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A
nche nella 
subfornitura 
vi è una con-
siderazione 
di fondo che 

sta alla base della forza 
di un gruppo: «insieme si 
porta più valore al clien-
te». Cosa può desiderare 
il cliente che ci richiede la 
fornitura di un prodotto o 
di un impianto? Come si 
può migliorare un servizio, 
rendendolo migliore e più 
competitivo rispetto a quel-
lo di un concorrente? Come 
posso raggiungere nuovi 
traguardi e risultati soddi-
sfacenti? È stata la ricerca 
di una risposta a doman-
de come queste che han-

no guidato la realizzazione 
del progetto Alunetwork. 
Alunetwork è nata cir-
ca sette anni fa, quando 
l’andamento economico e 
quello della Subfornitura in 
particolare, era sicuramen-
te migliore di quello attua-
le, forse senza sapere che 
l’idea avrebbe poi funzio-
nato ancor meglio in perio-
di meno brillanti. Si trat-
tava di mettere insieme le 
competenze di aziende di-
verse per creare una fi lie-
ra produttiva che fosse in 
grado di organizzare il la-
voro di tutti secondo le ca-
pacità / professionalità dei 
vari attori e le necessità dei 
clienti. «Il gruppo di lavo-
ro, quando opera, si muove 
per raggiungere il miglior 
risultato a cui tutto il grup-
po possa aspirare; non ci 
si focalizza sulle esigenze 
e convenienze del singolo, 
ma sull’ottimizzazione del-
l’intero processo produtti-
vo, logistico e commerciale 
garantendo a tutti i parte-
cipanti trasparenza e rag-
giungimento degli obiettivi 
comuni». Non è stato faci-
le promuovere questa tipo-
logia di cultura lavorativa. 
I risultati sperati sono sta-

ti infatti raggiunti grazie a 
un cambio di mentalità e di 
metodologia di lavoro, sia 
da parte delle aziende di 
produzione che fanno par-
te del Network, sia da parte 
degli stessi clienti. Oggi il 
gruppo lavora infatti «co-
me fosse parte integrante 
di un’azienda virtuale che 
si muove utilizzando le 
competenze dei singoli». Il 
cambio di mentalità richie-

sto è stato presto ripagato 
dai primi risultati. Il van-
taggio fornito dal Network 
si comincia a percepire fi n 
dal lavoro del tecnico com-
merciale, che, utilizzando 
strumenti e conoscenze 
condivise da tutti, opera in 
modo da cogliere le oppor-
tunità per tutti gli associati 
Alunetwork. In un’ottica di 
servizio al cliente e di sti-
molo continuo al migliora-

mento, vi sono situazioni 
nelle quali si utilizzano an-
che fornitori esterni, se ciò 
diventa determinante per 
ottenere e svolgere al me-
glio la commessa.

I vantaggi di un 
network
Per poter accettare di lavo-
rare in un Network o creare 
delle imprese virtuali ba-
sta pensare a quanti costi 

e sprechi vengono tagliati 
o ridotti se si riesce a evi-
tare che ogni azienda deb-
ba avere un proprio servi-
zio marketing, seguire tutte 
le fi ere di proprio interesse 
come singola azienda e non 
come gruppo, fare giornal-
mente ognuna diverse vi-
site ai propri clienti, inve-
ce che utilizzare una sola 
struttura commerciale. Allo 
stesso modo anche il clien-
te riesce ad avere grandi 
vantaggi, in particolare per 
quelle aziende che debbo-
no utilizzare subfornito-
ri Partner ogni qual volta 
hanno improvvise necessi-
tà di incrementare la pro-
duzione con prodotti nuo-
vi o innovativi.  Cosa può 
esserci di meglio che trova-
re sul mercato un Partner 
che riesce a gestire un fab-
bisogno di produzione che 
obbligherebbe a fare nuovi 
investimenti o incrementa-
re il personale? Alunetwork 
è in grado di agire effi ca-
cemente su tutte le fasi di 
realizzazione di un pro-

dotto: dalla ricerca e svi-
luppo, alla progettazione, 
sino alla gestione di tutta 
la sua produzione, grazie 
a un’organizzazione che 
unisce le esperienze e le 
potenzialità di più azien-
de che operano in settori 
e in mercati anche diver-
si. All’interno del Network 
le aziende che vi parteci-
pano devono fare lo sfor-
zo di cercare di “condivi-
dere la fi losofi a di lavoro, 
garantire gli stessi standard 
qualitativi e il rispetto dei 
tempi”. Il centro di tutto il 
sistema diventa quindi, an-
cor più che per l’azienda 
tradizionale, il fabbisogno 
del cliente.

Un esempio su tutti
Un caso di successo in que-
sto senso è il lavoro svolto 
nella progettazione di un 
innovativo carrello per il 
settore biomedicale. C’era 
solo una bozza di dise-
gno, che di norma la sin-
gola azienda contattata dal 
cliente avrebbe sviluppato 
con la tecnologia tradizio-
nale, probabilmente ese-
guendo un prototipo che 
sarebbe risultato molto si-
mile a quello di altri con-
correnti, mentre le aziende 
coordinate da Alunetwork 
hanno realizzato tutto il 
carrello, in lega leggera, 
funzionale, robusto, legge-
ro e duraturo, a costi molto 
competitivi e in tempi dav-
vero brevi!

Come hanno operato 
e con quali risultati?
Innanzitutto Alunetwork 
ha potuto offrire un pro-
dotto e un servizio impo-
stato su tutto il lavoro della 
fi liera: dalla progettazione 
del pezzo e dello stampo, 

LA FORZA DI UN GRUPPO CHE FA IMPRESA

Quando l’impresa virtuale... 
funziona realmente

Chiunque operi oggi sul mercato della subfornitura sa che per «resistere» deve soddisfare il cliente, 
deve ottenere le performance desiderate e i risultati richiesti dal mercato; non tutti però sono in 

grado di farlo veramente bene e soprattutto sono in grado di garantire i vantaggi 
che un network sa raggiungere.
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2° premio alla subfornitura

Fasi di 
progettazione 
del prodotto: 
prototipazione 
e analisi.

Il prodotto fi nito:  un carrello per uso biomedicale in lega leggera.


