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perché questa & una-prima.
da della qualita totale 1 t
dente e a.d. Pier Francasm G :

Gruppo seguir
mercato? . .
“Risposta. Sig
clienti per individus il
Te, anticiparne Y'evoluzione per proporre so-
luzioni al passo ¢on lo sviluppo dei mercati,
predisporreofferte competitive e disponihili.
Infine, faré in modo che questa offerta si tra-
ducamordnndumahtaper)lGnmpo Per
‘noi & imperativo adottare un fiuevo approc-
cio, abbandonando 1a abitudini della lunga
pratica con i chienti militari nazionahi. Oggi
dobbiamo avere un atteggiamento che sia di
ascolto, reattivo e proattivo, e anche multi-
culturale perché i mercati siestendono sia
dal punto di vista geografico che da quello
dellofferta. Sta a noi verificare se il Gruppo
& in grado di seguire tempestivamente la
rotta indicata dalla stella polare del mercato

e correggere le eventuali debolezze.

D. Cambiare richiede tempo. Fin-

meccaniea a che punito &7 -

R. Nel Gruppo si sta diffondendo la cultu-
ra del cliente al centro, che non & una viota
formula ma una realt operativa, come ha
sottolineato il presidente Guarguaglini.
‘Chiunque di noi deve domandarsi qual’d il
beneficio-cliente, presente e futuro, di quello

%D data

stampa

‘che fa, quale che sig 1] suo settore, dallari-
-cerca alla progettazione; dall'organizzazio-

immagine. Questa con- -

ne alla finanza e all’i
vention approfondisce tutti gli aspetti legati
alla pratica della qualit totale. Si pensi al-

Tinnovazione e al guo valore economico in-

termini di pay-back. Stiamo sostenendo in-
vestimenti impegnativi in ricerca tecnologi-

" ¢a, dobbiamo essere. certi che vadam nella ’

giusta direzione,
Bisogna riflettere anche sul customer

support che comprende la geshone di atti-

“vita per noi nuove,

Dobbiamo domandém se ci stlamo ade-
guatamente attrezzando in ter- -

mini di uomini, riserse ¢ at-

titudini, pe

chente

¢ gia stata
messain

revisione. dei mode]h‘operatlw del'

) Gruppo" '

R. La méacchina deve ﬁmmonare secondo
quello che si-aspetta il mercato. Le compe-
tenze core del Gruppo restano quelle indivi-

~duate nell'ultima convention di Birmin-
gham: processi, know- how, tecnologia, pro-
dott, organizzazionie, asset e, naturalmen-

r trarre valore -
dall’ evolumone del mer-
cato. E 1a risposta deve-
essere sincera, per poter -
1individuare subito prati-:
che che eventualmente -
possono compromette- -
p Te il beneficio-

D, Quindl

atto una

te, persone. Si possono definire tali, diceva-

- 140, s0lo se concorrono alla creazione di valo-

re per gli azionisti. Oggi aggiungerei che de-
vono anche creare un beneficio per i clienti,
garantendo cosi una creazione di valore 80-
stenibile nel lungo términe;

D. Si insiste molto anche sulla crucia-

lita del fattore tempo. Prima sembrava

un eencetto importante solo per i beni
dilargo consumo. Ma non & piil cosi?
. R. No, ormai & un fattore chiave del no-

gtro mercato, inmaniera sempre pitt accen-
: tuata.]lnspetbodeltermmstabﬂl' iti &1l no-

strobigletto da visita. I tempo & segno di af-
fidabilit, perché sta-a dimostrare la serieti
diun partner e anche la sua-capacita di coo-

“perare. Una consegna eﬂ'ettuata senza shit-

tamenti sta a dimostrare che ¢ lavoro di

' squadra, manspettareltempleunconcetto
-ancora pitt ampio perché riguarda lintero
" processo: dallofferta al customer support,
dalla consegna finale allassistenza post
-vendita. Proviamo a immaginarci nei panni
vdlmlchente chemaganpensadlaﬂidarea
;unlmpresa partl complesse di un intero pro-

Per prima cosa ne valuters 1a cre-

dibilita sulla base del rispetto déi tempi. Ese
il suo giudizio risultera negativo si riflettera

anche sulla capacita di quella stessa azien-

.da di soddisfare requisiti pi1 ardui. Persino

il miglior prodotto o sistema si svilisce se vie-

“nefornitoin ritardo perchevaaperderetut—

tala sua pote.rmahta.



