“LA STRATEGIA DI RETE”                                      
 23 Ottobre 2003 EQUAL
La Globalizzazione sta imponendo alle piccole imprese, ai professionisti, ai consulenti, agli enti ed all’intero mercato di organizzarsi per rispondere in tempo reale a due minacce che ogni giorno divengono sempre più fatti concreti:
1. La presenza sul territorio di grosse strutture organizzate che schiacciano attraverso la loro forza contrattuale le piccole realtà;

2. La necessità di abbattere i costi di funzionamento al fine di riuscire a rimanere sul mercato.
L’unica risposta che le piccole strutture, la miriade di consulenti sparsi sul territorio, le stesse piccole Amministrazioni Comunali, ecc. possono oggi dare per contrastare questi impellenti pericoli, si ritrovano nella opportunità di riuscire ad “organizzare gruppi” più o meno omogenei in grado di  dare una risposta ai colossi  del mercato. 
Ragionando attentamente su queste brevi riflessioni, si può notare come questo sia un sistema in evoluzione che interessa tutti gli ambienti in cui quotidianamente ci confrontiamo. Purtroppo, soprattutto il Sud Italia continua a pensare e ad agire in un’ottica di breve periodo e ciò, di conseguenza, comporta sia  per le imprese, sia per i professionisti e sia per gli Enti Pubblici una visione miope del futuro, delle opportunità ed anche delle minacce che il futuro medesimo riserva loro.
Oggi, più che nel passato, si ha bisogno di pianificare il futuro in quanto, solo l’ottica del medio-lungo periodo può aiutare a definire meglio e con più oculatezza le scelte e le decisioni da intraprendere nel breve periodo. Coloro i quali oggi continuano a ragionare in un’ottica di breve sono destinati a “non crescere”, a “non evolversi” e, nel peggiore dei casi, a “fallire”. Ciò, accade in maniera quasi automatica poiché “i miopi” non riusciranno mai ad avere un’idea di insieme, a perseguire una strategia e, sul proprio cammino non avranno mai la chiarezza e la consapevolezza del “punto preciso” in cui si trovano in quell’istante.
Da un’ indagine svolta dall’ Università di Lecce insieme al CENSIS conclusa nel giugno 2003 (Rif. UN KNOWLEDGE-HUB PER IL SALENTO svolto nell’ambito del Progetto Cluster C022 “incubatore di competenze, professionalità e comportamenti imprenditoriali nell’area marketing, dell’Innovazione e dello Sviluppo dei Sistemi Locali”) emerge chiaramente la necessità crescente tra le piccole imprese di “pianificare il futuro” e di “creare rete”. Infatti, lo studio svolto mette a fuoco come il Salento è oggi una società che apprende e che rivela preziose reti, di collaborazione (spesso poco visibili) che rappresentano importanti veicoli di conoscenza per creare nuovo valore. Non solo, questo prezioso strumento di indagine ha rivelato molto altro ossia:
· Le reti collaborative tra imprese favoriscono e accelerano i processi di circolazione delle informazioni e delle conoscenze, generando veri e propri processi interattivi;
· Il terziario del Salento (che rappresenta il comparto che genera maggiore valore aggiunto) è legato soprattutto ad attività di tipo tradizionale e molto meno a servizi avanzati;

· Nel Salento esistono aggregati comunali con proprie specifiche connotazioni ed in grado di rappresentare veri e propri sistemi sub-provinciali, spesso legati gli uni agli altri da arpporti di complementarietà;

Ma, sempre dall’indagine del CENSIS e dell’UNIVERSITA’ DI LECCE è emerso anche un fatto importante che aiuta a capire il tessuto imprenditoriale locale e le potenzialità di crescita ossia, dallo studio delle strategie di mercato e degli obiettivi di crescita di medio-lungo periodo delle imprese analizzate emergono tre differenti stili comportamentali che, a seconda dei casi, favoriscono o impediscono la formazione di reti di collaborazione:
· Esiste un primo gruppo ristretto di IMPRENDITORI LEADER, capaci di innovare i prodotti e soprattutto le politiche di mercato nonché sono in grado di fungere da punto di riferimento per iniziative di collaborazione a livello locale;

· Esiste un secondo gruppo composto da una fascia ampia di imprenditori attualmente focalizzati sul MIGLIORAMENTO DEI PRODOTTI e, in taluni casi, pericolosamente meno attenti a strategie di commercializzazione moderne ed efficaci;

· Infine, esiste un terzo gruppo, composto da una fascia altrettanto ampia  di imprenditori POCO PROPENSI AD INNOVARE e piuttosto inclini a SUBIRE, più che a guidare, i mutamenti dell’ambiente circostante.

Come è visibile dai primi risultati dell’indagine, si evince subito che la situazione della Provincia di Lecce è molto simile a quella di altri territori del Sud Italia e perciò, la soluzione ad un contesto simile, può rappresentare la “buona prassi” per risolvere i problemi di altre aree del mezzogiorno.

Infine, il processo che emerge dallo studio in questione è che comunque, molte delle reti di cooperazione create nel Salento si fondano su legami piuttosto labili, che agiscono sulle leve strategiche più difficili da gestire e migliorare come l’innovazione di prodotto, l’ideazione di un marchio, la costituzione di centri comuni di approvvigionamento al fine di risparmiare sui costi di produzione. Tuttavia è innegabile che le reti fino ad oggi costituite abbiano generato nuovo valore per molte imprese, accelerando alcuni processi di crescita:
· Per il 44,3% delle imprese che partecipano a iniziative di collaborazione, la condivisione di informazioni ha portato all’ACQUISIZIONE DI NUOVE COMPETENZE;
· Per il 15% si sono innescati processi di INNOVAZIONE TECNOLOGICA, o INNOVAZIONE DI PROCESSI E PRODOTTI;

· Per il 9% si registrano COSPICUE RIDUZIONI DI COSTI AZIENDALI

Pertanto, come è visibile  dagli studi effettuati e dalla situazione del mercato i tre concetti di “Globalizzazione”, “ottica di medio lungo periodo” e “realizzazione e rafforzamento di reti” camminano lungo un unico filo logico ed un'unica strategia che si identifica e si incontra nella Via del “futuro sviluppo del territorio”. 
La rete di informazioni, di opportunità, di aggregati, di servizi e di tecnologia rappresenta perciò una delle migliori strade  per accompagnare le piccole imprese, gli atipici, i professionisti e gli Enti Pubblici verso le vie dello sviluppo. Il problema principale che sorge nella creazione e realizzazione delle reti è rappresentato dalla “vera condivisione del progetto” nonché dalla “mentalità poco propensa all’evoluzione e all’ integrazione”. Oggi, infatti, nella mentalità diffusa tra la gente del mezzogiorno esiste radicato il concetto di “individualismo” che difficilmente recepisce l’integrazione, l’aggregazione o il progetto comune. Perciò, prima ancora di poter  parlare  dell’avvio di una possibile rete si devono creare le premesse affinché questo concetto possa essere condiviso ed acquisito; per fare questo, occorre un meticoloso lavoro preventivo che agevola il recepimento di concetti chiari di medio-lungo periodo: questa strada si chiama “creazione di cultura aggregativa”.
Se non si lavora  sulla “cultura aggregativa” è difficile, se non impossibile, poter  auspicare al raggiungimento di un fine molto complesso e in cui occorre crederci fermamente perché, la scelta di un percorso aggregativo impone all’imprenditore, come al consulente così come al politico di riesaminare molte delle scelte di breve periodo. ………….
La Project Consulting è un’azienda che ha fondato la propria politica di brand sul concetto di “pianificazione strategica nel medio lungo periodo”; di conseguenza, l’Azienda persegue come fine principale la realizzazione ed il supporto alla nascita ed allo sviluppo di reti e/o network.

Pertanto, l’identità vera presente nella sua politica di brand, la Project Consulting la persegue attraverso la ricerca di nuovi strumenti che aiutano le piccole imprese, gli enti ed i professionisti ad avviare un processo culturale fondato sull’orientamento e sulla definizione del “progetto di vita” di ogni soggetto accompagnato: il counselling mentale, la Società lo realizza attraverso il perseguimento di una nuova cultura imprenditoriale fondata sulle politiche aggregative e di rete. 
I due ultimi obiettivi in tal senso che la Project Consulting sta perseguendo sono da ravvisare in due progetti complessi e per loro natura sfidanti: “ LA RETE DELLE ASSOCIAZIONI DI VIA” ed il “ NETWORK PER IL REINSERIMENTO LAVORATIVO DEGLI IMMIGRATI DELLE PERSONE SVANTAGGIATE”. 
Ciò che seguirà, non vuole essere un elogio alla potenzialità della società ma vuole essere un contributo della Project Consulting ai Partners ed alla gente oggi presente affinché, partendo da un’esperienza diretta, altre strutture ed altri professionisti possano giovare del know-how e degli studi che in questo momento si stanno applicando sul territorio della Provincia di Lecce (una “ buona prassi” da far migrare in altri contesti e territori). 
Partendo dalle esperienze delle Associazioni di Via
 occorre ripercorrere per un istante l’iter che ha condotto lo staff della Project ad avviare una pianificazione strategica di sviluppo della rete tra i commerciati presenti sulle “Vie”  dei Comuni salentini. Sono anni che si tenta di avviare un processo “ aggregativo”  vero nella Provincia di Lecce tra i commercianti e gli artigiani operanti nella miriade di piccoli Comuni, ottenendo però esiti alquanto riduttivi rispetto all’entusiasmo iniziale. Gli esiti non tanto brillanti sono dovuti soprattutto ad alcuni fattori:

· Propensione radicata verso le scelte “individualiste”;

· mancanza di vera e propria cultura aggregativa in quanto l’associazionismo spesso nasce per realizzare solo un progetto del momento e non pianifica assolutamente un percorso strategico di medio-termine;

· forte presenza politica nelle scelte delle Associazioni di Categoria;
· bassa consapevolezza della propria forza contrattuale;

· la mancanza, da parte dei dirigenti delle associazioni,  di avere la visione dell’Associazione quale Azienda Organizzata di beni e servizi; la visone degli associati e del gruppo dirigente è solo di un punto di riferimento e null’altro; non esiste nel loro immaginario collettivo che l’associazione è un’azienda che gestisce, organizza, crea sviluppo, crea redditi e crea occupazione.

Tutti questi, ed altri fattori, hanno reso difficile il processo aggregativo in Provincia di Lecce, ed hanno reso difficile anche far comprendere quale fosse la mission di un’Associazione di Via. Le uniche strutture che sono riuscite ad aggregare un notevole numero di commercianti in vari Comuni sono state la Project Consulting e la Confesercenti di Lecce. Ciò è stato possibile utilizzando la leva di un finanziamento agevolato della Regione Puglia (POR PUGLIA MISURA 4.17 AZIONE B) che consente ai commercianti di aggregarsi in Associazioni di Via e di presentare un progetto organico con lo scopo di rivitalizzare il contesto urbano. La nostra azienda però, a differenza della seconda struttura menzionata (e di molte altre organizzazioni che hanno presentato progetti minori)  ha trasformato un finanziamento per sua natura “a pioggia” in uno strumento di negoziazione programmata andando anche in concertazione con la Regione Puglia al fine di presentare un’unica richiesta agevolativa di associazione di Via e di singoli esercenti che la compongono fino a far divenire un progetto organico in PROGETTO INTEGRATO RIVOLTO ALLO SVILUPPO DELLA STRADA (O DEL QUARTIERE) IN CUI E’ UBICATA L’ASSOCIAZIONE DI VIA. 
Inoltre ne è seguita una concertazione fra attori privati  (le Associazioni di Via ed i singoli associati) e attori pubblici (le Amministrazioni dei Comuni coinvolte che hanno fermamente supportato l’iniziativa) che ha creato un impegno solidale comune. 
Nel luglio del 2003 tutte e nove le Associazioni di Via (2 a Casarano, 3 a Otranto, 2 a San Foca e 2 a Ugento) insieme a circa 100 commercianti supportati dalla Project Consulting nella loro richiesta agevolativa, sono stati ammessi a finanziamento dalla Regione Puglia. A questo punto i progetti integrati iniziali hanno subito una ulteriore evoluzione.  La nostra Società, partendo dal Modello del “Town Center Management” – di origine anglosassone – lo ha integrato e reinterpretato adeguandolo alle peculiarietà morfologiche e socio-economiche della provincia salentina e l’obiettivo a medio-lungo termine si è ulteriormente modificato: si è iniziato definire una nuova copy-strategy fondata sul concetto di “RETE” tra le Associazioni di Via, in grado di lanciare un nuovo modello di sviluppo del commercio e del turismo-culturale nell’Area Salento.

I problemi che sorgono ora sono da imputare al forte freno a mano che la dura realtà ci impone ossia: diversi piccoli commercianti non sono pronti da un giorno all’altro a cambiare mentalità e sono così spaventati e diffidenti sino al punto di chiudersi ulteriormente nella loro piccola realtà e nel loro sfrenato individualismo fino a dichiarare il rifiuto del finanziamento agevolato. Di fronte a questa verità, la nostra azienda è costretta ad avviare un processo che da un lato riduce la velocità nel raggiungimento della mission e dall’altro preferisce che lavorare su un concetto di selezione naturale “forzata” (ossia meglio che gli imprenditori indecisi e/o incapaci di capire l’importanza dei benefici di un progetto di medio termine siano individuati subito ed invitati ad uscire dal progetto piuttosto che ritrovarseli a progetto avviato che rallentano le procedure naturali dello sviluppo). Quest’ultima è una scelta coraggiosa ma è anche una scelta strategica che paga nel medio-lungo termine. Pertanto, attualmente, la Project Consulting sta impegnando tempo prezioso e risorse umane non per avviare il progetto, bensì per creare le corrette premesse aggregative, per creare la “vera” cultura di rete e la “condivisione programmata del progetto”. Ciò sta significando per l’Azienda un dispendio enorme di energie (in termini economici, di tempo e di risorse umane) ma che, nella politica di brand che la contraddistingue rappresenta l’unica soluzione per ripagare le scelte ed i risultati ottenibili nel futuro.  Le riunioni con i commercianti e con le loro Associazioni di Via sono giornaliere ed incentrate ogni volta su argomenti ben pianificati e differenti che seguono un perfetta linea strategica: OBIETTIVI SINGOLO IMPRENDITORE – OBIETTIVI DI ASSOCIAZIONE DI VIA – OBIETTIVI DI RETE – OBIETTIVI DI SVILUPPO DEL TERRITORIO – INTEGRAZIONE POSSIBILE DEGLI OBIETTIVI – I FATTORI CHE AGEVOLANO LO SVILUPPO – COME, QUANDO E DOVE POSSONO ESSERE APPLICATI I FATTORI CHE AGEVOLANO LO SVILUPPO – LA GESTIONE DI UNA ASSOCIAZIONE DI VIA -  COSTRUZIONE DEL FUTURO DI UN’ASSOCIAZIONE DI VIA (ANCHE E SOPRATTUTTO QUANDO NON CI SARANNO I FINANZIAMENTI AGEVOLATI) -
� Le ASSOCIAZIONI DI VIA rappresentano aggregati di commercianti (che vendono al dettaglio e somministrano pasti e bevande – ossia pub, bar, ristoranti) situati tutti sulla stessa strada o nello stesso quartiere, i quali si associano per promuovere iniziative in loro favore tali da permettere una rivitalizzazione della “VIA” in cui sono ubicati i loro punti vendita, per incrementare il fatturato, per ridurre i costi, per promuovere iniziative di ogni tipo, per realizzare piani di marketing strategici e comunicativi che consentiranno loro di rispondere e difendersi adeguatamente al posizionamento strategico dei grossi centri commerciali.  





