivamente era quella, con i banchi e i marchi e i numeri di matricola, e poi consegnata. No, mi viene consegnata, e io potevo falsificare i numeri di matricola, potevo fare tutto quello che volevo. Non so, sono cose fuori dal mondo, e un asciugamano mi ferma il lavoro di un mese, con tutti i danni, anche di presentazione di un certo prodotto con i miei clienti per l'approvazione, lavoro che va in fumo.





La cultura globale dell’imprenditore


Durante i suoi viaggi ha solo relazioni professionali o amicizie ...?


No, è difficilissimo avere amicizie in oriente.


Neanche con altri occidentali che fanno lavori simili?


Sì, ho qualche amicizia, ma evidentemente i nostri viaggi non coincidono quasi mai. Quindi io ho conosciuto qualche italiano che fa viaggi (...). Rapporti personali con cinesi, sono praticamente impossibili, perché hanno un'altra mentalità, perché parlano soltanto di lavoro, il personale non esiste per loro.


Partecipa a qualche organizzazione internazionale?


No.


[...]


Legge frequentemente o con regolarità periodici o quotidiani stranieri?


Quando sono in oriente sì, quando sono qui in Italia no.


Li legge per ragioni professionali?


Leggo perché mi è molto difficile trovare il Corriere della Sera lì a Hong Kong, e lì in albergo leggo quello che trovo per tenermi informato di quello che succede.


Gli eventi che accadono in oriente sono in qualche modo rilevanti per la sua attività?


In questo momento particolare Hong Kong è in un momento di transizione, in quanto Hong Kong nel 1997 ritornerà cinese, e quindi ... non è che mi crei dei grossissimi problemi, in quanto se io non potessi più operare ad Hong Kong come opero ora, opero da Taiwan, o vado a Singapore. E' chiaro che mi sconvolge un po' l'organizzazione.


Comunque lei segue con attenzione quello che succede?


Sì, abbastanza, questo senz'altro.





La struttura dell’impresa in generale


[...]


Mi spiega il processo produttivo?


Innanzitutto io ho un briefing col mio cliente. Il mio cliente mi dice "dobbiamo fare un'azione promozionale su questo prodotto", mi dice quale è il prodotto (...), "su questo prodotto qua posso spendere 5.000£, devo uscire a novembre, è un prodotto per uomo, i colori normalmente della confezione esterna sono questi, abbiamo fatto negli anni precedenti ... cosa mi propone", a un certo punto io vado dal mio cliente, tiro fuori le mie idee, su queste idee si sceglie qualcosa ...


Fa dei disegni, dei bozzetti?


Sì, faccio un bozzetto, ma al cliente io faccio determinate proposte "senta io su questa cosa qua immagino questa cosa", vado in oriente, faccio una ricerca prima di tutto sui materiali, io vado a vedere 10 fabbriche che producono con materiali che ormai conosco, mi faccio vedere i materiali nuovi, che possono essere adatti, colori ... Una volta trovato il materiale creiamo il prodotto. Creato il prodotto, rientra in Italia, o me lo porto io e lo presento al mio cliente. Il mio cliente normalmente, fortunatamente, mi dice che va bene, e a questo punto mi dà dei termini di consegna e delle quantità. Io passo questo ordine direttamente all'ufficio di Hong Kong il quale se non sono là conferma direttamente al fornitore l'ordine. Punto e basta.


Questi producono e spediscono ...


Questi producono e spediscono in Italia direttamente al mio cliente.


Quindi a un certo punto è come se lei uscisse ...


Esatto, io faccio soltanto da agente creativo.


Mi spiegava anche questa cosa del pagamento.


Il mio cliente cosa fa? Apre una lettera di credito direttamente all'agente di Hong Kong, il quale negozia questa lettera a favore del fornitore e mette in produzione la merce. Una volta che tutta l'operazione è finita, a mia volta faccio una fattura al mio agente di Hong Kong per le prestazioni di agenzia.


Quindi il suo cliente paga tramite due canali, uno per il fornitore, uno per lei?


No, non paga me, paga soltanto il prodotto. Sul prodotto ho una commissione.


Quindi a lei ritornano da Hong Kong.


A me ritorna da Hong Kong una commissione, per questo tipo di fornitura fatta in questo modo. Alcune cose, per ragioni di ... ci sono alcuni clienti che non vogliono assolutamente aprire delle lettere di credito in oriente, per ragioni organizzative loro. 


E' un'operazione complessa?


No, non è un'operazione complessa, perché hanno delle direttive molto precise e dicono "noi dall'estero non compriamo, se lei la merce ce la dà dall'Italia va bene, diversamente ...". Allora la mia scelta qual è? Se è un cliente buono, va bè, mi accollo tutto il problema dell'importazione, non avendo una warehouse, non avendo un deposito devo organizzarmi in un certo modo. Allora per questi clienti in particolare faccio l'importazione io, compro io e rivendo io. Cerco di limitare il più possibile questa cosa con operazioni chiuse, cioè un prodotto che viene importato in Italia in una grossa quantità. Diversamente cerco di evitare questo tipo di ...


Il processo produttivo è sempre stato questo o è cambiato nel tempo?


Io ho sempre operato in questo modo.


Evidentemente il prodotto è molto personalizzato rispetto alle esigenze del cliente?


Sì.














La struttura dell’impresa in un’ottica globale


Lei è l'unico che si occupa dei rapporti con l'estero?


Direi che sì, al 90% mi occupo io, però evidentemente quando non ci sono io o c'è una richiesta particolare può benissimo farla anche mia figlia, non c'è nessun problema.


Sua figlia e la sua impiegata viaggiano o sono fisse a Milano?


No, per ora no.


Partecipate a fiere, incontri ...?


Sì, ma non a livello espositivo. Una volta partecipavamo come azienda a livello espositivo in quanto avevamo una linea di prodotti da presentare. Adesso facendo articoli personalizzati partecipo soltanto per vedere cosa fanno gli altri, per tenermi aggiornato e a livello culturale.


In qualche modo valutate il mercato locale di Hong Kong, per vedere ...?


Sì, stavo valutando, alcuni prodotti che ho fatto per il mercato italiano, che potevano sicuramente essere interessanti anche ... tutto questo presuppone una certa organizzazione in oriente, cosa che non ho né voglia né tempo di seguire. Potrei benissimo farlo, perché i prodotti che faccio io sono tutti fatti in esclusiva per me, se io alcuni di questi prodotti li commercializzassi a Hong Kong i miei clienti non avrebbero sicuramente nulla da eccepire. Non è difficile, ci vuole una persona che rimanga là, e o sono qua o sono là, non posso fare l'uno e l'altro. Se no potrei benissimo farlo, basterebbe fare un po' di pubblicità su Hong Kong Enterprise, partecipare a qualche fiera.


La scelta dei produttori avviene in base alle loro capacità produttive?


Esattamente, alle loro capacità produttive e a quello che sanno fare.


Quindi c'è anche una scelta di qualità?


Sì, di qualità e di quello che sanno fare. Uno sa fare materia plastica, un altro sa fare gli orologi, e un altro sa fare le borse ... Poi di questi c'è un'altra selezione: c'è chi li fa bene, chi li fa male, c'è chi li fa a un prezzo fuori dal mondo, e c'è chi ti può anche assistere. Ci sono quelli che fanno il loro prodotto e non vogliono fare altro.


Ha rapporti anche con i responsabili ...


Sì, certo. Direi tutti i miei fornitori dell'estremo oriente hanno rapporti diretti con me, parlo sempre con chi produce.


Utilizza canali istituzionali per aprirsi all'estero?


No, è stato una cosa casuale iniziare questo tipo di attività. Io credo proprio che nella vita sia proprio tutto dato al caso, io non avrei mai pensato di fare un lavoro del genere, e di sfruttare l'esperienza che mi ero fatto in tanti anni producendo borse, articoli da regalo e articoli promozionali prodotti qua in Italia, rivolgendomi a una fonte in oriente. E' nato perché un mio cliente mi ha chiesto una volta "andiamo a Hong Kong: io acquisto normalmente in oriente alcuni articoli, soprattutto giocattoli", e andando in oriente con lui ho detto "beh, però, si potrebbe produrre qua", ed è stato abbastanza facile, molto facile. Perché sono organizzati molto bene, ti danno un'assistenza incredibile. Cosa che all'inverso non si sarebbe potuto fare in Italia, l'Italia non ti dà questo tipo di assistenza, questa energia nell'aiutarti, nel cercare di fare, la volontà e la perseveranza che hanno queste persone che sono veramente legate al lavoro in un modo incredibile.


Quindi neanche per problemi tecnici, doganali, tariffari ...?


No.


Immagino che sia abbastanza complesso ...


A livello di importazione?


Sì.


No, forse le prime volte. Poi i miei clienti sono tutte aziende molto grosse ... che però non vuol dire, perché ci sono aziende molto grosse che non sanno aprire una lettera di credito, poi telefonano, parlano con la mia assistente che sa benissimo come si apre una lettera di credito e gli spiega tutto. Poi arrivano direttamente le istruzioni dall'ufficio di Hong Kong dicendo "dovete aprire la lettera di credito in questi termini, la nave parte il giorno tale, la compagnia è questa", ci sono degli spedizionieri che ormai fanno questo tipo di lavoro da sempre e quindi sanno benissimo e assistono il mio cliente in Italia se ha dei problemi di importazione. Non è un grosso problema. Il problema che ho sono i problemi doganali in Italia, dove nessuno sa niente, veramente una tragedia, sembra di essere in Bangladesh. Veramente, un paese come l'Italia, 7^ potenza mondiale, e poi invece che aiutarti ti giocano contro. [...]





La globalizzazione dell’impresa


Quando avete cominciato ad aprirvi verso l'esterno?


Nell'86-88, quando ho cominciato a liquidare l'azienda dall'altra parte ho cominciato questo tipo di attività.


[...]


Quindi lei ha cominciato questa attività di promozionali sin dall'inizio facendo produrre all'estero?


Sì, esattamente.


Il suo mercato di sbocco è solo quello italiano?


No, direi 90% italiano. Facciamo qualche cosa anche con dei vecchi clienti in Spagna, un mio vecchio cliente in Spagna, il quale ha un'azienda di importazione e quindi alcune cose magari gliele trovo e gliele creo io. Però facendo un articolo non di vendita ma esclusivamente di promozione è molto difficile ... posso offrirgli il servizio magari di una linea di borse mare e io riesco a offrirgli qualcosa di più carino. Perché avevo fatto magari per un'azienda di cosmetici una linea di borse che può essere interessante invece come vendita per il mercato spagnolo. Però direi che assolutamente soltanto il mercato nazionale, perché io posso seguire un numero molto limitato di clienti, perché non ho la struttura e credo che non ... è molto difficile ... non perché io sia molto bravo, ma perché ci vuole un'altra persona come me.


Nei suoi rapporti internazionali ha incontrato delle particolari difficoltà, degli insuccessi?


Direi che è filato abbastanza liscio. Sì, ci sono dei problemi qualche volta di consegne, perché magari c'è stata un'inondazione ... adesso io ero in oriente e sono morte 1500 persone per un’inondazione e non c'era neanche un trafiletto sui giornali. E quindi cosa succede, che la fabbrica che produce per noi borse in paglia e tutta la produzione è distrutta. Ma la promozione deve uscire in un certo momento e se non viene fuori salta tutto. Quindi questi sono problemi. Oppure una fabbrica che brucia, e là succede spesso perché non è che abbiano dei sistemi preventivi come abbiamo noi. In Tailandia sono morte 4500 persone.


Qual è la durata delle sue relazioni con i suoi interlocutori?


Un paio per esempio li ho da allora, perché fanno un articolo che io seguo da sempre, cioè la borsa, la pochette per i cosmetici è una cosa che noi facciamo da sempre, e la faremo sempre, perché questo tipo di prodotto, per quanto riguarda la clientela che si occupa di cosmesi, è un prodotto base. Direi che ormai ho un rapporto con questi due fornitori che ormai va avanti da 7-8 anni. Altri invece li cambio perché cambiano le esigenze di ricerca del prodotto. Non so uno fa materia plastica, vetro ...


Le vostre relazioni acquistano una particolare forma giuridica?


No, lì a Hong Kong ho una scrittura privata con loro che magari non vale niente ma che a me serve soltanto per dimostrare il lavoro che faccio, le fatture che io imputo a loro e che mi vengono puntualmente pagate.


Da un punto legale quindi non sono richieste delle particolari ...?


Guardi, non è che io sia molto al corrente della cosa. Comunque il mio commercialista mi ha detto "lei faccia questa scrittura con i suoi agenti ad Hong Kong in modo che si può dimostrare che lei fa un lavoro e questi signori pagano", poi dopo se andremo in giudizio perché questi qua non mi pagano, va bè ... non c'è un contratto ... probabilmente sì, andrebbe fatto un contratto internazionale, con gli avvocati ...


Si serve di particolari strumenti finanziari?


No, perché non ho bisogno di capitali, sì un minimo ci vuole, però per produrre un miliardo non ho bisogno di 500 milioni, questo miliardo di produzione passa direttamente dal mio cliente al mio fornitore. Io lavoro come se fossi un rappresentante.


Utilizza servizi telematici, Internet?


No, io non uso un computer, si immagini.











La globalizzazione nel territorio locale


Le politiche locali sono rilevanti per l'attività della sua impresa?


L'unica cosa che ha rilevanza è la fluttuazione del dollaro, perché non si sa mai fare una quotazione.


Secondo lei Milano è una città che favorisce l'apertura verso l'esterno?


Guardi, non conosco le altre città, Milano sicuramente è il centro commerciale italiano, dove è più facile lavorare. Lavorare a Zurigo magari è più facile, non so, ma sicuramente Milano è il centro ...


E per le imprese straniere che vogliono operare in Italia?


E' lo stesso discorso. Le più grosse aziende che ci sono nel mio settore sono quasi tutte dislocate qua; a parte qualcuna a Roma, sono tutte a Milano.


[...]














� Realizzata tra il 1995 e il 1996 con il coordinamento del Prof. Guido Martinotti nell'ambito della collaborazione istituzionale fra la Camera di Commercio e il Dipartimento di Sociologia dell'Università degli Studi di Milano, si è basata sull'elaborazione di dati inediti di fonte Assolombarda e su una serie di interviste semi-strutturate a piccoli imprenditori milanesi la cui esperienza bene illustra il quotidiano concretizzarsi della "nozione" di globalizzazione in "attività" professionali ed umane.
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