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INTERVISTA ALLA DITTA ANGELINI DI MISANO

“PER STARE SUL MERCATO
E PIANIFICARE IL FUTURO
ABBIAMO SCELTO GAIN"

I 1 26 novembre scorso
la CNA di Rimini ha
organizzato un seminario
manageriale dal titolo de-
cisamente accattivante:
“Intuito e strumenti per
pianificare nell’incertez-
za”. Ero presente all’in-
contro in qualita di co-re-
latore avendo effettuato
alcune docenze a corsi
promossi dal Comitato
Piccola Industria ed ero-
gato alla ditta Angelini In-
fissi di Misano una consu-
lenza GAIN.

La serata si ¢ svolta in due
momenti: illustrazione
della metodologia GAIN e
presentazione della testi-
monianza aziendale porta-
ta direttamente dal re-
sponsabile amministrativo
e da uno dei due titolari
dell’ Angelini Infissi (che
produce serramenti in al-
luminio, fattura pit di due
miliardi all’anno ed occu-
pa 34 addetti).

[ numerosi titolari delle
piccole imprese presenti
hanno dimostrato estrema
attenzione ai contenuti di
GAIN anche perche nes-
suno meglio di loro cono-
sceva la difficolta a fare
programmi attendibili per
il 1993. L’attenzione & poi
salita alle stelle quando
Novaro e Stefano Angeli-
ni hanno illustrato le mo-
tivazioni per le quali
avevano richiesto la con-
sulenza, e le relative risul-
tanze. Stefano Angelini,
che con il fratello & su-
bentrato da alcuni anni al-
la gestione dell’azienda,
ha detto che “...]a Angeli-
ni Infissi si & rivolta a
GAIN, tramite la CNA,
perché voleva dare un
unico indirizzo a tutte le
problematiche aziendali
causate dalla forte cresci-
ta ed individuare nuove
soluzioni per il successo
dell’azienda”. “La consu-
lenza ha confermato le
nostre sensazioni sul-
I"analisi e sullo sviluppo
dell’azienda, ma soprat-
tutto ci ha fornito dati ed
informazioni pid detta-
gliate che abbiamo utiliz-
zato come supporto per le
nostre decisioni”.

“Con GAIN - prosegue
Angelini - siamo infatti
riusciti a ripensare 1’orga-

nizzazione di tutte le fun-
zioni attraverso le quali
1’azienda sviluppa le sue
attivita, per rispondere al-
le richieste del mercato
che vuole infissi “sempre
migliori ed a costi sempre
piti bassi”.

Mantenere la quota di
mercato acquisita neghi
anni ed aumentare {a com-
petitivita dell’azienda in
questo contesto difficile &
una grossa sfida per le ca-
pacita e possibilita di una
piccola impresa. Ma le
scelte che abbiamo com-
piuto dopo I'intervento
GAIN stanno portando gia
i primi risultati: per esem-
pio le scelte attuate nella
produzione stanno facen-
doci risparmiare il 40% di
tempo nelle lavorazioni
dei profili, mentre ghi in-
terventi di ulteriore auto-
matizzazione dei collega-
menti fra progettazione ed
esecuzione lavori hanno
permesso una riduzione
radicale del magazzino li-
berando risorse finanziaric
che abbiamo potuto dest-

nare al miglioramento dei
rapporti con la clientela ed
al potenziamento della re-
te commerciale. La nostra
impresa viveva una situa-
zione di crisi di crescita e

contemporaneamente un
cambio generazionale do-
vuto alla successione in-
tervenuta nella guida della
azienda, dal padre ai figli.
Tutto cio portava con se
una certa confusione ed
insicurezza sulle scelte da
adottare e sentivamo il bi-
sogno di un qualche livel-
lo di conferma delle no-
stre intuizioni sulla pro-
spettiva da dare all’azien-
da”.
Con  GAIN  dunque
I’azienda ha ottenuto ri-
sposte concrete, soddisfa-
centi e di una tale qualita
che ¢ impossibile raggiun-
gere da una piccola impre-
sa con le sole sue forze.
Ancora una volta percio.
ta validitd di GAIN per le
piccole imprese si € dimo-
strata nel concreto di una
esperienza aziendale.
Lauro Venturi



