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Bsi fiere è una società cooperativa di servizi, costituita nel 1998, attualmente conta oltre cinquanta aziende associate e si propone di promuovere e favorire lo sviluppo economico della Valle attraverso iniziative espositive, studi e altre attività promozionali.

Per adempiere gli scopi statutari, si ritiene indispensabile conoscere bene la realtà in cui si deve operare. Per questo ci siamo attivati, con il sostegno della Regione Trentino Alto Adige, per realizzare questo studio, ed oggi possiamo dire di avere uno strumento valido sul quale iniziare assieme un lavoro conoscendo meglio la nostra realtà. 

Credo che questo studio crei le basi sulle quali iniziare dei ragionamenti e dei progetti per lo sviluppo.

Un aspetto importante da sottolineare riguarda l’ utilizzo di risorse umane locali, un gruppo di giovani affiatati e preparati, che con vero spirito di squadra hanno condiviso per alcuni mesi un’esperienza che certamente ha lasciato il segno, uniti dall’amore per la propria terra e dalla consapevolezza  di contribuire alla realizzazione di un progetto che potrà essere di stimolo per l’avvio di nuove iniziative imprenditoriali.

L’entusiasmo, l’intelligenza e la capacità organizzativa dimostrata dal gruppo fanno ben sperare per il futuro, soprattutto se sapremo valorizzare le tante risorse giovanili che sono presenti in Valsugana, creando le condizioni per un loro utilizzo sul territorio a beneficio di tutta la comunità locale.

Le proposte contenute in questo studio sono rivolte ad uno sviluppo legato al modello cooperativo, che in passato ha saputo fornire risposte concrete in momenti di difficoltà. Ora i tempi sono cambiati, ma le risposte che la cooperazione può dare per un vero sviluppo duraturo sono più che mai attuali, perché passano attraverso i valori della solidarietà e della valorizzazione delle risorse locali con ricadute positive sul territorio.

Proponiamo questo studio anche come contributo per i patti territoriali, crediamo sia indispensabile un patto per la Valsugana, come occasione per una crescita diffusa dello sviluppo. Bsi Fiere intende svolgere un ruolo attivo all’interno dei patti, assieme alle Amministrazioni locali e ad altri soggetti pubblici e privati.

Un ringraziamento particolare al dott. Michele Andreaus che ha coordinato lo studio seguendo costantemente il gruppo , all’Assessore regionale dott. Franco Panizza per aver creduto nella nostra proposta, a tutti gli imprenditori intervistati per la loro disponibilità  e infine a tutto il gruppo di lavoro, con i quali ci auguriamo di poter ancora lavorare, magari mettendo in pratica le conclusioni dello studio.

Luigi Oss

Presidente di Bsi Fiere s.c.ar.l.

Quale potrà essere il ruolo delle imprese cooperative nello sviluppo economico della Valsugana? All'interrogativo ha cercato di dare una documentata risposta questo studio realizzato, su iniziativa di “B.S.I. Fiere” e con il convinto sostegno dell’Assessorato regionale per la Cooperazione, da un gruppo di giovani ricercatori coordinati dal professor Michele Andreaus del Dipartimento di Informatica e Studi Aziendali dell’Università di Trento.

Il lavoro svolto ha sicuramente, al di là degli interessanti risultati cui è giunto, alcuni meriti particolari che necessitano di essere valorizzati al fine di poter proseguire il lavoro intrapreso con questo progetto. Il merito principale sta senza dubbio nell’aver coinvolto in questa ricerca un gruppo di giovani laureati della Bassa Valsugana. Si deve, infatti, considerare che il Trentino-Alto Adige è una delle regioni italiane con il più basso indice di scolarità; in secondo luogo non può essere trascurato il fatto che le poche persone che raggiungono i più elevati livelli formativi e culturali, spesso non riescono -e talvolta non vogliono- a reinserirsi nella loro comunità una volta ultimati gli studi. Questo porta ad un continuo impoverimento di quelle risorse umane indispensabili per far crescere una comunità. Solamente persone fortemente radicate sul territorio in cui operano possono avere, infatti, la sensibilità culturale necessaria ad individuare le risposte più adatte per dare soluzione ai reali problemi di una collettività.

Il merito di chi ha avviato questo progetto sta proprio nell’essere riusciti a creare un piccolo "laboratorio di idee", formato da quelle persone della comunità della Bassa Valsugana che maggiormente hanno investito in termini di formazione personale. È interessante notare come questi giovani, la cui preparazione è in grado di coprire tutti gli aspetti toccati nell'analisi che qui viene pubblicata, abbiano deciso di ritornare alla comunità, sotto forma di questa ricerca, parte del sapere acquisito attraverso i loro studi.

Per quanto riguarda i risultati concreti ai quali il lavoro è giunto, va sottolineato come il ruolo della Cooperazione appaia particolarmente significativo nella costruzione di quel "sistema" -parola ahimè abusata, ma efficace- in grado di far dialogare tra loro gli operatori economici, sociali e politici della Bassa Valsugana.

Lo sviluppo dell’imprenditoria locale in Bassa Valsugana è stato fino ad ora condizionato, se non addirittura frenato, dalla presenza sul territorio di alcune grosse realtà industriali extraregionali. Si impone dunque una crescita delle iniziative autonome ed in questa prospettiva proprio la Cooperazione appare la forma imprenditoriale più adatta. Ai giovani in particolare potranno essere fornite nuove opportunità di “fare rete” formando nuove cooperative e mettendole successivamente in contatto fra loro: è un progetto che richiederà tempo, capacità di autogestione e voglia di assumersi in proprio le responsabilità, ma che sono certo potrà andare a buon fine. Mi pare del resto che i dati riportati in questa ricerca possano lasciare spazio ad un certo ottimismo.

Franco Panizza

Assessore regionale per la Cooperazione ed il Credito

MARIO BASTIANI

IGOR DANDREA

1 LA SITUAZIONE GENERALE

L’attuale situazione economico-ambientale è caratterizzata da continui cambiamenti, discontinuità e dinamicità dei mercati e soprattutto da un elevato grado di competitività nei vari settori produttivi. Si tratta di una tendenza in rapida evoluzione che modificherà, ed in parte lo ha già fatto, le strutture produttive, le organizzazioni aziendali, la qualità dei prodotti/servizi, le risorse funzionali all’attività aziendale, le abitudini e gli stili di vita.

Per consentire alle imprese di rafforzare la propria posizione competitiva e quindi valorizzare le competenze professionali e tecnico-organizzative, gli elementi strutturali del sistema aziendale (risorse–processi–prodotti) devono essere fra loro ben integrati. D’altro canto, rinforzare la conoscenza delle procedure, dei meccanismi e degli strumenti operativi, quali la selezione e la formazione del personale, la sinergia tra i vari reparti e le strutture tecnologiche, consente di migliorare la posizione strategica dell’azienda nel mercato di riferimento. 

Oltre alle scelte che riguardano direttamente le aziende, è però necessaria una strategia di sviluppo che coinvolga direttamente l’intero sistema in cui operano le stesse imprese. In questa direzione sono stati avviati cambiamenti per realizzare adeguate infrastrutture di collegamento interno ed esterno; strutture più efficienti ed orientate al sistema produttivo nel campo scolastico–formativo, universitario e della ricerca; non meno importante è la ricerca di una sempre più elevata qualità nelle relazioni tra pubblico e privato.

Pertanto, considerando mutevoli le condizioni di produzione e le esigenze dei destinatari dell’attività economica, le problematiche di un’efficace ed efficiente gestione aziendale risultano maggiormente marcate in un contesto di marginalità economico–geografico; questa situazione è riscontrabile nelle zone alpine rurali e nella fattispecie anche nella Bassa Valsugana.

1.1 Movimento e invecchiamento della popolazione

Alla fine del 1998 la popolazione residente in Trentino risultava pari a 469887 persone (229046 maschi e 240841 femmine), con un incremento di 2976 unità rispetto al 1997. Nel grafico di seguito è riportato (fonte Istat) l’andamento della popolazione residente nella provincia di Trento, per sesso dal 1981 al 1998.

Figura 1: Popolazione residente nella Provincia di Trento
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Fonte: Istat

Nel Comprensorio della Bassa Valsugana e Tesino (C3), situato nella parte orientale della Provincia di Trento su un territorio di 578,88 Kmq e confinante con i Comprensori dell’Alta Valsugana, della Valle di Fiemme e del Primiero e con le Province di Belluno e Vicenza, risiedono 25097 abitanti, 12152 maschi e 12945 femmine, distribuiti su 21 comuni. Alla fine del 1998 i comuni più e meno popolati risultano essere rispettivamente Borgo Valsugana (5932 ab.) e Ivano Fracena (310 ab.).

Figura 2: Popolazione residente nel C3
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Fonte: Istat

Nel grafico in Figura 2, che riporta la variazione del numero di abitanti nel Comprensorio C3 dal 1981 al 1998, viene confermato il lento ma costante incremento della popolazione dalla seconda metà degli anni ottanta. Lo sviluppo demografico è dovuto principalmente alla crescita del fenomeno migratorio. Negli ultimi anni, infatti, vicino alla conferma del trend positivo del saldo naturale (-28 unità rispetto alle -57 unità dell’anno precedente), si riscontra un importante aumento delle iscrizioni anagrafiche di persone provenienti da altre regioni italiane e soprattutto dall’estero, in particolare dai Paesi extracomunitari.

Il fatto che la crescita demografica dipenda maggiormente dall’incremento della popolazione in età adulta, piuttosto che dalle nascite, contribuisce, insieme al progressivo miglioramento delle condizioni socio-sanitarie, a sostenere la tendenza all’invecchiamento della popolazione.

Tabella 1: Popolazione residente nel C3 al 31/12/1998 per classi di età e per sesso

	Classi di età
	Maschi
	Femmine
	Totale
	Percentuale

	0–14
	1907
	1815
	3722
	15

	15–18
	494
	535
	1029
	4

	19–49
	5830
	5318
	11148
	44

	50–64
	2158
	2165
	4323
	17

	Oltre 65
	1763
	3112
	4875
	20

	Età media
	39,0
	43,2
	41,2


Fonte: Istat

In termini percentuali l’incidenza delle persone con oltre 65 anni è oggi pari a circa il 20% (18% media provinciale) della popolazione, mentre i giovani fino a 14 anni rappresentano meno del 15% (15% media provinciale) della popolazione complessiva (vedi Tabella 1).

Una decina di anni fa questo rapporto era invertito: gli ultrasessantacinquenni rappresentavano il 15% della popolazione, mentre i giovani pesavano per oltre il 16%. L’invecchiamento della popolazione è evidenziato anche dall’avanzamento dell’età media: in soli cinque anni si è alzata di 0,5 anni. Secondo quanto previsto dai demografi, l’attuale andamento dei processi di sostituzione della popolazione porterà fra circa trent’anni, ad avere due anziani per ogni giovane, con inevitabili ripercussioni su tutto il tessuto sociale ed economico.

1.2 Forza lavoro

Nel 1998 le condizioni del mercato del lavoro nel Comprensorio della Bassa Valsugana e Tesino, come del resto in tutta la Provincia, non hanno subito sostanziali variazioni rispetto alla situazione degli anni precedenti.

Il numero di persone presenti nel mercato del lavoro, attestato sulle 11800 unità (6900 maschi e 4900 femmine), è leggermente diminuito rispetto al 1997 (-0,4%). Tuttavia, un esame più approfondito dei dati Istat mette in luce sostanziali scostamenti dalla media generale per alcune componenti: il numero di giovani in età compresa tra i 15 ed i 29 anni diminuisce nel 1998 di oltre il 10%, sia per i maschi che per le femmine; le forze di lavoro con oltre 30 anni, invece, aumentano di oltre il 4%, espansione che raggiunge il 7% per le femmine.

Per quanto riguarda l’occupazione la situazione non presenta, nel complesso, importanti cambiamenti rispetto al 1997. La variazione del numero di occupati si mantiene su un trend positivo, con un +0,4%, frutto principalmente di una certa contrazione degli occupati maschi e nello stesso tempo di una significativa espansione dell’occupazione femminile.

Figura 3: Avviamenti e cessazioni per settore di attività
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Fonte: Agenzia del Lavoro

Nel 1998 ci sono stati 2003 avviamenti al lavoro (1108 maschi e 895 femmine) e 1605 cessazioni (922 maschi e 683 femmine), con un incremento occupazionale di 398 unità, soprattutto nei settori dell’agricoltura e dell’industria
.

Inoltre, è interessante notare che nella prima metà dell’anno c’è una maggiore propensione ad assumere personale, mentre nella seconda metà dell’anno prevalgono nettamente le cessazioni dal lavoro.

Figura 4: Avviamenti e cessazioni negli anni 1998 e 1999
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Fonte: Agenzia del Lavoro

Un importante indice di valutazione della situazione occupazionale del C3 è il tasso di ricambio (rapporto tra gli avviamenti al lavoro e forza lavoro), che misura il grado di dinamicità del mercato del lavoro, fornendo una misura dell’interscambio tra la disoccupazione e l’occupazione. Il valore di questo indice risulta più alto nei comprensori a più forte vocazione turistica (8,2% nel Primiero, 16% nella Val di Fassa) laddove esiste un forte ricambio della manodopera per far fronte alla stagionalità. Il comprensorio della Bassa Valsugana e Tesino ha un tasso di ricambio relativamente più basso (2,8%), segno di una vocazione prevalentemente industriale o mista e di una scarsa mobilità occupazionale.

Pur restando l’industria il settore con il maggior numero di addetti, la contrazione dei posti di lavoro nel C3, come nel resto della Provincia, risulta più accentuata proprio in questo settore.

Un dato che caratterizza in modo significativo questi ultimi anni è certamente lo sviluppo del settore dei servizi che riesce a compensare agevolmente la crisi dei settori tradizionali, facilitando in modo significativo l’inserimento lavorativo delle donne e confermando l’aumento generale del numero di occupati.

Figura 5: Settori significativi per l’occupazione
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Fonte: Agenzia del Lavoro

Sul versante della disoccupazione, nel 1998 si è registrata una, seppur minima, contrazione del numero di persone in cerca di lavoro (tasso di disoccupazione intorno al 5%). In particolare, sono diminuiti sensibilmente la componente femminile e i giovani in età tra i 15 ed i 29 anni. Nel complesso, comunque, la disoccupazione femminile e giovanile [image: image1.wmf]200000
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si attesta su livelli ancora preoccupanti.

L’indice dei tempi di attesa medi mensili per l’avviamento al lavoro, dato dal rapporto tra la media degli iscritti al collocamento nel mese di riferimento e in quello precedente e gli avviati al lavoro nello stesso mese di riferimento, mette in evidenza quanto tempo un soggetto rimane in media iscritto alle liste di collocamento prima di trovare un lavoro.

Figura 6: Tempi medi di attesa
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Fonte: Agenzia del Lavoro

Nel 1998 la Bassa Valsugana e Tesino è il comprensorio che presenta i tempi di attesa più elevati sia per i maschi sia per le femmine. Inoltre la forbice tra i tempi di attesa per i due sessi risulta decisamente ampia a sfavore delle donne.

Continuano ad aumentare gli extracomunitari iscritti alle liste di collocamento, provenienti principalmente dai paesi dell’area dei Balcani con una minima preparazione scolastico–professionale ed in prevalenza di sesso femminile. Gli avviamenti al lavoro a favore dei cittadini extracomunitari coinvolgono soprattutto i settori dell’agricoltura e dell’industria e riguardano in modo particolare la componente maschile.

Il tema delle risorse umane e della loro valorizzazione, come fattore di competitività e sviluppo, occupa un ruolo sempre più centrale nel dibattito sulle strategie per favorire la crescita economica e ridurre i livelli di disoccupazione soprattutto giovanile. L’investimento formativo assume sempre maggiore rilevanza sia per le opportunità di accesso, permanenza e avanzamento nel mercato del lavoro, sia per le più generali implicazioni sui livelli di produttività e sulla crescita. Si nota, inoltre, una sostanziale diminuzione degli occupati con una bassa scolarizzazione (senza titolo  di studio, licenza elementare e media), mentre aumentano i lavoratori con un diploma professionale, di scuola media superiore. L’attenzione alla formazione giovanile nel comprensorio della Bassa Valsugana e Tesino è testimoniata dalle numerose opportunità presenti: Istituto superiore “A. Degasperi” (liceo scientifico, liceo socio–psico–pedagogico, ultimo nato, istituto tecnico per geometri, istituto tecnico commerciale) e Centro di formazione professionale Enaip.

L’aumento dei laureati residenti in valle, registrato in questi ultimi anni, determina non solo una crescita culturale, ma offre all’economia della zona anche nuove competenze, capacità ed esperienze, tutte potenzialità, purtroppo, poco sfruttate. Infatti, malgrado un leggero aumento occupazionale dei neolaureati, la loro richiesta è ancora molto bassa (2,8% nel 1998), costringendo così la maggior parte di essi a trasferirsi altrove (anche fuori regione) e privando la zona di un’importante risorsa umana.

1.3 Situazione economica del Comprensorio

Le difficoltà già riscontrate in termini di mobilità occupazionale (tempi di attesa, saldo avviamenti/cessazioni, tasso di disoccupazione giovanile) sono il riflesso di una situazione economica poco dinamica.

La struttura produttiva della Bassa Valsugana concentra la propria capacità di utilizzo delle risorse umane e finanziarie soprattutto in un’attività industriale eterogenea. Grandi poli industriali con un elevato potere contrattuale e in grado di impostare strategie di sviluppo in conformità all’evoluzione del proprio settore competitivo, si contrappongono a medio–piccole realtà imprenditoriali che vivono ai margini del mercato. Sebbene le grandi imprese riescano a creare un indotto occupazionale rilevante, manca molto spesso un coinvolgimento attivo nel tessuto economico locale, sia da un punto di vista negoziale (accordi e alleanze con altre realtà produttive) che sinergico (forme di integrazione tecnico organizzative e condivisione delle competenze professionali).

Grazie alla collaborazione dell’ufficio statistico della Camera di Commercio della Provincia di Trento, è stato possibile raccogliere dati sulla concentrazione produttiva per area di attività, illustrati in Figura 7.

Si rileva un numero di esercenti elevato al quale non corrisponde la distribuzione di valore aggiunto (capacità di generare ricchezza) tra i diversi settori. Nonostante la struttura industriale sia concentrata in poche unità produttive, rappresenta un punto di riferimento per la crescita di benessere socio-economico dei residenti. 

Tuttavia, la conformazione geografica della valle e la contingente crisi del settore (già riscontrata a livello provinciale e nazionale) rende difficile lo sviluppo di un gran numero di fabbricati industriali, determinando la necessità di ricercare forme di impiego alternative. Un’area con grandi potenzialità, sia da un punto di vista della redditività che della flessibilità gestionale, è quella dei servizi che attualmente ricopre un ruolo inadeguato.

Figura 7: Distribuzione settoriale nel C3


[image: image8.wmf]0

5

10

15

20

25

30

35

40

Industria

estrattiva 

Attività

manifatturiera

Costruzioni

Commercio 

Alberghi e

ristoranti

Trasporti

Servizi alle

imprese

Sanità 

Altri servizi 

Unità produttive [%]

Unità produttive 1995

Unità produttive 1996

Unità produttive 1997


Fonte: C.C.I.A.A.

Le caratteristiche dell’output–servizio impongono l’acquisizione di nuove competenze non solo sul lato dell’offerta attraverso il miglioramento fisico–tecnico e organizzativo delle strutture produttive ed erogative, ma soprattutto investendo nelle politiche di marketing (promozione dell’immagine, localizzazione della rete di erogazione,  public relations) che risultano variabili critiche in un ambito di attività in cui esiste la compartecipazione tra fornitore e utente per lo svolgimento di molte operazioni aziendali e in cui il prezzo di vendita non dipende solo dal mercato, ma dall’utilità d’uso percepita dal cliente.

La riorganizzazione dei meccanismi di governo della gestione aziendale (maggiore orientamento all’equilibrio economico di medio–lungo termine, attraverso la ricerca di competenze distintive), a fronte del dinamico sistema di opportunità-vincoli caratterizzante i vari settori imprenditoriali, deve seguire un percorso razionale basato su criteri di coerenza con realtà economiche complementari a quelle della Bassa Valsugana. Dai dati statici raccolti dalla provincia di Trento in relazione ai flussi di risparmio e investimento per Comprensorio, negli anni 1995, 1996 1997, la Bassa Valsugana presenta un rilevante gap tra le due variabili.

Nella Figura 8 si evidenzia una bassa percentuale di risorse finanziarie investite rispetto a realtà territoriali simili come l’Alta Valsugana. Questo implica una tendenziale incapacità di canalizzare le potenzialità finanziarie in opportunità produttive di sviluppo.

Figura 8: Rapporto percentuale impieghi/depositi
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Fonte: Istat

Il tessuto imprenditoriale della zona non riesce a impostare un’adeguata pianificazione strategica, che possa creare opportunità d’impiego delle risorse finanziarie accumulate attraverso l’attività di intermediazione degli istituti di credito. In sostanza, la bassa propensione al rischio porta ad un’inevitabile inerzia della gestione operativa a lungo termine.

Nel breve periodo, invece, si nota una certa propensione a cogliere le opportunità che si vengono a creare sul mercato e a mantenere le relazioni negoziali con il proprio ambiente competitivo (fornitori, clienti, dipendenti,…). La scarsa mobilità settoriale, in termini di riconversioni e ristrutturazioni, delle medie e piccole imprese industriali ed artigianali pone ulteriormente l’accento sull’assenza di un’impostazione direzionale strategica che favorisca un allineamento con l’evoluzione dell’economia nazionale ed europea. Anche nella provincia di Trento è presente una situazione simile, anche se in maniera meno accentuata.

MARIO BASTIANI

IGOR DANDREA

2 IL QUESTIONARIO

Le analisi statistico–economiche precedentemente effettuate da organi pubblici come l’Istat, la C.C.I.A.A., l’Agenzia del Lavoro, mettono in evidenza una posizione di relativa fragilità del Comprensorio della Bassa Valsugana e Tesino rispetto agli indici di sviluppo rilevati nella Provincia di Trento. Pur riscontrando un trend positivo di crescita dell’occupazione, le unità produttive locali hanno manifestato una certa difficoltà di adattamento alle dinamiche del mercato e di pianificazione strategica (innovazione produttiva, ricerca di nuovi bisogni, razionalizzazione degli investimenti).

Un passo significativo verso la ricerca di soluzioni d’intervento strutturale e di utili indirizzi per il miglioramento delle modalità di operatività nei nuovi contesti socio-economici della Bassa Valsugana è rappresentato da nuove forme d’integrazione e consulenza aziendale nella gestione dei servizi e delle infrastrutture.

Queste tematiche sono state il punto di partenza per la stesura di un questionario destinato a raccogliere informazioni più dettagliate sull’economia della zona. A tal proposito è stato scelto un gruppo di laureati e laureandi residenti nella Bassa Valsugana, con una conoscenza della realtà economica e sociale del territorio e con un interesse particolare alla realizzazione della ricerca.

Il professor Michele Andreaus dell’Università di Trento, Dipartimento di Economia Aziendale, ha coordinato i lavori e la S.c.ar.l. “B.S.I. Fiere” di Borgo Valsugana ha messo a disposizione i propri mezzi tecnici e le proprie strutture. Per prima cosa, sono stati individuati criteri e modalità per impostare al meglio lo studio e per definire i quesiti da sottoporre alle aziende.

La struttura del questionario utilizzato in questo lavoro è stata articolata in due parti costitutive: scenari futuri e situazione attuale. 

Nella prima parte si analizzano gli scenari futuri in modo da individuare le possibili aree di crescita che possano favorire lo sviluppo di sinergie gestionali e razionalizzare il processo di apprendimento tecnico-produttivo funzionale al consolidamento della  capacità competitiva aziendale. Per questo motivo oltre alle domande su investimenti, dismissioni e forza lavoro, si è dato spazio a questioni come il futuro economico–reddituale dell’azienda, le infrastrutture, lo stato di soddisfazione rispetto agli enti pubblici, alle imprese della zona, alla formazione professionale, etc.

La parte riguardante la situazione attuale o meglio il triennio 1996, 1997, 1998, permette di valutare eventuali processi di sviluppo in atto e di verificare la reale situazione del tessuto economico della Bassa Valsugana. In questa sezione si è tra l’altro, cercato di far emergere le relazioni che le aziende della zona hanno avviato con altre imprese contigue da un punto di vista territoriale, procedendo per cerchi concentrici, con mercati sempre più ampi. Data l’importanza di questo aspetto, si può anticipare sin d’ora l’esistenza di un margine di operatività per l’attuazione di iniziative e/o progetti, come ad esempio la costituzione di cooperative e consorzi, volti a compensare questa deficienza relazionale. E’ peraltro evidente che tale obiettivo può essere raggiunto solo sulla base della comunione d’intenti e della condivisione da parte degli “addetti ai lavori” (operatori aziendali, politici locali, etc.) del ruolo determinante che la collaborazione interaziendale può rivestire per lo sviluppo occupazionale ed economico della Bassa Valsugana.

La costituzione del campione è stata oggetto di particolare attenzione, in modo tale da assegnare un peso equo alle diverse realtà produttive presenti nella zona. In particolare sono state rilevate tutte le attività economiche esistenti nell’ambito territoriale di riferimento, procedendo successivamente alla selezione di 150 aziende potenzialmente intervistabili. Attraverso parametri di valutazione di tipo oggettivo (numero di unità lavorative, discriminazione settoriale, classificazione per codici Istat) derivanti dall’ osservazione del campione suddetto si è realizzato un più elevato livello di significatività dello stesso.

Figura 9: Composizione del campione intervistato
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Tabella 2: Numero di aziende per settore di attività

	Cod.
	Descrizione del codice attività

	
	Estrazione di minerali
	1%

	14
	Alte industrie estrattive

	
	Attività manifatturiere
	41%

	15
	Industrie alimentari e delle bevande

	17
	Industrie tessili

	18
	Confezione di articoli di vestiario; preparazione e tintura di pellicce

	20
	Industria del legno e dei prodotti in legno e sughero, esclusi i mobili; fabbricazione di articoli di paglia e materiale da intreccio

	21
	Fabbricazione della pasta-carta, della carta e dei prodotti di carta

	25
	Fabbricazione di articoli in gomma e materie plastiche

	26
	Fabbricazione di prodotti della lavorazione di minerali non metalliferi

	28
	Fabbricazione e lavorazione dei prodotti in metallo, escluse macchine e impianti

	29
	Fabbricazione di macchine ed apparecchi meccanici, compresi l’installazione, il montaggio, la riparazione e la manutenzione

	31
	Fabbricazione di macchine ed apparecchi elettrici n.c.a.

	
	Costruzioni
	14%

	45
	Costruzioni

	
	Commercio all’ingrosso e al dettaglio; riparazione di autoveicoli, motocicli e di beni personali e per al casa
	24%

	51
	Commercio all’ingrosso e intermediari del commercio, autoveicoli e motocicli esclusi

	52
	Commercio al dettaglio, escluso quello di autoveicoli e di motocicli; riparazione di beni personali e per la casa

	
	Alberghi e ristoranti
	8%

	55
	Alberghi e ristoranti

	
	Trasporti, magazzinaggio e comunicazione
	3%

	60
	Trasporti terrestri; trasporti mediante condotta

	
	Attività immobiliari, noleggio, informatica, ricerca, altre attività professionali ed imprenditoriali
	1%

	72
	Informatica e attività connesse

	
	Sanità e altri servizi sociali
	1%

	85
	Sanità e altri servizi sociali

	
	Altri servizi pubblici, sociali e personali
	4%

	90
	Smaltimento dei rifiuti solidi, delle acque di scarico e simili

	93
	Altre attività dei servizi

	
	Varie
	3%


Il criterio di aggregazione del campione ha portato alla differenziazione delle aziende di produzione da quelle di servizio.

Va rilevata, inoltre, la difficoltà a coinvolgere gli operatori economici locali in questo progetto e la loro poca disponibilità, sia per questioni di tempo che per una generalizzata sfiducia nelle iniziative che richiedano una più attiva e diretta collaborazione.

Quest’ultimo fenomeno ha determinato l’evidente contrazione del numero delle aziende disposte a farsi intervistare. È doveroso, comunque, sottolineare l’efficace e produttiva partecipazione delle imprese che hanno aderito a questa proposta. Sono state infine individuate 44 unità produttive (16 grandi e 28 piccole) e 34 unità di servizi (9 grandi e 25 piccole), per un totale di 78 aziende.

Figura 10: Campione intervistato
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Dalla ripartizione per settore di attività emerge una lieve prevalenza delle aziende di produzione, il 56% dell’intero campione, che a loro volta si distinguono in manifatturiere per il 73%, in imprese di costruzioni per il 25% e il rimanente 2% è costituito da aziende appartenenti ad altri settori; il 56% delle aziende di servizio, per lo più di consumo, è costituito da cooperative.

La suddivisione in base alla dimensione aziendale utilizza come discriminante il numero totale di addetti per azienda.

Per quanto riguarda le grandi imprese è necessario tener presente che la maggior parte di esse è il risultato di un decentramento di grandi aziende con sede principale altrove.

E’ stata predisposta una lettera di presentazione e sono state contattate telefonicamente le aziende del campione per fissare gli appuntamenti durante i quali sottoporre il questionario. Il gruppo di lavoro ha ritenuto molto più efficace lo strumento dell’intervista al fine di consentire, attraverso l’interazione diretta con l’imprenditore, una migliore comprensione dei quesiti e la possibilità di discuterli faccia a faccia.

L’apprendimento derivato dal lavoro svolto “sul campo” e la consulenza tecnica degli stessi intervistati hanno consentito di affinare continuamente l’impostazione del questionario e quindi di accrescere la qualità delle informazioni raccolte.

Contemporaneamente alla raccolta dei dati è stato predisposto un supporto informatico per la gestione dei dati che si struttura in quattro diversi gradi:

1. Realizzazione di una maschera, collegata ad un database in Access, nella quale inserire i dati raccolti (i campi della maschera corrispondono alle domande del questionario);

2. Imputazione dei dati;

3. Conversione dei dati, contenuti nel database di Access, in un database formato Excel;

4. Analisi dei dati tramite un rapporto di tabella Pivot.

Un rapporto di tabella pivot è una tabella interattiva che consente di riepilogare rapidamente grandi quantità di dati. È possibile ruotare le righe e le colonne per ottenere diversi riepiloghi dei dati, per filtrare i dati visualizzando più pagine e per selezionare i dettagli relativi a particolari aree di interesse.

Un rapporto di tabella pivot, essendo interattivo, rende possibile la modifica della visualizzazione dei dati per raffinare il livello di dettaglio, per avere la possibilità di calcolare diversi riepiloghi e per confrontare i totali correlati.

CARLO PATERNOLLI

FRANCESCA VOLTOLINI

MARTA ZOTTELE

3 ASPETTI TECNICO-ECONOMICI

3.1 Introduzione

Le domande contenute nel questionario sono state poste con lo scopo di compiere un’analisi della situazione attuale prendendo come riferimento il triennio 1996, 1997, 1998, questo per valutare eventuali processi di sviluppo in atto e per verificare la reale situazione del tessuto economico della Valsugana Orientale e del Tesino.

Nel particolare si sono richiesti dati riguardanti il capitale sociale, gli investimenti effettuati (immobilizzazioni materiali, partecipazioni, ricerca & sviluppo, marketing, pubblicità, sponsorizzazione, formazione) e le fonti di finanziamento (contributi, passività bancarie, prestiti obbligazionari e altre fonti). L’analisi è stata integrata  attraverso il calcolo di alcuni indici, per fornire un’interpretazione più chiara ed esauriente della situazione economica della zona.

Nei prossimi paragrafi verranno presentati i risultati dell’elaborazione delle informazioni e dei dati raccolti.

3.2 Metodo di analisi

L’analisi si è concentrata soprattutto sulle problematiche connesse alla gestione economico-finanziaria delle aziende, in quanto tali variabili condizionano la sopravvivenza e lo sviluppo delle imprese.

In particolare l’attenzione si è concentrata sulle aziende di produzione e di servizi, le quali sono il motore dell’economia. Per l’analisi oltre alla suddivisione per tipologia si è tenuto conto delle dimensioni aziendali.

Dai dati così suddivisi sono stati determinati dei valori medi per evidenziare il trend del periodo rispetto alle variabili (ricavi, addetti, fonti di finanziamento e investimenti).

L’analisi di queste variabili ha permesso di cogliere le relazioni esistenti fra elementi tecnici, economici e finanziari della gestione, e ha lasciato anche intravedere le indicazioni più opportune per assicurare lo sviluppo economico, cercando di prevedere quelle distorsioni che in futuro potrebbero arrecare turbamento all’equilibrio finanziario e quindi provocare ripercussioni sull’intera zona oggetto di analisi.

Per conseguire il successo non basta che un’economia sappia produrre materialmente ciò che intende offrire sul mercato, ma deve anche saper produrre economicamente, in modo che la differenza fra ricavi conseguiti e costi sostenuti dia luogo al profitto. Un profitto in grado di far fronte alle esigenze finanziarie di un investimento futuro.

3.3 Il rapporto dell’imprenditore con il bilancio
Nella fase di raccolta è emerso un dato poco rassicurante: molte delle imprese di piccole dimensioni non utilizzano il bilancio che dovrebbe essere lo strumento principale di diagnosi della situazione aziendale. In particolare si è notata la mancanza di conoscenza immediata dei dati riguardanti la serie storica  della vita aziendale, nella maggioranza dei casi queste informazioni sono state fornite in un successivo momento per la indisponibilità materiale dei dati di bilancio.

Le motivazioni per cui avviene ciò possono essere molteplici. In primo luogo, gli imprenditori considerano il bilancio ormai vecchio allorché viene presentato dai contabili
, infatti questo viene loro consegnato con notevole ritardo rispetto alla chiusura dell’esercizio a cui si riferisce. In secondo luogo, gli imprenditori privilegiano il futuro rispetto al passato sono poco propensi a perdere il loro tempo su dati ormai superati. Bisogna, invece, considerare che ogni situazione futura è condizionata da fattori e componenti che hanno manifestato la loro influenza in passato. Questa realtà emerge soprattutto fra i piccoli e medi imprenditori perché sono orientati principalmente verso la produzione e la vendita. Preferiscono, quindi, lasciare i problemi riguardanti le rilevazioni contabili nelle mani del commercialista, rinunciando, così, a gestire in prima persona un importante aspetto dell’attività aziendale da cui dipende il suo sviluppo senza tensioni finanziarie e l’istituzione di un equilibrato rapporto fra indebitamento e possibilità di farvi fronte. La sottovalutazione dell’aspetto finanziario della gestione a favore di quello produttivo ed economico rappresenta una tendenza molto diffusa fra i piccoli e medi imprenditori.

Quindi l’analisi di questi dati non deve essere considerata un inutile esercizio su fatti ormai conclusi, ma un tentativo metodologico di approfondire la conoscenza del recente passato, allo scopo di prevedere, di valutare e di incidere in modo più proficuo sugli aspetti finanziari che sono alla base del processo di sviluppo futuro.

L’obiettivo che si propone questa analisi è di offrire a tutte le realtà economiche e ai responsabili politici della zona un quadro semplice e completo delle situazione passata, in particolare del triennio dal 1996 al 1998 per poter prendere delle decisioni sul futuro e individuare il ruolo possibile della cooperazione.

3.4 I ricavi

La prima variabile da analizzare è costituita dai ricavi, ed in particolare dal loro valore medio. In questo ci viene in aiuto la Figura 11 che mostra chiaramente un andamento piuttosto altalenante tra il 1996 e il 1998.

Alla luce di questo dato è bene chiedersi quali effetti possano seguire ad una situazione di questo tipo.

I primi a risentirne sono gli investimenti, perché alla mancanza di certezze per il futuro corrisponde la tendenza ad investire meno.

Seconda conseguenza è una temporanea situazione di stallo nelle assunzioni, di conseguenza una o più crisi aziendali possono creare serie difficoltà di riassorbimento della forza lavoro nella economia considerata.

Figura 11: Ricavi medi
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Per rendere l’analisi più completa si è provveduto a calcolare il fatturato medio per addetto. Tale indice è originato dal rapporto fra i ricavi medi e il numero dei dipendenti.

Fatturato medio per numero di addetti =
[image: image13.wmf]addetti

 

numero

medi

 

ricavi


Questo indice di “efficienza” del fattore lavoro assume significato se confrontato nel triennio in esame, come illustrato nella Figura 12.

Figura 12: Fatturato medio per addetto
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Come per i ricavi, l’andamento è discontinuo in quanto l’indice diminuisce dal 1996 al 1997 e aumenta dal 1997 al 1998.

La flessione della produttività per addetto può essere giustificata dalla impossibilità di licenziare i dipendenti superflui al verificarsi di una caduta del fatturato.

3.5 Gli strumenti di finanziamento

Le fonti di finanziamento a cui le aziende possono attingere per lo svolgimento della propria attività sono molteplici.

Le due vie principali di copertura del fabbisogno di mezzi monetari sono rappresentate dai conferimenti di capitale proprio, di diretta pertinenza dei soci, dal ricorso al capitale di terzi, attinto da fonti esterne e dall’autofinanziamento.

Con questi capitali le aziende soddisfano i loro bisogni finanziari e incrementano gli investimenti che a loro volta producono sviluppo e opportunità future.

Oggetto di analisi, oltre ai debiti a breve e a lungo termine, saranno i prestiti obbligazionari, i finanziamenti in valuta, i contratti di leasing e altre fonti di finanziamento.

3.5.1 Il capitale sociale

Il capitale sociale rappresenta la somma delle azioni o quote emesse dalla società e sottoscritte dai soci.

L’analisi dell’assetto proprietario evidenzia che il capitale investito nelle imprese è, per l’83% locale (in particolare trentino), per il 13% nazionale e solo per il 4% è costituito da capitale multinazionale.

La presenza del capitale multinazionale si riscontra soprattutto nelle aziende di grandi dimensioni, mentre la quasi totalità delle aziende di piccole dimensioni è controllata da capitale trentino (locale).

Il 60% delle aziende a capitale italiano è di grandi dimensioni. 

Le aziende di servizi, composte principalmente da cooperative di consumo, sono caratterizzate esclusivamente da capitale trentino o italiano. Di conseguenza, il capitale multinazionale è investito solo nelle aziende di produzione, come si può vedere dalla Tabella 3.

Tabella 3: Le percentuali di capitale sociale investito per settore di attività.

	
	Trentino
	Italiano
	Multinazionale

	Aziende di produzione
	80%
	13%
	7%

	Aziende di servizi
	95%
	5%
	0%


Figura 13: Prevalenza del capitale sociale
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Per quanto riguarda gli aumenti di capitale sociale, i dati raccolti evidenziano il limitato utilizzo di questo canale di finanziamento. Infatti, gli aumenti di capitale sociale a titolo oneroso nel corso del triennio sono stati 22, distribuiti in modo non uniforme, per un totale di 12.267 milioni, dei quali 11.400 milioni fanno riferimento a due sole operazioni effettuate da grandi aziende del settore produttivo.

Se si analizza invece il ricorso all’aumento di capitale sociale a titolo gratuito, cioè utilizzando i fondi accantonati in altre riserve del patrimonio netto, si riscontra che gli aumenti di questo tipo effettuati dalle imprese inserite nel campione, sono stati molto esigui.

Per avere un’idea della percentuale di aziende che effettuano aumenti di capitale sociale a titolo gratuito e a titolo oneroso, si veda la Figura 14.

Un ricorso limitato all’investimento, attraverso il capitale sociale, può essere spiegato dalle diverse forme giuridiche assunte dalle aziende. Infatti, le aziende familiari, quelle al dettaglio e le cooperative rientranti nel campione, solitamente, non hanno nel loro stato patrimoniale la voce capitale sociale e, se questa figura, è molto limitata.

Figura 14: Aumenti di capitale sociale
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3.5.2 I contributi

Nell’ambito della politica economica pubblica, e più specificatamente nell’ambito della politica industriale perseguita, lo Stato o le Regioni possono intervenire a sostegno delle imprese, con specifiche disposizioni di legge, per favorire determinati settori di attività, oppure determinati investimenti
.

Nel questionario si è chiesto alle aziende quali fossero i contributi di cui hanno beneficiato nel triennio 1996–1998, distinguendoli in contributi in conto capitale e in conto esercizio. I contributi in conto capitale comprendono le somme erogate dallo Stato e da altri enti pubblici per l’attuazione di iniziative dirette alla realizzazione di nuovi investimenti.

Questo tipo di contributo, nel triennio, risulta essere riservato ad un numero limitato di aziende e per un valore medio annuo di 399 milioni.

I contributi in conto esercizio, invece, costituiscono somme erogate dallo Stato, dalle Regioni o da altri enti pubblici al fine di favorire l’equilibrio economico delle aziende al cui sostegno sono destinati. Questa forma di finanziamento è sicuramente più utilizzata del contributo in conto capitale anche se, come si può notare dalla Figura 15, decresce a cavallo tra il 1997 e il 1998. Questa variazione è riconducibile alle nuove normative e alla volontà da parte dell’ente pubblico di intervenire in modo meno pesante nell’economia.

Figura 15: Contributi in conto esercizio
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Figura 16: Contributi in conto capitale
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3.5.3 L’indebitamento

In questa parte si analizzano gli strumenti finanziari più significativi a cui possono ricorrere le imprese della Vallata per finanziare le loro attività.

Il ricorso all’indebitamento permette alle aziende della Valsugana di raggiungere livelli di potenzialità ben superiori a quelli raggiungibili basandosi esclusivamente sul capitale proprio.

L’indebitamento è caratterizzato da un impegno finanziario verso terzi; a cui le aziende saranno chiamate a far fronte nel breve, medio o lungo termine, attraverso svariate strategie di gestione.

3.5.3.1 Le passività bancarie

La disponibilità di capitali nella zona è molto elevata, ma la mancanza di domanda locale favorisce l’investimento all’esterno delle risorse. Questo crea dei vincoli alle potenzialità economiche della valle. Infatti, non è sufficiente una realtà che può contare su adeguate disponibilità di capitali, per poter cogliere tutte le opportunità di sviluppo.

La caratteristica peculiare delle passività bancarie è espressa dal loro diverso grado di disponibilità, poiché queste si suddividono in passività a breve e a medio–lungo termine.

Per indebitamento a breve termine si intendono i capitali di cui l’azienda dispone per periodi inferiori all’anno, mentre, per indebitamento a medio–lungo, i capitali disponibili per periodi superiori.

Entrambi, comunque, hanno la stessa funzione generale:  mettere a disposizione dell’azienda una quantità di capitali superiore a quella possibile con il solo ricorso al capitale proprio.

In relazione all’andamento dei finanziamenti bancari, si può notare come la forma dell’indebitamento a breve rappresenti un canale a cui le imprese accedono frequentemente per coprire i fabbisogni di cassa. Nelle aziende di ridotte dimensioni le passività bancarie a breve termine sono talvolta utilizzate per coprire investimenti a lungo termine, soluzione molto pericolosa perché potrebbe creare gravi squilibri finanziari.

Il valore medio delle passività bancarie a breve termine presenta valori crescenti passando da un valore di 11.223 milioni del 1996 a 19.646 milioni del 1998, mentre le passività bancarie a medio-lungo termine presentano un andamento altalenante, passando da 3.047 milioni del 1996 a 2.875 milioni del 1997, con una ripresa del loro utilizzo avvertita nel corso del 1998 con 3.286 milioni.

Spesso nella richiesta di finanziamenti a medio–lungo termine gli istituti di credito chiedono adeguate garanzie, che abitualmente le aziende di piccole dimensioni non sono in grado di fornire.

3.5.3.2 I prestiti obbligazionari

Per le voci relative ai prestiti obbligazionari, comprese nel questionario e sottoposte alle imprese, non si possono effettuare elaborazioni poiché il numero di operazioni rilevate non è elevato e quindi non sono ottenibili dei dati medi sufficientemente rappresentativi della realtà socio economica della Valsugana e del Tesino.

A tale forma di prestito ricorrono le società per azioni quando necessitano di finanziamenti a medio lungo termine.

I prestiti obbligazionari danno luogo ad un indebitamento a medio e lungo termine in quanto il rimborso delle somme mutuate è previsto secondo un piano di ammortamento, distribuito nell’arco di 5-10-15 anni.

La motivazione principale per cui questa forma di finanziamento risulta poco utilizzata è riscontrato nei vincoli posti dalla normativa vigente, infatti l’emissione di obbligazioni è consentita, nel nostro ordinamento, solo alle società per azioni ed alle società in accomandita per azioni nel rispetto di determinati limiti (ai sensi dell’art 2410 del C.C. l’ammontare del prestito obbligazionario non può comunque superare l’ammontare del capitale sociale versato ed esistente secondo l’ultimo bilancio approvato).

Le emissioni di prestiti obbligazionari convertibili
 sono meno numerose rispetto a quelle dei prestiti obbligazionari ordinari.

3.5.3.3 I finanziamenti in valuta

Un altro elemento da considerare nell’analisi delle fonti di finanziamento è rappresentata dai finanziamenti in valuta.

Soltanto alcune aziende del campione nel corso del triennio analizzato hanno fatto ricorso al finanziamento in valuta. Questo fatto potrebbe essere giustificato dalla presenza di un rischio di cambio e dalla mancanza di una adeguata informazione.

Osservando l’incidenza percentuale dei finanziamenti in valuta sul totale dei finanziamenti si è in grado di rendersi conto della scarsa rilevanza nella copertura dei fabbisogni finanziari nella zona
.

Le aziende di grandi dimensioni, spesso sono in grado di trarre vantaggi dall’utilizzo di diverse forme di finanziamento, con livelli di rischio differenziati, soluzioni nella maggior parte dei casi non accessibili alle aziende minori che non si possono assumere rischi troppo elevati, prediligendo forme di finanziamento più classiche e sicure anche se a volte più costose.

I finanziamenti in valuta sono maggiormente utilizzati nel caso in cui l’azienda abbia rapporti commerciali con paesi esteri, dai quali si ha intenzione di ottenere il finanziamento. Come si potrà notare le aziende esportatrici sono pochissime di conseguenza il finanziamento in valuta risulta scarsamente utilizzato.

Nella Figura 17 si osserva la percentuale delle aziende che effettuano finanziamenti in valuta nel corso del periodo considerato. L’andamento della curva è decrescente, e questa tendenza è accentuata nella prima parte; questa variazione può essere attribuita al fatto che nel campione pochissime aziende effettuano finanziamenti in valuta, quindi l’impatto di un’azienda che decide di non utilizzare più questo strumento ha un effetto notevole sui valori percentuali calcolati.

Figura 17: Finanziamenti in valuta
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3.5.3.4 Il leasing

Il leasing rappresenta una delle principali fonti di finanziamento a medio termine per le imprese e in particolar modo per quelle di piccole dimensioni.

La diffusione del leasing è dovuta ad alcune sue caratteristiche particolarmente gradite alle imprese quali la rapidità dell’istruttoria, l’assenza di garanzie reali, la sua flessibilità e i vantaggi fiscali.

La rapidità dell’istruttoria è dovuta soprattutto al fatto che nel contratto è prevista la facoltà per la società di leasing di ottenere la restituzione immediata dei beni qualora l’azienda non rispetti i propri impegni contrattuali.

Le società di leasing non richiedono garanzie reali e quindi il leasing costituisce spesso l’unica forma di finanziamento a medio–lungo termine alla quale hanno accesso le imprese sprovviste di beni immobili da offrire in garanzia.

Un altro elemento che rende il leasing particolarmente interessante è rappresentato dalla sua capacità di adattarsi alle richieste del locatario relativamente alla distribuzione nel tempo e all’entità dei canoni.

Il leasing risulta una buona scelta nel caso in cui si verifichino alcune circostanze; possono infatti diminuire le imposte, fatto che arreca notevoli vantaggi fiscali.

In un periodo come quello attuale la motivazione che principalmente spinge all’utilizzo di questa forma di finanziamento, nel complesso piuttosto costosa, è il risparmio fiscale, mentre tutte le altre caratteristiche elencate passano in secondo piano rispetto a quest’ultima.

Una conferma giunge dalla Tabella 4 che mostra un aumento considerevole dell’utilizzo di questa fonte dall’8% al 16% sull’intero campione, visto il particolare carico fiscale al quale oggi le aziende sono sottoposte.

Tabella 4 Percentuale di aziende che effettuano contratti di leasing.
	Anni
	1996
	1997
	1998

	Percentuale
	8%
	15%
	16%


3.5.4 Considerazioni sulle fonti di finanziamento

In tutte le aziende considerate, i canali di finanziamento appaiono poco diversificati, in particolare in quelle di modeste dimensioni che hanno minori possibilità di reperire risorse.

Quindi al variare della dimensione aziendale si verifica una differenziazione delle fonti di finanziamento dovuta soprattutto alla presenza di vincoli dal punto di vista dell’equilibrio finanziario e alla diversità degli obiettivi posti in essere da ogni singola realtà.

Infatti, nelle aziende di piccole dimensioni prevale il benessere dei proprietari, mentre questo non accade in quelle di grandi dimensioni dove prende il sopravvento la massimizzazione del valore della quota di mercato.

A differenza della ripartizione delle aziende dal punto di vista dimensionale la suddivisione a seconda del settore di attività fra aziende di servizio e di produzione presenta, quindi una maggiore omogeneità delle fonti di finanziamento.

3.6 Investimenti in immobilizzazioni

Dopo aver analizzato il ruolo e l’impatto delle fonti di finanziamento all’interno della zona oggetto di analisi, si passerà a considerare gli investimenti in immobilizzazioni materiali.

La struttura delle immobilizzazioni tecniche è elemento per riconoscere la tipologia aziendale (aziende di servizi o di produzione) per determinare i bisogni futuri di un’azienda ed eventualmente le necessità finanziarie attuali per sostenerle.

Partendo dal presupposto che per un’azienda è importantissimo investire in nuove tecnologie per meglio rispondere all’evoluzione dell’ambiente economico che la circonda, ne deriva che, così facendo, l’azienda apre le porte ad opportunità future, e costruisce la sua competitività ed efficienza nel tempo.

Le immobilizzazioni si identificano fra i fattori produttivi a utilizzazione pluriennale che non sono destinati né alla vendita né alla trasformazione, mentre, sotto il profilo finanziario, sono fattori a lento rigiro. L’investimento, infatti, ritorna in forma liquida nel medio/lungo termine e in modo indiretto tramite i ricavi ottenuti dai processi produttivi che tali fattori alimentano.

È quindi fondamentale per l’impresa scegliere la giusta forma di finanziamento per questi investimenti. Nell’analisi, come più volte sottolineato, si riscontra, nei rapporti con il settore creditizio, la mancanza di una equilibrata correlazione tra investimenti e finanziamenti a breve e a medio–lungo termine.

Non bisogna comunque dimenticare che a sostegno di queste sbavature oligopolistiche vi è un sostanzioso intervento degli enti pubblici preposti, con forme di aiuto oggi sempre più differenziate per meglio adattarsi alle singole esigenze.

Nei dati raccolti, gli investimenti nel triennio aumentano da 15 miliardi a 18 miliardi nel 1998. Questo aspetto testimonia certamente la fiducia che gli operatori economici pongono nel prossimo futuro, che sicuramente si caratterizzerà per la sua elevata dinamicità.

Figura 18: Investimenti totali
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Analizzando i nuovi investimenti in immobilizzazioni tecniche notiamo che molti mirano all’ampliamento dell’azienda o ad una ristrutturazione: in questi casi l’importo dell’investimento è molto elevato fino a toccare, nel campione considerato, per un singolo caso i 4 miliardi.

Ci sono poi gli investimenti detti di mantenimento che si caratterizzano per un valore più contenuto rispetto ai precedenti.

Altra forma molto interessante di investimento effettuata nella zona è la partecipazione, utilizzata solitamente dall’impresa di medio/grandi dimensioni. La spiegazione dell’aver riscontrato valori molto altalenanti nel triennio, come evidenzia la Figura 19, forse è riconducibile al momento di difficoltà che nel 1997 ha colpito le aziende spingendole alla ricerca di nuovi sbocchi in mercati esterni attraverso lo strumento della partecipazione.

Una ristretta cerchia (10%) utilizza questo strumento, per essere precisi, solo le aziende di servizi.

Figura 19: Partecipazioni
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3.7 Il marketing

Prima di analizzare i dati raccolti con i questionari rispetto al marketing e alle sponsorizzazioni sarà utile spendere qualche parola su che cosa essi siano e sul loro ruolo all’interno dell’azienda.

Analizzando i dati, si ha l’impressone che vi sia confusione sul concetto di marketing, quindi, come primo obiettivo, sarà necessario chiarire e dare una definizione di questa variabile che oggi ormai diventa fondamentale per poter pensare alla crescita aziendale, con la quale non si intende solamente il perseguimento di maggiori utili, ma anche rapporti sociali, immagine, dimensioni e formazione.

Per facilitare l’approfondimento si utilizzeranno tre punti per dare, seppure in modo semplicistico, un’idea di che cosa voglia dire “marketing”.

1. orientamento al mercato;

2. predisposizione di funzioni di marketing;

3. immagine dell’azienda.

1. Il concetto di marketing viene fatto risalire all’adozione dell’orientamento al mercato
 da parte delle imprese. Per poter affermare che un’impresa lo adotta si deve verificare un orientamento ai consumatori da parte dell’impresa e questa deve predisporre attività o funzioni di marketing.

2. All’orientamento al mercato deve perciò seguire una valida programmazione delle attività di marketing, al fine di gestire il rapporto con il mercato di sbocco.

Il passaggio dal punto di vista del produttore a quello del consumatore rappresenta una componente essenziale del marketing; di conseguenza abbiamo l’introduzione del responsabile di marketing all’inizio piuttosto che alla fine del ciclo di produzione e un’integrazione dello stesso in ciascuna fase del business. Così il marketing, attraverso studi e ricerche, stabilisce per il progettista, per il designer e per chi fa produzione ciò che il cliente desidera in un dato prodotto, che prezzo è disposto a pagare, dove e quando desidera trovarlo. Il marketing deve avere autorità sulla pianificazione e sulla programmazione operativa del prodotto, sul controllo delle scorte, come pure sulle attività di vendita, di distribuzione e sui servizi relativi al prodotto
.

Il concetto pone al centro delle attività dell’impresa la soddisfazione delle esigenze del cliente per conseguire gli obiettivi a lungo termine che l’impresa si pone.

Rientrano perciò nel marketing solo quelle attività intenzionalmente effettuate al fine di ottenere una desiderata risposta e connesse alla vendita di beni o servizi.

Pertanto il marketing, in quanto origine di scambi economici, va distinto da altri scambi di natura sociale in cui le parti si trasmettono valori etici o comunque economicamente non rilevanti.

Concludendo, per marketing s’intende un insieme di attività economiche realizzate allo scopo di soddisfare esigenze di consumo attraverso la vendita di beni e servizi.

3. Per realizzare un’azione sinergica le imprese dovranno passare da una cultura della comunicazione come strumento di supporto a decisioni commerciali a una cultura della comunicazione come parte integrante del processo di interazione con l’ambiente, che trova il suo momento chiave nella definizione degli obiettivi dell’impresa e nella pianificazione strategica. Tutto ciò porta ad esprimere l’esigenza di una gestione unitaria dell’immagine, di cui quella relativa al prodotto rappresenta una componente. Va inoltre rilevata la tendenza in atto ad accrescere l’importanza dell’immagine dell’impresa anche per i beni di consumo, specie per quelli durevoli. Il crescente contenuto in qualità, in garanzia e, più in generale, in servizi, assieme alla rapida sostituzione dei prodotti non può che far aumentare ulteriormente il ruolo dell’immagine dell’impresa.

L’immagine così delineata non costituisce più soltanto un obiettivo della comunicazione pubblicitaria, ma coinvolge tutte le funzioni aziendali, tra le quali il marketing e la direzione generale.

Le comunicazioni dell’impresa rientrano perciò in un contesto di comunicazione articolato su più livelli, che è il risultato di un approccio sistemico e che richiede una chiara definizione di ruoli e confini tra le differenti tipologie di comunicazione.

Nella cura degli aspetti di marketing l’impresa deve tener conto anche della necessità di correlare l’immagine che vuole darsi con la situazione reale.

Questo è un aspetto importante, perché il venir meno della correlazione può essere molto dannoso per l’impresa, che rischia di perdere, stima, fiducia e contemporaneamente competitività.

Figura 20: Ricorso al marketing
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Passiamo ora ad analizzare i dati raccolti. In prima battuta, come è possibile vedere nella Figura 20, le aziende che investono in marketing sono in crescita (nel campione considerato).

Questo è sicuramente un dato positivo perché evidenzia la voglia da parte dell’imprenditore locale, di portare innovazioni nella struttura, nella gestione e all’immagine aziendale.

Se però si approfondisce l’analisi e si osserva il dato attraverso alcuni indicatori, ci si accorge di avere aziende che, pur destinando delle risorse al marketing, lo fanno in modo non efficiente oppure lo fanno senza un minimo di pianificazione.

Figura 21: Investimenti in marketing
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Come si vede dalla Figura 21 sono poche le aziende che effettuano consistenti investimenti in marketing.

Una conferma si ottiene anche dal rapporto seguente,
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che difficilmente raggiunge percentuali tali da far presupporre un equilibrio tra l’investimento realizzato e le dimensioni aziendali
.

È inoltre stato rilevato un aumento nelle risorse investite, anche se poi, analizzando i singoli casi, si può notare una discontinuità nell’investimento per il 35% delle aziende. Vale la pena comunque di evidenziare che questa caratteristica è presente unicamente nelle aziende che investono risorse inferiori ai cinque milioni.

Il marketing può essere realizzato anche attraverso la creazione di grandi crocevia di scambi che sono rappresentati dalle fiere.

La fiera è un potente strumento che in pochi giorni riesce a concentrare il massimo della domanda e dell’offerta di uno o più settori. Il costo della fiera è esiguo se paragonato ai ritorni che offre in termini di “marketing business–to–business”. Gli affari che si completano direttamente in fiera magari non sono tantissimi, ma sono davvero molti quelli che si concludono attraverso i contatti nati durante la manifestazione.

La forza caratteristica della fiera consiste in una forte interattività dei partecipanti e in una eccezionale risonanza moltiplicativa dall’azione collettiva e dell’organizzazione.

La fiera, poi, grazie alla sua notevole portata comunicativa e informativa origina un evidente beneficio per tutto l’indotto e per lo sviluppo della zona in cui si colloca.

3.8 Le sponsorizzazioni

Come per il marketing, è bene dare prima una visione tecnica per lasciare poi spazio all’analisi e all’interpretazione dei dati.

Nella sponsorizzazione “l’azienda sponsor si impegna a sostenere finanziariamente un evento (culturale, sportivo, di divertimento) e/o un personaggio, un campione, in cambio dell’associazione del nome o del marchio in qualsiasi comunicazione riguardante questa stessa sponsorizzazione”
.

La sponsorizzazione è, si può dire, uno spettacolo artistico, culturale, sportivo amplificato dai media. L’impresa attraverso tale comunicazione si ripromette di migliorare la notorietà di una marca, di innalzare l’immagine dell’azienda, di migliorare il good will nell’ambiente sociale dove opera.

Due sono le audience interessate: quella diretta che partecipa in modo attivo all’evento (ad es. spettatori di un concerto, di una gara sportiva) e quella indiretta colpita dai media che pubblicizzano l’evento sponsorizzato ingigantendone gli effetti attraverso la risonanza.

Crescente importanza riveste anche la sponsorizzazione culturale, indubbiamente la forma più adatta a dare prestigio e quindi ad innalzare l’immagine aziendale. Il recupero del patrimonio artistico, le numerose manifestazioni relative a chiese, castelli,…, testimoniano l’interesse per questa forma di sponsorizzazione, non solo da parte del grande pubblico, ma anche di imprenditori e piccole medie aziende, che hanno trovato nella valorizzazione del patrimonio artistico locale un utile e stimolante coinvolgimento.

Un’altra tradizionale forma di sponsorizzazione è data dalle manifestazioni sportive. In questo caso il coinvolgimento del pubblico è molto elevato e il grande spazio che i media riservano agli eventi sportivi consente di aumentare l’audience indiretta. Vi è inoltre, attraverso il merchandising, la possibilità di amplificare ulteriormente l’effetto con oggetti, gadget.

Queste considerazioni permettono di comprendere come la sponsorizzazione debba essere in sintonia con gli obiettivi da raggiungere e con l’identità dell’impresa.

Inoltre, “qualunque sia il criterio di selezione si deve sempre verificare l’affinità del target e la compatibilità di immagine tra evento e sponsor (i segnali che emette l’evento devono essere compatibili e coerenti con quelli dello sponsor)”
.

Leggermente più diffusa tra le aziende della zona è la sponsorizzazione che spesso male si sposa con gli investimenti in marketing, nel senso che solo una piccola percentuale delle aziende che investono in marketing, lo fanno anche per attività di sponsorizzazione.

Tabella 5: Aziende che effettuano investimenti in marketing e in sponsorizzazioni.

	Anni
	1996
	1997
	1998

	Numero di aziende
	7
	5
	8


Figura 22: Marketing e sponsorizzazioni
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Nel caso delle sponsorizzazioni non c’è quel fenomeno di discontinuità che invece si è rilevato per il marketing. Tale scostamento si spiega con la maggiore tangibilità dei risultati di una sponsorizzazione piuttosto che di investimenti in marketing mal programmati e gestiti, che rischiano di essere uno spreco di risorse.

L’andamento delle sponsorizzazioni è evidenziato nella Figura 23.

Figura 23: Ricorso alla sponsorizzazione
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3.9 La ricerca

La competitività di un Paese dipende dalla capacità di promuovere investimenti immateriali in fattori come le competenze e la creatività, gettando, in tal modo, le basi per un’occupazione di qualità più elevata; questo è il messaggio che emerge dal rapporto messo a punto, nel 1995, dal gruppo consultivo sulla competitività presieduto, allora, da Carlo Azeglio Ciampi. Un processo che avviene regolarmente negli Stati Uniti e in Giappone. Ma da questo standard l’Italia è ancora molto lontana. Infatti, secondo gli ultimi dati Istat disponibili, il nostro Paese ha investito in ricerca, nel 1995, appena l’l% del Pil toccando il minimo storico. I dati provvisori indicano, però, una leggera ripresa per il 1996 (1,03%) e per il 1997 (1,06%). Oscillazioni che, comunque, relegano il nostro Paese al ventesimo posto nella graduatoria dei Paesi Ocse in termini di investimenti in ricerca e sviluppo in proporzione al Pil.

La spesa per ricerca e sviluppo effettuata dalle imprese e dagli enti pubblici al proprio interno (con proprio personale e attrezzature) è stata, nel 1995 in Italia, di 17864 miliardi di lire. Il 53% della ricerca è stato svolto dalle imprese, mentre il restante 47% è da attribuire al settore pubblico. Il problema, però non è solo quello di reperire le risorse per l’attività di ricerca e sviluppo, ma, soprattutto, di tradurle in un elemento di crescita del sistema imprenditoriale.

La situazione non è molto diversa nella piccola realtà della Valsugana, anche se nel 1996 la valle ha investito il doppio rispetto alla media nazionale, situazione compensata negativamente nel 1997 con un indice che era ben al di sotto del 1% nazionale. I dati relativi al triennio considerato, per quanto riguarda la Valsugana, sono riportati in Figura 24. È, invece, il 1998 l’anno che registra un ricorso più determinato alla ricerca, che ha raggiunto livelli superiori al 4%. Questo, come molti altri, è un segno che fa ben sperare per il futuro dell’economia locale.

Rispetto alle aziende che effettuano ricerca è evidenziato dalla Figura 25 un trend crescente nel triennio in esame, con ben l’8% delle aziende che nel 1998 hanno deciso di investire in ricerca.

In un prossimo futuro sarà necessario predisporre dei piani di ricerca per permettere che l’investimento immateriale dia i risultati sperati.

Figura 24: Rapporto tra ricerca e ricavi
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Figura 25: Investimenti in ricerca
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3.10 La formazione
A proposito di questo argomento è qui tracciata brevemente la situazione del triennio, rimandando, al prossimo capitolo per un’analisi più approfondita delle tendenze e delle nuove metodologie del fare formazione.

Le aziende che si servono dello strumento della formazione sono circa un terzo del campione. Se si analizza la Figura 26 si può notare un andamento oscillante nei tre anni con un 29% di aziende che fanno formazione nel 1996, un 26% nel 1997 e per concludere un 32% nel 1998.

Da un’analisi approfondita dei dati si è notato che le variazioni percentuali sono determinate dalla mancanza di pianificazione della risorsa ricercata da parte di alcune imprese che investono saltuariamente in questo campo, mentre la maggior parte delle aziende che fanno formazione, oltre a destinarle a ciò costanti risorse, col passare del tempo tendono ad aumentarle.

Figura 26: Investimenti in formazione
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Analizzando, invece il rapporto fra formazione e numero di addetti, si riscontra una diminuzione delle risorse destinate dalle aziende per ogni addetto. è però necessario evidenziare che questo risultato probabilmente è falsato dal fatto che nel 1998 sono entrate nel campione molte nuove aziende che hanno investito pochissime risorse, con un riflesso diretto sul dato.

Figura 27: Rapporto fra formazione e numero di addetti
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3.11 Distribuzione dei clienti e dei fornitori
Una parte della ricerca si è occupata dell’individuazione dei mercati presso i quali le aziende della Bassa Valsugana e del Tesino vendono i propri prodotti e servizi e dei mercati presso i quali le stesse si riforniscono. Si sono raccolti i dati percentuali relativi alla distribuzione dei clienti e dei fornitori con riferimento al triennio 1996, 1997, 1998.

3.11.1 La distribuzione dei ricavi di vendita

Da un’analisi generale, per il triennio ’96–’97–’98 risulta che le aziende, sia di produzione che di servizi, lavorano prevalentemente per il mercato locale, al quale è imputabile circa la metà dei ricavi derivanti dalle vendite. E’ da notare, comunque, che nel periodo considerato, mentre il mercato locale ha manifestato una lieve diminuzione dei ricavi di vendita, i mercati della provincia di Trento, dell’Alto Adige e del restante Nord-Est Italia hanno registrato un loro aumento.

Con riferimento alle esportazioni (che, assieme al mercato del Trentino Alto Adige, presentano dei valori percentuali molto bassi) si è rilevato un aumento dello scarto tra il mercato Mondiale e quello Europeo in favore di quest’ultimo. Infatti, sono aumentate le esportazioni verso l’Europa a fronte di una forte diminuzione (nell’arco del triennio considerato) delle esportazioni verso il mercato Mondiale. Questo dato si discosta dai valori medi registrati in Trentino per le esportazioni. Nella Provincia il rapporto tra le esportazioni in generale e quelle verso l’Unione Europea si è mantenuto quasi invariato per il triennio ’96–’97–’98 (70.2% per il 1996, 71.3% per il 1997, 70.9% per il 1998) facendo emergere, tra l’altro, l’importanza dell’Unione Europea quale mercato di sbocco per i prodotti della Provincia di Trento.

Figura 28: Distribuzione dei ricavi per le aziende di produzione di grandi dimensioni
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Figura 29: Distribuzione dei ricavi per le aziende di produzione di piccole dimensioni
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Dall’analisi separata dei settori di produzione e dei servizi emerge che le esportazioni sono una realtà legata principalmente alle aziende di produzione di grandi dimensioni.

Tali aziende presentano dei rapporti stabili con il mercato Europeo e Mondiale; l’importanza di questi clienti stranieri per le aziende di produzione di grandi dimensioni è confermata anche dai dati raccolti con riferimento ai valori delle esportazioni del 1998. Da tali dati risulta che il 12% delle aziende effettua esportazioni e di queste quasi tutte appartengono al settore della produzione.

Nell’ambito del territorio nazionale, nel triennio considerato, le vendite si sono spostate dal mercato locale verso il resto del Trentino e verso l’Alto-Adige, anche se quest’ultimo risulta essere un mercato che riveste scarsa rilevanza. In particolare, nel 1997 si è verificata una forte diminuzione dei ricavi di vendita nell’ambito locale (dal 21,6% del 1996 si è passati al 14,3% del 1997, per poi rimanere attorno al 14% nel 1998). Il mercato Trentino ha registrato, invece, un andamento positivo: dal 1997 al 1998 c’è stato un aumento di circa cinque punti percentuali. Comunque la fetta più consistente dei ricavi di vendita è rappresentata dal resto dell’Italia (nel 1998 ammontano al 27,6%).

Per quanto riguarda le aziende di produzione di piccole dimensioni, esse si rivolgono prevalentemente a una clientela locale (38% dei ricavi del 1998) e comunque rientrante nell’ambito della provincia. Una certa importanza è rivestita anche dal mercato del Nord–Est Italia; mentre il resto della penisola, contrariamente alle percentuali di distribuzione delle aziende di grandi dimensioni, procura una quota molto ridotta dei ricavi di vendita. Inoltre, i ricavi da esportazioni sono contenuti e in lieve diminuzione. Per queste aziende, nel corso del triennio, non si sono verificate variazioni particolarmente consistenti nella distribuzione dei ricavi tra i diversi ambiti territoriali; ad eccezione del mercato del Nord–Est Italia che ha registrato un aumento (dall’11,6% nel 1996 si è passati al 15% nel 1998).

Si può quindi concludere che le aziende di piccole dimensioni sono prevalentemente orientate a soddisfare le esigenze che si manifestano nel territorio locale e provinciale.

Le aziende di servizi, essendo costituite prevalentemente da cooperative e da dettaglianti, presentano una maggior concentrazione dei ricavi di vendita nell’ambito territoriale.

La distribuzione dei ricavi di vendita nelle aziende di servizi di grandi dimensioni è quasi totalmente (per i 3/4) incentrata sul mercato locale; la restante parte si distribuisce nel territorio della provincia di Trento e una piccola percentuale nel Nord-Est Italia. Nel 1997 c’è stato un inizio di apertura verso il mercato dell’Alto Adige che è progredito nel 1998.

Figura 30: Distribuzione dei ricavi per le aziende di servizio di grandi dimensioni
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Figura 31: Distribuzione dei ricavi per le aziende di servizio di piccole dimensioni
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Nel corso del triennio si è verificata una diminuzione della quota di mercato locale: dall’82,5% nel 1996, si è passati all’80% nel 1997 per poi giungere ad un valore del 74,3% nel 1998. A fronte di questa variazione si è registrato un aumento per il mercato Trentino (dal 16,2% del 1996 al 18,6% del 1998) e per il mercato del Nord–Est Italia (dall’1,2% nel 1996 al 5,7% nel 1998).

Emerge quindi una tendenza, anche se contenuta, all’espansione territoriale dei ricavi di vendita, che però si mantengono sempre nell’ambito del Nord–Est Italia, e non sono presenti nel resto della penisola e nemmeno all’estero. 

Diversamente, le aziende di servizi di piccole dimensioni presentano una distribuzione territoriale dei ricavi di vendita meno circoscritta rispetto alle aziende di grandi dimensioni.

Anche per quanto riguarda le aziende di piccole dimensioni, il mercato principale è rappresentato da quello locale (oltre il 65% per il 1998). I loro servizi sono però presenti sull’intero territorio nazionale e anche su quello Europeo. Proprio per quest’ultimo si è rilevato nel 1998 un incremento dei ricavi di vendita, che sono passati dal 4.4% del 1997 al 7.3% del 1998.

Anche per le aziende di servizi di piccole dimensioni si è verificata una leggera diminuzione della parte di ricavi provenienti dall’ambito locale, dal 67,6% nel 1996 al 65,1% nel 1998.

3.11.2 Distribuzione dei fornitori

In generale, nel triennio considerato, la distribuzione dei fornitori per le aziende della Bassa Valsugana e del Tesino si è mantenuta pressoché invariata.

Un dato di rilievo è rappresentato dall’incremento della percentuale di acquisti presso i fornitori locali, a fronte del quale si è assistito ad una progressiva diminuzione degli acquisti dal Nord–Est Italia.

Complessivamente i mercati principali presso i quali si riforniscono le aziende della Bassa Valsugana sono costituiti dal mercato locale, Trentino e del Nord–Est Italia, mentre il mercato dell’Alto Adige e il mercato estero rappresentano realtà poco rilevanti. I prodotti importati provengono quasi per il loro intero ammontare dall’Unione Europea e questa tendenza va aumentando nel triennio. Se si confrontano questi dati con quelli del Trentino si può notare come a livello provinciale emerga una tendenza opposta (in questo caso il rapporto tra importazioni dall’Unione Europea e totale delle importazioni è il seguente: 78% per il 1996, 76,9% per il 1997, 75,45% per il 1998).

Figura 32: Distribuzione dei fornitori per le aziende di produzione di grandi dimensioni
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Figura 33: Distribuzione dei fornitori per le aziende di produzione di piccole dimensioni

[image: image36.wmf]0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

45%

Locale

Trentino

Alto Adige

Nord-Est Italia

Italia

Europa

Mondiale

1996

1997

1998


Dall’analisi dei singoli settori emerge che la maggior parte delle importazioni è effettuata dalle aziende di produzione di grandi dimensioni.

I mercati più importanti presso i quali si riforniscono queste aziende sono rappresentati dal Nord–Est Italia e dal resto dell’Italia. In questi mercati il picco più alto si è avuto nel 1997 (rispettivamente 32% e 27%) e nel 1998 si sono sostanzialmente mantenuti su tali livelli.

Sempre nel 1998 si è registrato un trend positivo per il mercato Europeo che dopo il lieve calo registrato nel 1997 ha presentato un incremento nel 1998 (17%). Invece, il ricorso per le forniture al mercato mondiale è poco rilevante, quasi inesistente.

Infine, la distribuzione dei fornitori per le aziende di produzione di grandi dimensioni all’interno del mercato locale, Trentino e dell’Alto Adige, nell’arco del triennio si è mantenuta stabile. Con riguardo alla regione Trentino Alto Adige i fornitori sono prevalentemente localizzati nel trentino mentre, l’ambito locale e l’Alto Adige rappresentano quote ristrette di mercato.

Per le aziende di produzione di piccole dimensioni i fornitori sono concentrati nel Nord–Est Italia, nel Trentino e nell’ambito locale. In particolare nel 1998 si è verificato un forte incremento della quota di mercato per i fornitori del Nord–Est Italia (si è passati dal 33,9% del 1997 al 39,3% del 1998) però, a fronte di questo incremento, la quota relativa all’ambito locale è calata notevolmente (dal 17,7% del 1997 al 14,1% del 1998). Anche il restante mercato italiano ha subito una diminuzione di due punti percentuali mentre la quota per il mercato dell’Alto Adige è contenuta e stazionaria. Infine, le importazioni dai mercati europei, pur essendo poco rilevanti, nell’ultimo anno si sono più che duplicate passando dall’1,7% al 4,3%. Complessivamente, quindi, per le aziende di produzione di piccole dimensioni la distribuzione dei fornitori è concentrata nel Nord–Est Italia (che da solo soddisfa quasi la metà delle esigenze di fornitura delle stesse aziende) e nel Trentino.

Figura 34: Distribuzione dei fornitori per le aziende di servizio di grandi dimensioni
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Figura 35: Distribuzione dei fornitori per le aziende di servizio di piccole dimensioni
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La distribuzione dei fornitori per le aziende di servizi di grandi dimensioni è concentrata per il 50% nel mercato locale. Nel triennio si è registrata una leggera diminuzione della quota del mercato locale che dopo essere passata dal 50,7% del 1996 al 52,1% del 1997, nel 1998 è scesa al 50%. Un andamento totalmente opposto invece si è registrato per il mercato del Trentino (che assieme al precedente rappresenta un’altra fetta importante nella distribuzione dei fornitori) dal 25,4% del 1996 si è scesi al 24,3% del 1997 per poi salire al 26,4% del 1998. Considerando che gli altri mercati (Trentino Alto Adige, Nord–Est Italia, Italia, Europa, Mondiale) sono risultati stabili, si può affermare che nel corso del triennio si è verificato un altalenarsi, sebbene per quote molto contenute, tra il mercato trentino e quello locale.

Lo stesso non si può certamente dire per le aziende di servizi di piccole dimensioni. I mercati principali presso i quali queste aziende si riforniscono sono costituiti dal Nord–Est Italia e dal Trentino; però, nel corso del triennio, entrambi questi mercati hanno subito un calo a fronte del quale si è sviluppato il mercato locale che già dal 1996 al 1997 era passato da una quota del 17,5% al 19,4% per fare poi un balzo notevole nel 1998 conquistando il 24% del mercato totale.

Per quanto concerne le importazioni, le aziende di servizi non ricercano materie provenienti da mercati mondiali, mentre con i mercati europei esistono alcuni rapporti, sebbene molto contenuti; questo dipende anche dal tipo di attività svolta, essendo questa categoria composta prevalentemente da aziende commerciali, alberghi e cooperative.

LORENZA FERRAI

MARTINA FERRAI

4 LA PERSONA COME ELEMENTO ATTIVO DI SVILUPPO

4.1 Premessa

Il valore di una ricerca assume significato solo nel momento in cui ai dati oggettivi della stessa si possono associare dei comportamenti umani, delle predisposizioni individuali, dei limiti, delle paure e il riflesso di esperienze passate più o meno positive.

Lo studio delle risorse umane, proprio perché coinvolge l'integralità della persona, risulta particolarmente complesso e difficilmente del tutto esaustivo: nonostante raffinate combinazioni di dati non si può mai avere la pretesa di giungere a conclusioni scientifiche dimostrate ed inconfutabili.

Per questo motivo, la seguente riflessione non mira a fornire assiomi o paradigmi ma soltanto a dare un'interpretazione di un atteggiamento diffuso entro i confini di un piccolo territorio, interpretazione che ovviamente tiene in dovuta considerazione i dati oggettivi e la loro elaborazione.

I dati cui si fa riferimento sono stati ricavati da rilevazioni che non si sono limitate alla somministrazione di un questionario, ma si sono spinte, dove consentito dai tempi e dalla disponibilità, nel confronto aperto tra ricercatori e operatori economici.

L'interpretazione delle risposte è stata arricchita quindi dalle sensazioni ricevute durante i colloqui e dallo scambio di opinioni con gli intervistati, i quali, anche se in un primo momento spesso diffidenti, si sono dimostrati molto coinvolti nelle tematiche affrontate dalla ricerca e disponibili al dialogo, stando comunque sempre attenti a non portare troppo allo scoperto i precisi dati tecnici, dichiarando apertamente la loro predilezione per la "prudenza" nel fornire informazioni.

4.2 Analisi della situazione

L'analisi qui di seguito esposta si preoccupa in particolare di tracciare, in base alle previsioni fatte dalle imprese, un'immagine del loro futuro nella Bassa Valsugana nei prossimi anni, interpretando, secondo quanto raccolto dalle voci degli imprenditori, i dati ricavati a partire dagli investimenti in programma per giungere fino al livello di soddisfazione dei soggetti interpellati rispetto ai molteplici aspetti, dai più tecnici e scientifici ai più soggettivi ed arbitrari, che rendono ogni impresa più o meno coinvolta nella realtà economica, storica e culturale della zona. A questo proposito, è bene chiarire l'importanza dello studio dello stato di soddisfazione, come motore di crescita e stimolo alla motivazione per l'azienda e per tutti i soggetti in essa coinvolti.

Un primo interessante aspetto che emerge con chiarezza dalla ricerca effettuata è la predisposizione ad investimenti tecnici di tipo materiale, come si nota facilmente dalla figura seguente, e lo scarso interesse nei confronti di immobilizzazioni immateriali, le quali assumono una certa rilevanza solo in rarissimi casi e, come vedremo, in particolare per le grandi aziende presenti in numero molto limitato nella valle.

Figura 36: Immobilizzazioni materiali e immateriali
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Figura 37: Suddivisione degli investimenti in immobilizzazioni immateriali fra grandi e piccole aziende in milioni di lire
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Come è possibile notare dalla Figura 37 gli investimenti in immobilizzazioni immateriali sembrano equamente suddivisi tra grandi e piccole aziende. In realtà, osservando le situazioni specifiche, ci si rende conto che, se per le grandi aziende gli investimenti superano in quattro casi su sei i cento milioni, per quanto riguarda le piccole aziende cinque non superano i trenta milioni, mentre una, da sola, ne investe cinquecento.

Le motivazioni di questo trend sembrano imputabili alla quasi totale assenza di sensibilità rispetto al profitto che si potrebbe trarre da atteggiamenti positivi nei confronti di ricerca e sviluppo, sponsorizzazione di eventi, formazione del personale, certificazione di qualità. 

A questo punto ci si chiede se sia effettivamente possibile per un'azienda di piccole dimensioni disporre di risorse da investire in questi settori. Dato che sembra abbastanza evidente la difficoltà della singola impresa ad affrontare investimenti di una certa portata in questa direzione che inciderebbero notevolmente sul bilancio, una risposta al problema potrebbe essere data dalla collaborazione interaziendale e dalla cooperazione, ad esempio, tra imprese dello stesso settore o di settori complementari al fine di ottenere importanti benefici riducendo i costi della singola impresa.

Figura 38: Ricorso alla formazione e suddivisione fra le aziende
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La Figura 38 riporta una semplice suddivisione degli investimenti destinati alla formazione in generale tra le piccole e le grandi aziende, senza specificare di quale tipo di formazione si tratti.

La Figura 39 mostra invece come il rapporto cambi quando si parla di formazione voluta dall'azienda stessa o comunque a suo totale carico.

Sono stati considerati investimenti voluti dalle aziende quelli per i quali è stata specificata la spesa sostenuta. Per quanto riguarda il ricorso alla formazione bisogna infatti tenere presente che molti soggetti la identificano con i corsi previsti dalla legge 626/1994 in materia di sicurezza sul lavoro, corsi che non richiedono notevoli interventi economici da parte delle aziende.

Figura 39: Suddivisione degli investimenti in formazione (milioni di lire)
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È chiaro che in una zona in cui domina la piccola impresa le necessità di questo tipo siano percepite come superflue poiché si tratta in genere di attività che trovano il loro spazio in settori già maturi e nei quali la formazione dei dipendenti non appare necessaria.

Unico elemento apparentemente convincente di un atteggiamento di segno opposto è il frequente ricorso a strategie di marketing e immagine con investimenti che però, eccezion fatta per un paio di casi, non superano i trenta milioni di lire
.

Nonostante il crescente interesse verso sistemi di miglioramento qualitativo innovativi e non limitati alla cura dello standard minimo dell'azienda, il valore aggiunto derivante dalla scelta di una delle sopraccitate strategie sembra avere una valenza meno positiva del risparmio dovuto al mancato investimento.

L'atteggiamento di timidezza degli imprenditori nei confronti della possibilità di investire risorse ed energie negli aspetti meno direttamente remunerativi o comunque meno urgenti della gestione dell'azienda, per quanto comunemente diffusa a livello nazionale (e per rendersi conto di questo fatto è sufficiente fare riferimento ai dati ISTAT riguardanti gli investimenti in Ricerca e Sviluppo nel biennio '97-'98 e le previsioni per il periodo '99-2000, che rilevano una situazione di tendenziale flessione dell'interesse in questi campi), emerge con particolare chiarezza dall'analisi dei dati relativi alla zona presa in esame.

I fattori di rilassamento a livello di cultura d'impresa sono da attribuire ad almeno due aspetti determinanti: la scarsa predisposizione "genetica" al rischio e l'offerta ancora debole di strutture di reale supporto allo sviluppo economico basato sulla PMI al di là della presenza, talvolta perfino ingombrante, dell'ente pubblico nei vari settori di attività. Paradossale risulta, a conferma di quest'ultima ipotesi, il divario esistente con le zone confinanti del Veneto. Questa osservazione prende spunto dal fatto che, pur partendo da condizioni storiche, territoriali, socioeconomiche e politiche simili, se non più vantaggiose per la parte trentina della valle, la differenza sta nel diverso atteggiamento nei confronti del lavoro e nella necessità di fare delle proprie capacità il punto di forza del successo dell'azienda.

Per quanto riguarda la presenza di soggetti pubblici, i protagonisti stessi sottolineano come le necessità più urgenti per poter mantenere vitali le loro attività non siano tanto i finanziamenti messi a disposizione dalla PAT o da altri enti, quanto l'offerta di servizi di sostegno alla gestione dell'azienda. In questo senso forte è il bisogno di uno snellimento per quanto riguarda l'apparato burocratico, che limita il sereno perseguimento degli obiettivi della crescita aziendale.

Oltre a questi elementi che potrebbero scoraggiare, emergono però anche dei segnali positivi, quali la fiducia verso gli istituti di credito, il che sta a significare che ci si trova di fronte ad aziende serie e credibili, e la sensazione di coinvolgimento nell'economia della zona, aspetto che lascia trasparire una certa dinamicità e soddisfazione dell'impresa, una buona presenza sul territorio anche a dispetto della mancanza di un sistema, seppure ufficioso, di collaborazioni sistematiche tra aziende dello stesso settore o di settori complementari.
Figura 40: Valutazione del rapporto con gli istituti di credito
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Figura 41: Valutazione del coinvolgimento nell'economia della zona
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Aspetti di questo tipo fanno ben sperare per quanto riguarda la possibilità di mantenimento e miglioramento della situazione in generale.

È chiaro che per garantire la crescita, anche attraverso la capacità di affrontare rischi maggiori, è necessario offrire agli operatori economici della valle delle strutture che possano realmente fornire un adeguato supporto e sostegno soprattutto per quanto riguarda i servizi. E proprio questa è l'esigenza più volte ribadita dagli intervistati, che avvertono il bisogno di eliminare i problemi pratici legati tanto alla burocrazia quanto ad aspetti più materiali come ad esempio lo smaltimento dei rifiuti ingombranti, possibile magari attraverso una raccolta ad essi riservata, senza doversi sobbarcare la perdita di tempo per il conferimento dei materiali nelle discariche comunali o nelle apposite aree.

Figura 42: Aspettative dall'ente pubblico
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Si osserva chiaramente come più della metà degli intervistati richieda espressamente servizi, e la preferenza per i finanziamenti sia limitata a meno di un decimo delle risposte. Questo dimostra come non ci sia tanto il bisogno di sovvenzioni e interventi solamente economici, quanto molto più sentita sia la necessità di poter beneficiare di supporti e aiuti di altro tipo.

Un altro aspetto interessante sulla base del quale è possibile fare delle proposte emerge dai dati che mettono in evidenza come i rapporti con l'ente pubblico siano ritenuti migliori, in generale, dei rapporti con l'amministrazione provinciale.

Si mostrano di seguito le differenti valutazioni date ai rapporti con i diversi enti pubblici. È necessario chiarire che tali valutazioni, più che tenere conto di un giudizio di merito, sono relative all'effettivo contatto che l'imprenditore ha con le strutture pubbliche e alla frequenza del ricorso ad esse. Non si intende quindi concludere che gli enti provinciale e regionale offrano dei servizi più scadenti, ma solo che sono avvertiti come più distanti. La differenza è abbastanza lieve, ma in ogni caso segnala una tendenza che è piuttosto diffusa, e che per questo sembra degna di essere rilevata.

I grafici mostrano come i punteggi "positivi" (cioè dal 3 al 5) siano prevalenti nel primo caso rispetto al secondo.

Questo può voler significare che si tende a stabilire un legame più costruttivo con gli enti locali decentrati sul territorio e che l'utilizzo delle strutture messe a disposizione dall'amministrazione provinciale o regionale si verifica in poche occasioni.

Figura 43: Valutazione dei rapporti con l'ente pubblico
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4.2.1 Una proposta

Per sfruttare in qualche modo la via preferenziale che sembra essere tracciata dall'atteggiamento sopra descritto, si potrebbe pensare all'istituzione di un servizio "mobile" di consulenza, monitoraggio e studio di soluzioni ai problemi più complessi come a quelli più banali riscontrati dalle aziende della valle. Tale servizio dovrebbe essere certamente sostenuto anche dagli enti pubblici locali, oltre che coinvolgere direttamente le aziende, attraverso l'utilizzo di una parte delle risorse destinate ai finanziamenti alle imprese stesse. Questa potrebbe essere una proposta che, dalle considerazioni raccolte sul campo, incontrerebbe sicuramente il favore degli imprenditori, considerando anche l'attenzione posta dalla LP 17/1993 (articoli 1, 2, 3, 8, 14, 16, 17) ai servizi alle imprese e dalle successive LP 8/96, LP 1/96, LP 2/97 che la integrano o aggiornano.

L'offerta di una sorta di "servizio a domicilio" permetterebbe di risparmiare tempo e risorse e soprattutto agirebbe su tutto il territorio senza la possibilità di escludere soggetti magari anche poco informati, offrendo aggiornamenti e aiuti alle aziende di ogni settore e dimensione.

Le figure che potrebbero trovare giusta collocazione in un organismo di questo tipo spaziano dall'esperto in economia e gestione d'azienda al formatore, dal tecnico fino all'esperto in diritto; un team che si dovrebbe muovere sul territorio per cogliere le esigenze, studiare le soluzioni ad eventuali problemi e soprattutto fungere da tramite fra l'utenza e le molte proposte e possibilità messe a disposizione dalla pubblica amministrazione e sottolineate nella legge sopraccitata, arrivando infine a prevedere i bisogni e a prevenire le difficoltà aziendali.

La legge 17/1993 mira a "promuovere, in armonia con il programma di sviluppo provinciale, una politica dei servizi alle imprese rivolta a rendere possibile una maggiore qualificazione delle imprese esistenti, una migliore qualità del lavoro e a creare condizioni favorevoli per nuove iniziative". L'obiettivo posto deve essere perseguito tramite "promozione di servizi a prevalente contenuto informativo; stimolazione delle piccole imprese alla definizione delle proprie esigenze e dei propri fabbisogni terziari; sostegno della domanda di servizi di base e specialistici (…); sostegno della domanda di assistenza tecnologica e progettuale per l'innovazione del prodotto e del processo; razionalizzazione dell'offerta di servizi, incentivando la localizzazione di nuove iniziative; razionalizzazione del mercato dei servizi in particolare attraverso il sostegno di attività svolte da consorzi e società consortili costituiti da imprese utilizzatrici e imprese fornitrici di servizi".

Consapevoli del sostegno della legislazione e consci dei bisogni che sono emersi dallo studio, la proposta esposta sembra realizzabile e auspicabile, chiaramente non solo relativamente al territorio della Bassa Valsugana ma anche al resto della regione, che in ogni sua zona, più o meno marcatamente può sentire il bisogno di supporti di questo tipo.

La realizzazione di un gruppo di studio del tipo proposto potrebbe portare all'attivazione di effettivi interventi e coinvolgere anche altre professionalità, da operai a tecnici specializzati per la realizzazione pratica ed efficace del servizio.

È quindi evidente che oltre a fornire un importante aiuto alle imprese del Trentino Alto Adige, una simile iniziativa potrebbe essere il motore per una interessante collocazione lavorativa di un discreto numero di soggetti.

4.3 La formazione

Altro aspetto importante della ricerca è la valutazione della sensibilità delle imprese nei confronti della formazione e la percezione che della stessa si ha nelle aziende.

Dall'analisi delle risposte strutturate e dalle considerazioni raccolte faccia a faccia dai ricercatori risultano evidenti i segnali di un'attenzione ancora debole e di un certo disinteresse nei confronti dei concetti di gestione e formazione delle risorse umane.

Il termine "formazione" assume nella maggior parte dei casi il significato di "INformazione" impartita dal titolare o da chi per lui per la spiegazione delle mansioni che il neoassunto dovrà svolgere, anche perché probabilmente nella maggior parte delle aziende della zona si tratta di attività che non richiedono l'istituzione formale e l'applicazione sistematica di particolari strategie formative. Per quanto riguarda l'inserimento dei neoassunti l'affiancamento da parte di lavoratori con più esperienza è l'unica esigenza in questo settore.

Tenendo conto del corso della formazione nel tempo, non si può non prendere in esame lo stato di soddisfazione del livello di preparazione dei neoassunti, che dalle risposte risulta essere molto scarso.

Figura 44: Valutazione della preparazione dei neoassunti
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A questo punto una possibile risposta all'esigenza dell'impresa di avere a disposizione del personale qualificato e immediatamente "spendibile" potrebbe essere l'incoraggiamento della pratica dello stage formativo in azienda, con la collaborazione e la necessaria supervisione dei docenti; un discorso di questo tipo può essere valido per tutti i settori.

Ma a monte di tutto ciò, riflettendo sulla situazione in particolare dei dirigenti, ci si rende conto di quanto più determinante e arricchente potrebbe essere uno stimolo formativo diretto a quadri e amministratori prima ancora che ad operai ed impiegati. La formazione diretta ai gradi più alti della gerarchia consentirebbe una maggiore professionalizzazione di tutto il personale, attraverso il disporsi di atteggiamenti intellettuali quali una maggiore apertura e flessibilità riguardo al "nuovo", l'educazione alla sperimentazione, la pedagogia del rischio e il coraggio della delega.

Di questa esigenza si fa portavoce anche la già citata LP 17/1993, quando ricorda, all'articolo 17, la necessità di sostenere "la promozione della qualità nell'impresa, ivi compresa la qualità del lavoro; lo sviluppo della nuova imprenditorialità; l'apertura, l'internazionalizzazione e l'integrazione del sistema produttivo; la qualificazione dei quadri intermedi e direzionali".

Si assiste infatti alla cronicizzazione del senso di sfiducia nei confronti del valore dei collaboratori che, in imprese di media grandezza, dove la competitività può essere mantenuta anche con il continuo aggiornamento, costringendo l'imprenditore ad una presenza fisica costante e alla prestazione di manodopera, priva l'azienda di importanti potenziali "menti d'opera".

Preso atto della paura di delegare e di dividere e condividere gli aspetti di sviluppo imprenditoriale con altre risorse a questo preparate è facile spiegare come nelle prospettive future di variazioni di personale, peraltro di segno nettamente positivo, la richiesta sia quasi totalmente rivolta verso operai anche non qualificati.

Figura 45: Crescita del numero dei dipendenti nel triennio '96/'98
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Figura 46: Assunzioni previste per titolo di studio a breve termine
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Figura 47: Assunzioni previste per grado professionale
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Se l'andamento degli impieghi nel triennio risulta certamente positivo per quanto riguarda l'assunzione di impiegati ed operai a tempo pieno, evidenziando una netta tendenza alla crescita, per quanto riguarda dirigenti e quadri si assiste ad una situazione di stasi o addirittura di leggera flessione. Questo può essere interpretato come un sintomo della situazione non particolarmente felice dell'economia, alla quale però le imprese sembrano rispondere in modo positivo, incrementando comunque il numero di addetti alla produzione senza d'altro canto investire nei gradi più alti della gerarchia. La tendenza è chiaramente illustrata dalla Figura 47, e trova una conferma nella Figura 46, dove è rappresentato il livello di ingresso per titolo di studio.

Un altro elemento, in questo caso di ambigua interpretazione, è quello relativo alla soddisfazione rispetto ad eventi e strutture che possano in qualche modo dipendere dalla persona del titolare.

Per meglio chiarire questo concetto può essere utile analizzare i dati che danno luogo a due diverse conclusioni: la prima tiene conto della possibile tendenza all'autoreferenzialità da parte dell'intervistato, cioè l'inconsapevole e involontaria difesa ed indulgenza nei confronti del proprio operato; l'altra contempla l'ipotesi che effettivamente gli aspetti controllati personalmente dal dirigente portino a dei risultati realmente migliori. Ciò però risulta essere in contrasto con l'attuale concezione del lavoro, secondo la quale il punto di forza di un'organizzazione sta proprio nel gruppo di lavoro e nel lavoro di gruppo che attraverso l'interazione tra gli individui e l'integrazione fra gli individui e l'ambiente contribuisce a creare una mentalità imprenditoriale più produttiva ed efficace rispetto al singolo.

I seguenti grafici riportati in Figura 48, che raccolgono solo due dei tanti aspetti considerati, sono emblematici nell'illustrare la tendenza descritta. Nel primo si riportano le valutazioni date al clima di lavoro all'interno dell'azienda, che chiaramente dipende in gran parte dalla figura del titolare, nel secondo invece compaiono i giudizi dati al livello di qualificazione del personale: la differenza è abbastanza evidente.

Figura 48: Distribuzione delle risposte a due diverse domande
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Principalmente si potrebbe intervenire in modo tale da rendere l'impresa cosciente del fatto che la gestione del personale non si può più misurare solamente con la valutazione delle capacità professionali: le discriminanti non sono più le stesse di pochi anni fa, e cioè, ad esempio, la preparazione tecnica dei dipendenti o la notorietà del titolare dell'azienda, ma i processi qualitativi attivati, la conoscenza e la valorizzazione delle predisposizioni di chi opera al suo interno, la volontà di competere non solo sul servizio materiale, ma anche attraverso nuovi punti di eccellenza, che solo l'attenzione organizzata e sistematica al personale può offrire.

Partendo da una sorta di autocritica del dirigente come ruolo, non come persona, le aziende si potrebbero disporre ad un innalzamento qualitativo dei processi competitivi attraverso la valorizzazione, che potrebbe quasi diventare un culto, delle dinamiche di gruppo, dei rapporti interpersonali, delle differenze individuali, dell'aggiornamento e del contatto con l'esterno per evitare il rischio di riportare l'impresa alla dimensione esclusivamente familiare. Un importante elemento di miglioramento aziendale è certamente offerto dalla motivazione al lavoro, perseguibile soprattutto attraverso l'affidamento di responsabilità più o meno importanti a seconda delle predisposizioni personali, dall'attenzione al clima aziendale, alle esigenze dei dipendenti, alla flessibilità, certamente più facile da realizzare in una piccola azienda, attraverso le diverse collaborazioni tra i ruoli, la distribuzione razionale ed accettata degli orari, la possibilità di conoscersi personalmente in un ambiente meno strutturato.

Dalle considerazioni degli imprenditori sembra ricavarsi un'idea tutto sommato positiva della propria azienda, che, però, non sente l'esigenza né di collaborare con le altre, né di avviare una sorta di promozione territoriale attraverso la cooperazione tra imprese dello stesso settore o di settori complementari. Per questo motivo, consapevoli delle potenzialità che la collaborazione ai suoi diversi livelli può mettere in atto, sembra doveroso proporre l'avvio di una massiccia campagna di sensibilizzazione sia per accrescere le soddisfazioni del singolo, sia per offrire un'immagine più vincente della zona.

Prof. MICHELE ANDREAUS

CONCLUSIONI

Dai dati accuratamente raccolti ed elaborati dal gruppo di lavoro e riepilogati nei capitoli precedenti, emerge una situazione della Bassa Valsugana che potrebbe essere definita a luci ed ombre. Si tratta peraltro di una situazione riscontrabile anche in altre vallate marginali della provincia di Trento.

Tra gli aspetti positivi va senz’altro considerato il numero relativamente elevato di piccole aziende, molte delle quali artigiane, che, di fatto, rappresentano una presenza importante nell’economia della Bassa Valsugana. Accanto a queste realtà di piccole e piccolissime dimensioni, vi è la presenza di alcune grosse industrie. Poche di queste sono nate in Valsugana, in quanto in prevalenza si tratta di aziende giunte in provincia di Trento dal Veneto o da altre regioni per poter accedere alle agevolazioni a suo tempo concesse dalla Provincia di Trento.

Se un’azienda nasce e cresce in una comunità, è probabile che giunga a sentirsi parte integrante di questa, e, di conseguenza, a creare “sistema” con maggiore facilità. Le grosse aziende calate dall’esterno, pur dando lavoro ad alcune centinaia di residenti in Bassa Valsugana, rischiano di rimanere estranee al contesto nel quale “vivono”.

Le aziende di grandi dimensioni presenti in Bassa Valsugana operano inoltre in settori prevalentemente maturi ed è quindi facile prevedere che, almeno alcune di queste, procedano nei prossimi anni ad operazioni di ristrutturazione se non di trasferimento delle attività produttive. Si tratta certo di sensazioni basate sul confronto con aziende simili che operano in altre zone del Nord Italia, ma è certamente uno degli scenari possibili, che si è peraltro già verificato sia nell’Alta –si veda ad esempio il caso “Brinkmann”– sia nella Bassa Valsugana, con il problema delle Acciaierie Valsugana, che viene di anno in anno rinviato senza mai giungere all’inevitabile conclusione che un’attività industriale di questo tipo collocata in quel posto non è più economicamente sostenibile.

Considerando invece la struttura produttiva delle piccole aziende –come si diceva prevalentemente artigiane– emerge una situazione certo differente, ma comunque non priva di punti di debolezza. Come chiaramente emerso dal questionario utilizzato nella raccolta dei dati, si tratta di un’economia “chiusa”, i cui scambi avvengono quasi prevalentemente nell’ambito della Bassa Valsugana. Tale considerazione non va peraltro fraintesa. Non si tratta infatti di aziende che non lavorano o che non vogliono uscire dal comprensorio, bensì di aziende che lavorano saturando la loro capacità produttiva nell’ambito della Bassa Valsugana. Di conseguenza, molte di queste imprese non escono, pur potendo offrire prodotti apprezzati dal mercato, in quanto hanno una struttura produttiva che consente loro di soddisfare la sola domanda locale.

Si tratta di una situazione che sovente si riscontra nelle piccole aziende che, per vari motivi, non hanno la forza o il coraggio di uscire dalla piccola dimensione. Sebbene sia sempre pericoloso procedere a semplificazioni e generalizzazioni, i motivi che possono determinare tale atteggiamento sono sovente riconducibili ai seguenti punti:

· Motivo generazionale: il responsabile dell’azienda ha ormai perso quelle motivazioni che gli hanno consentito di avviare e fare crescere un’attività d’impresa e non ha all’interno della famiglia chi è in grado o ha interesse a proseguire tale attività. Il passaggio generazionale, se sussistono le adeguate motivazioni, può all’opposto rappresentare l’avvio di una nuova fase di sviluppo dell’azienda.

· Saturazione della capacità produttiva: come accennato, l’azienda lavora al 100% della sua capacità produttiva. Il titolare, sul cui lavoro si basa l’attività dell’azienda, non considera l’eventualità di un’espansione dell’azienda: banalizzando il discorso, considera che più di così non può lavorare. In altri termini, si potrebbe individuare in tale atteggiamento una carenza di quello che si può definire come “spirito imprenditoriale”.

· Avversione al rischio: una fase di espansione richiede sempre e comunque una certa propensione al rischio. E’ infatti necessario reperire adeguati finanziamenti, valutare l’opportunità di passare da una “dimensione artigiana” ad una dimensione di “società commerciale” e così via.

Accanto a questa realtà tendenzialmente chiusa su sé stessa, dall’analisi è emerso un ulteriore aspetto sul quale è opportuno spendere alcune considerazioni. Si consideri infatti che manca quasi completamente un vero “sistema” economico e sociale in Bassa Valsugana. Tale assenza, le cui cause non sono oggetto di questa analisi, determina un’ulteriore frammentarietà del tessuto socio-economico, con una sostanziale incapacità di lavorare in rete. Due aziende che operano nel medesimo settore si vedono innanzitutto come concorrenti che si “combattono” o semplicemente si ignorano.

In una visione “sistemica”, tipica ad esempio di alcune zone del Veneto –si pensi all’industria della scarpa nella zona di Montebelluna– l’azienda concorrente viene invece vista come un’azienda “collega”, con la quale si possono instaurare rapporti di collaborazione. Tali legami sono di assoluta importanza per una crescita stabile dell’economia di una zona, che rimane altrimenti ancorata ad una dimensione piccola e debole, anche se in apparenza le aziende che vi operano possono apparire sane e dinamiche. Se ci è consentito un linguaggio metaforico, è come avere di fronte una autovettura che viaggia solo con marce basse: certamente il motore sviluppa un elevato numero di giri –quindi lavora– ma non riesce a trasformare tale sforzo in velocità.

Nel contesto della Bassa Valsugana vi sono alcuni tentativi, peraltro isolati, di superare tale situazione: un’iniziativa fieristica può senza dubbio essere letta in questi termini.

Accanto alle aziende che sono state definite, forse in modo non del tutto rigoroso, come “industriali” sono state individuate quelle definite “di servizi”. Di fronte a tale espressione, la mente corre immediatamente ad aziende che operano in settori innovativi, ad alta tecnologia e magari anche operanti nella new-economy, espressione tanto di moda in questi ultimi mesi.

In realtà a ben vedere l’asse portante delle aziende di servizio è dato dal commercio al dettaglio che, in modo ancora più evidente, è completamente chiuso sull’economia locale. I margini di crescita di tale attività sono inoltre strettamente legati al ciclo economico: se vi sono buone aspettative tenderà ad aumentare il consumo di beni e servizi, altrimenti tenderà a diminuire. In altri termini, il commercio al dettaglio non contribuisce, come altre realtà imprenditoriali, a determinare il ciclo economico ma, per certi versi, lo subisce.

Non a caso i margini di profitto recuperati in questi ultimi anni dal settore sono basati in buona parte su una razionalizzazione della rete dei punti di vendita. Tale operazione vede la chiusura dei punti più piccoli, per privilegiare i grandi punti di vendita, in grado di costruire la propria redditività quasi completamente sulla gestione finanziaria. Si consideri infatti che tali grossi centri commerciali possono applicare un margine di profitto sulle merci vendute molto più basso rispetto al dettagliante. Questo perché, incassando in contanti e pagando i fornitori con elevati differimenti temporali –che in alcuni casi arrivano fino a 180 giorni– possono attivare una gestione finanziaria in grado di sostenere la redditività complessiva dell’azienda.

E’ opportuno a questo punto interrogarsi circa le future potenzialità di sviluppo dell’economia della Bassa Valsugana. E’ innanzitutto necessario premettere che in questo lavoro non vengono fornite né ricette né indicazioni, ma semplicemente considerazioni, ovvero spunti per future riflessioni. Le idee che sono qui contenute sono in parte basate su una situazione teorica, tipica di “laboratorio”. In altri termini, tali considerazioni dovranno in seguito essere confrontate con la situazione contingente, che potrebbe anche sancirne l’impraticabilità.

Si ritiene innanzitutto che non si possa individuare un percorso di sviluppo, senza intraprendere un cammino volto al superamento di quei problemi strutturali accennati nei capitoli e nelle pagine precedenti.

Si consideri ad esempio il fatto che sono poche le aziende di piccole dimensioni che hanno dimestichezza con il bilancio d’esercizio. Tale documento viene in particolare identificato con la dichiarazioni dei redditi. La conseguenza prima è l’assenza di un qualsiasi sistema informativo all’interno dell’azienda: non è un’esagerazione affermare che in alcuni casi l’artigiano o il piccolo imprenditore non ha un’idea esatta circa l’effettiva redditività della sua azienda. Le informazioni che si possono trarre da un adeguato sistema di controllo di gestione sono indispensabili nel momento in cui si inizia a progettare un percorso di ampliamento o rafforzamento dell’azienda, che deve essere in grado di produrre quelle risorse economiche e finanziarie necessarie a sostenere tale percorso di crescita.

Il fatto che la gestione della contabilità venga affidata all’esterno, che taluni servizi di consulenza vengano forniti da associazioni di categoria, portano ad un pericoloso scollamento tra imprenditore –soggetto che deve prendere le decisioni– e colui che gestisce le informazione sulla base delle quali prendere queste decisioni. Introducendo un’affermazione provocatoria e probabilmente esagerata, si potrebbe anche intravedere una situazione di potenziale perdita di autonomia del soggetto economico, che non è in grado di gestire e di leggere in prima persona le informazioni che riguardano la propria azienda.

Dietro tale mancanza di dimestichezza con il bilancio d’esercizio e con il controllo di gestione, aspetto apparentemente banale, si può però individuare uno spazio per un’attività di consulenza e soprattutto di formazione. Il limite che caratterizza la maggior parte dell’attività di consulenza che viene fornita all’artigiano o al piccolo imprenditore, può essere infatti individuato nell’incapacità di questa attività di consulenza di avviare un processo di formazione e qualificazione del piccolo imprenditore.

Ecco quindi che si potrebbero individuare spazi per una cooperativa di servizi in grado, dall’interno della comunità, di fornire tali servizi. L’avvio di tale attività non è peraltro semplice, in quanto è necessario superare quelle diffidenze e quegli ostacoli che senza dubbio si verificherebbero. Vi sarebbe innanzitutto una diffidenza verso una forma di attività nuova, condotta da persone del posto. Molto spesso il piccolo imprenditore preferisce infatti rivolgersi a soggetti esterni, che non hanno legami con altri imprenditori della zona, per semplici motivi di riservatezza.

Vi sarebbero poi possibili ostacoli posti da associazioni di categoria, che potrebbero intravedere situazioni di pericolo per le attività di consulenza e di formazione da loro erogate.

Il settore della formazione, in modo per certi versi ancora più evidente rispetto alla consulenza, presenta un campo di assoluta importanza nello sviluppo economico della zona. Si è infatti avuto modo di accennare alla scarsa innovatività delle aziende che operano in Bassa Valsugana. Si è inoltre supposto un possibile scenario di ristrutturazione e riconversione di alcune delle grandi aziende che vi operano. Se è possibile calare in un contesto piccolo come quello della Bassa Valsugana ciò che sta accadendo a livello di macrosistema, si può forse prevedere il trasferimento verso est di quei processi produttivi ad alta intensità di lavoro e/o tipici di settori maturi. Lo spazio lasciato libero da tali aziende verrà in parte occupato da aziende del terzo settore, ad elevata tecnologia, che operano con personale qualificato, in grado di poter operare con questa elevata tecnologia.

Quella zona in grado di offrire personale più qualificato, oltre ad adeguate infrastrutture, sarà senza dubbio più favorita rispetto a zone, come potrebbe essere la Bassa Valsugana, ove tale qualificazione non pare al momento essere presente.

Dai dati emersi attraverso l’analisi del questionario si nota in tutta evidenza come la formazione non sia considerata un investimento strategico dalle aziende della zona. Senza richiamare una supposta responsabilità sociale dell’azienda, che potrebbe indurla ad investire sulla formazione del proprio personale, va comunque considerato che, oltre a non investire in formazione, si parte da una situazione di bassa scolarità, tipica della provincia di Trento, che è una delle provincie italiane con la minore percentuale di laureati e di diplomati. Tale situazione è certamente in parte dovuta alla felice situazione occupazionale: un giovane calabrese avrà una maggiore propensione a proseguire gli studi in quanto l’alternativa è la disoccupazione. In provincia di Trento il giovane con la scuola dell’obbligo non fa fatica a trovare un lavoro e, in alcuni contesti poco propensi comunque alla cultura, l’offerta di lavoro cancella ogni motivazione a proseguire gli studi.

Tale spazio nell’ambito della formazione potrebbe essere occupato da cooperative, in grado da un lato di impiegare sul territorio quei soggetti che hanno investito sulla loro formazione e preparazione accademica, dall’altro di ritornare al territorio tale competenza. Vi è infatti l’ulteriore problema, presente anche in altre zone del Trentino, come ad esempio le Giudicarie, che quelle poche persone che arrivano fino ai livelli più alti della formazione –laurea o addirittura dottorato– non trovano spazio nella propria comunità, ammesso che vogliano fermarsi. E’ evidente come tale situazione determini un ulteriore impoverimento di “teste pensanti”.

Una cooperativa operante in questo settore potrebbe instaurare rapporti con soggetti istituzionalmente preposti a tale attività, come ad esempio il Servizio Formazione e l’Agenzia del Lavoro della Provincia Autonoma di Trento.

Un altro aspetto di grande importanza emerso dalla ricerca, e richiamato nel capitolo precedente, riguarda il desiderio da parte degli imprenditori di ricevere dall’ente pubblico servizi, in grado di facilitare l’attività d’impresa, piuttosto che contributi. Tali servizi dovrebbero in parte essere erogati dall’Ente Pubblico, ma va prestata attenzione al fatto che un servizio erogato in questo modo, rischierebbe di non essere pienamente apprezzato. Nel modello teorico che accompagna queste brevi considerazioni finali, sicuramente più interessante sarebbe un approccio “botton-up”, nel quale sono gli stessi operatori economici che si attivano, costituendosi ad esempio in cooperative, per l’erogazione a loro stessi dei servizi di cui abbisognano. L’attività di questa ipotetica cooperativa potrebbe essere in parte finanziata dall’ente pubblico.

Gli spazi per attività di questo tipo sono evidenti ad esempio nel settore turistico, dove i vari operatori sono portati a non dialogare tra loro, con potenzialità di nicchia indubbiamente interessanti che non vengono colte semplicemente perché non vengono viste o non esiste un collegamento tra operatori in grado di valorizzarle. Si pensi ad esempio al rapporto che potrebbe esistere, ed in parte peraltro già esiste, tra comparto agricolo e comparto turistico. Tale rapporto, ove valorizzato, potrebbe portare all’individuazione di importanti nicchie, in grado di dare alla Bassa Valsugana una propria specificità nell’offerta turistica provinciale. Il discorso può essere ulteriormente ampliato inserendo anche le terme, che in Valsugana (Levico, Vetriolo e Roncegno) hanno un’indubbia tradizione e da sempre sono un elemento che può portare ad una destagionalizzazione del turismo, ora troppo concentrato su quelle quattro o cinque settimane che rappresentano il momento di punta della stagione estiva.

In definitiva, il ruolo della cooperazione, è evidente, prima che nell’erogazione di servizi di vario genere, nel contributo che essa può dare alla creazione di quella rete tra imprenditori. Tale ruolo è direttamente collegato alla natura stessa della cooperazione ed alla democraticità che ne contraddistingue la gestione. In altri termini, la funzione delle cooperazione può essere vista come quella di creare o migliorare le possibilità di profitto degli associati. Gli stessi servizi erogati da una società commerciale, avrebbero probabilmente un differente impatto, in quanto tra destinatario ed erogatore ci sarebbe un semplice rapporto commerciale. Oltre a ciò, va considerato che la società commerciale deve, per sua natura, non solo raggiungere condizioni di autonomia economica e finanziaria, ma essere anche in grado di remunerare i capitali conferiti dagli azionisti.

La cooperativa ha invece uno scopo mutualistico che si traduce in un servizio erogato al socio ed è bello immaginare che siano di fatto gli stessi operatori economici e sociali della zona a contribuire all’erogazione di questo servizio che va a ricadere in tal modo sull’intera collettività, con una conseguente crescita dell’intero sistema economico.

In queste note conclusive si sono certamente trascurati alcuni spazi evidenti per la cooperazione. Non si è ad esempio accennato al terzo settore, ossia al settore dei servizi sociali alla persona, settore nel quale si ritrovano tipicamente associazioni e cooperative sociali. Tale settore è naturalmente in crescita e vi sono spazi molto interessanti, al punto che il settore della cooperazione sociale è quello che registra i ritmi di crescita più elevati all’interno del mondo della cooperazione.

Qui si è invece preferito individuare nella cooperazione quegli elementi in grado quantomeno di avviare la soluzione di quei problemi che rallentano lo sviluppo della Bassa Valsugana. Questo primo studio non ha l’obiettivo di fornire un’indicazione precisa, ma ha piuttosto creato le basi sulle quali costruire studi più mirati su singoli settori, in grado, questi sì, di fornire indicazioni più precise di sviluppo.
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� EMBED Equation.3  ���
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� Dati forniti dall’Agenzia del Lavoro di Borgo Valsugana.


� I contabili sono nella maggior parte dei casi commercialisti che svolgono la loro attività fuori dalla sede aziendale, questa è una delle principali cause della frattura tra informazioni contabili e obiettivi aziendali.


� Una riduzione dell’utilizzo di queste sovvenzioni è causata anche delle normative europee, che prevedono una equilibrata distribuzione degli incentivi, i quali non devono stravolgere gli equilibri di mercato.


�L’art. 2420 bis c.c. disciplina l’emissione di titoli obbligazionari convertibili in azioni. Il rapporto di cambio e le modalità di conversione fra obbligazioni giunte a scadenza e nuove azioni della società debbono essere indicate su tutti i titoli rappresentativi del prestito. L’emissione di obbligazioni convertibili deve, inoltre, essere accompagnata da una delibera assembleare di aumento del capitale sociale in misura pari al valore delle obbligazioni che potranno essere convertite in azioni. A causa di questa particolare procedura, piuttosto complessa, lo strumento finanziario delle obbligazioni convertibili risulta essere poco utilizzato dalle aziende del campione.





� Questa forma di finanziamento era molto diffusa prima del 1992 poi molti sono andati in rovina per il crollo della lira. Oggi con l’avvento dell’euro hanno meno senso.


� Per orientamento al mercato si intende lo spostamento dell’attenzione, che antecedentemente era concentrata sulla vendita, sul consumatore, o meglio sui bisogni del consumatore.


� Cfr. Marketing, Umberto Collesei, 1994.


� Il rapporto tiene conto di tutti gli investimenti in marketing nel triennio, al numeratore, e dei ricavi delle aziende che fanno marketing al denominatore.


� Cfr. Marketing, Umberto Collesei, 1994.


� Ibidem


� Per l'analisi degli investimenti in questo settore si rimanda al Capitolo 2.





PAGE  

[image: image54.wmf](

)

1

0

1

2

/

m

m

m

A

I

I

-

=

_1016873964

_1016874582

_1016960584

_1016960891

_1016961368

_1016961437

_1016961535

_1016961559

_1016961470

_1016961396

_1016961288

_1016961332

_1016961246

_1016960705

_1016960794

_1016960631

_1016874999

_1016875234

_1016877297

_1016877509

_1016875773

_1016875882

_1016875283

_1016875140

_1016875179

_1016875047

_1016874876

_1016874916

_1016874828

_1016874308

_1016874441

_1016874481

_1016874376

_1016874134

_1016874239

_1016874049

_1016873578

_1016873783

_1016873885

_1016873922

_1016873834

_1016873647

_1016873736

_1016873615

_1016873316

_1016873490

_1016873524

_1016873418

_1016873061

_1016873098

_1016464630.unknown

_1016873025

_1016386142.unknown

_1016387299.unknown

