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  ATTENZIONE: questo ebook contiene i dati criptati al fine di un riconoscimento in caso di pirateria. Tutti i diritti sono riservati a norma di legge. Nessuna parte di questo libro può essere riprodotta con alcun mezzo senza l’autorizzazione scritta dell’Autore e dell’Editore. È espressamente vietato trasmettere ad altri il presente libro, né in formato cartaceo né elettronico, né per denaro né a titolo gratuito. Le strategie riportate in questo libro sono frutto di anni di studi e specializzazioni, quindi non è garantito il raggiungimento dei medesimi risultati di crescita personale o professionale. Il lettore si assume piena responsabilità delle proprie scelte, consapevole dei rischi connessi a qualsiasi forma di esercizio. Il libro ha esclusivamente scopo formativo e non sostituisce alcun tipo di trattamento medico o psicologico. Se sospetti o sei a conoscenza di avere dei problemi o disturbi fisici o psicologici dovrai affidarti a un appropriato trattamento medico.


  
    
  


  Introduzione


  La sfida, che le imprese devono affrontare in un mondo globale nella forma ma piatto nella sostanza, consiste nella ricerca di un equilibrio tra appartenenza al territorio e partecipazione ai grandi mercati internazionali. La crisi economico-finanziaria che ha colpito il mondo ha evidenziato la necessità di promuovere l’aggregazione di imprese per superare il limite della piccola dimensione ed essere più forti e competitivi sul mercato.


  Per il piccolo e piccolissimo imprenditore italiano, le reti di impresa possono rappresentare la via d’uscita da carenze e limitazioni che ne frenano lo sviluppo e la competitività, e questo perché le reti di impresa permetto di aumentare le proprie dimensioni e la proprio massa critica, riuscendo così ad acquisire maggior forza sul mercato.


  Le reti sono nate come un’opzione, ma ben presto sono divenute una necessità. Non si può ignorare, infatti, che le piccole imprese, anche quelle di successo, soffrano l’impatto con una pressione competitiva altissima e differenziata su scala globale; agire in rete, secondo accordi, in alleanza con altre imprese e con gli istituti di ricerca e gli enti destinati all’innovazione, è una scelta che può risultare decisiva.


  Agire in rete è prima di tutto un fatto di cultura. Se non si vincono le diffidenze e l’individualismo, le reti resteranno una grande opportunità non colta.


  La rete d’impresa può aiutare, può rappresentare una risposta immediata alla crisi e un modello di assetto futuro per una parte del sistema produttivo; mettersi in rete non significa rinunciare alla propria autonomia, al contrario ogni imprenditore resta leader nella società che ha creato, ma impara a collaborare su progetti condivisi.


  
    

  


  
    
  


  CAPITOLO 1: Come essere competitivi


  Le Reti di Impresa rappresentano forme di coordinamento di natura contrattuale tra imprese e sono destinate alle PMI che vogliono aumentare la loro massa critica e avere maggiore forza sul mercato. Elementi essenziali del contratto sono:


  • l’indicazione degli obiettivi strategici e delle attività comuni poste alla base della rete, che dimostrino il miglioramento della capacità innovativa e della competitività sul mercato;


  • l’individuazione di un programma di rete che preveda i diritti e gli obblighi assunti da ciascuna impresa partecipante e le modalità di realizzazione dello scopo comune;


  • l’indicazione della durata del contratto, delle modalità di adesione di altre imprese e delle relative ipotesi di recesso;


  • l’individuazione dell’organo comune incaricato di eseguire il contratto di rete, i suoi poteri anche di rappresentanza e le modalità di partecipazione di ogni impresa all’attività dell’organo; 


  • l’istituzione di un fondo patrimoniale comune.


  Elemento essenziale del Contratto di rete è dunque il Programma comune di rete, sulla base del quale gli imprenditori «si obbligano […] a collaborare in forme e ambiti predeterminati attinenti all’esercizio delle proprie imprese ovvero a scambiarsi informazioni o prestazioni di natura industriale commerciale tecnica o tecnologica ovvero ancora ad esercitare in comune una o più attività rientranti nell’oggetto della propria impresa».


  Il contratto di rete, inoltre, «può anche prevedere l’istituzione di un fondo patrimoniale comune e la nomina di un organo comune incaricato di gestire, in nome e per conto dei partecipanti, l’esecuzione del contratto o di singole parti o fasi dello stesso».


  Solo le imprese aderenti a contratti di rete che prevedano l’istituzione del fondo patrimoniale comune possono accedere all’agevolazione fiscale. Le imprese che fanno rete ottengono numerosi vantaggi:


  • si specializzano nel loro business migliorando la qualità dei prodotti;


  • ridimensionano il fabbisogno finanziario relativo agli investimenti;


  • riducono l’indebitamento;


  • frazionano i rischi degli investimenti;


  • riducono il rischio operativo.


  L’organizzazione a rete implica una forte spinta alla specializzazione, favorendo la concentrazione delle risorse e la condivisione delle diverse competenze aziendali e imprenditoriali.


  Da un punto di vista organizzativo, l’affidamento di interi o di parte dei processi a partner specializzati, permette, da un lato, di liberare risorse tecniche, umane e finanziarie da impiegare in attività che possano contribuire a potenziare la competenza e la competitività, e dall’altro di recuperare efficienza nei processi meno critici per la gestione, sullo sviluppo dei quali l’azienda non può o non intende investire. Ciò permette di raggiungere sia il vantaggio competitivo dei singoli partner sia quello di tutta la rete, a patto però che siano legati reciprocamente da intensi rapporti di partnership. 


  Inoltre, più il processo produttivo affidato ai partner è specialistico, maggiori saranno gli effetti sia sulle modalità di apprendimento e condivisione delle competenze sia in termini di riduzione di sprechi, difetti e costi.


  SEGRETO n. 1: per imparare ad approcciare alle reti d’impresa ricorda che la collaborazione tra più imprese non potrà mai decollare se alla base non c’è fiducia e stima reciproca.


  La moderna teoria delle reti d’impresa è nata grazie al contributo di una serie di teorie organizzative tra cui:


  • la teoria dei sistemi: definisce l’impresa come sistema aperto: l’ambiente organizzativo che circonda l’impresa e con cui essa entra i contatto durante lo svolgimento delle sue attività, deve essere ben definito;


  • la teoria delle contingenze strutturali: tiene in considerazione anche l’ambiente esterno: l’azienda deve assumere una struttura organizzativa adatta al contesto esterno;


  • la teoria della dipendenza dalle risorse: considera l’impresa come soggetto che può incidere attivamente sull’ambiente circostante attraverso la giusta scelta delle relazioni e dell’organizzazione;


  • la teoria dei costi di transazione: che si concentra sul fattore economico delle relazioni inter-organizzative.


  Dunque: una rete organizzativa è un insieme di organizzazioni autonome legate tra loro da particolari relazioni di interdipendenza e da particolari meccanismi di coordinamento.


  Le imprese, nel nostro caso i partecipanti della rete, attraverso le relazioni si scambiano beni sia materiali che immateriali, informazioni e conoscenze, necessari alla loro sopravvivenza. Le relazioni adottabili da un’impresa a rete possono essere di due tipologie:


  • relazioni di tipo orizzontale: rapporti con i concorrenti, per cui hanno luogo processi di resource pooling (scambio di risorse), si scambiano informazioni e conoscenze;


  • relazioni di tipo verticale: rapporti con i fornitori, per cui si trovano processi di resource transfering (trasferimento di risorse) in cui la merce di scambio è rappresentata dai beni e i servizi sono le risorse, o meglio la loro ricerca.


  In una rete organizzativa, i processi decisionali sono di tipo consensuale, orientati alla missione dell’impresa e presentano l’importante caratteristica del collegamento orizzontale di collaborazione: ciò permette di esprimere, a livello di costi (nello specifico costi di transazione) una maggiore efficienza rispetto ai modelli tradizionali. Attraverso un’impresa-rete, infatti, è possibile ottenere minori costi di produzione e di coordinamento grazie allo sfruttamento di consistenti economie di scala accompagnate da un’alta flessibilità produttiva.


  La definizione d’impresa-rete organizzativa suggerisce di distinguere, sulla base di differenti sistemi e meccanismi di controllo, tre diverse tipologie di impresa-rete; esse corrispondono a realtà economiche e giuridiche radicalmente diverse:


  • burocratiche (a base gerarchica), in cui è fortemente dominante la struttura gerarchica interna, ma allo stesso tempo vi sono intense relazioni di influenza e di contrattazione e negoziazione con altre PMI;


  • proprietarie: in cui un’unica “agenzia” strategica ha prevalenti relazioni di influenza e verso i componenti della rete: in questa situazione si assiste ad una elevata complessità degli accordi e ad un elevato tasso di conflitto di interessi;


  • sociali: senza centro, i meccanismi di coordinamento sono basati su reti con legami informali, a livello individuale e/o organizzativo: alla base c’è una comunanza di valori, legami diretti o indiretti, deboli o forti, fiducia, scambio e condivisione di informazioni.


  Possiamo a questo punto dare una definizione sintetica della rete di impresa: la rete di impresa è un modello di collaborazione delle imprese, di forma ibrida e dall’architettura variabile, che consente alle stesse, senza privarsi della loro reciproca indipendenza né vincolarsi in maniera definitiva, di accrescere la propria capacità produttiva e la propria competitività sul mercato, sia nazionale che internazionale.


  Ricorda, per tradurre tutto questo in una rete di impresa funzionante, occorre seguire dei passaggi importanti e avere tanta determinazione le uniche cose che ti condurranno alla meta desiderata. Molte reti di impresa prendono avvio e poi vedono gradualmente ridurre la loro efficacia nel tempo; altre partono a livello solo formale e faticano a tradursi in opportunità di business per le parti. 


  Altre ancora non passano mai dalla fase di progettazione alla realizzazione. Perché? Quali sono i principali ostacoli che si incontrano o gli elementi fondamentali da considerare per costruire una rete d’imprese che funzioni e che risulti efficace?


  SEGRETO n. 2: i legami tra aziende che costituiscono una rete devono basarsi anche su valori condivisi tra gli imprenditori.


  Vediamo molte imprese che sono anche disposte a mettersi attorno ad un tavolo, iniziare a confrontarsi per valutare se fare rete e aggregarsi possa essere vantaggioso; ma il passo successivo si ha solo nel caso in cui tra i partecipanti vi sia stima e fiducia reciproca. Questa condizione, purtroppo, non può essere creata dal consulente legale e/o aziendale, ma deve necessariamente essere già presente all’interno del gruppo, come ad esempio nella reputazione che l’imprenditore è riuscito a costruirsi negli anni, nelle referenze, nel modo di lavorare e di fare business. 
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