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La crisi ci ha dato

la possibilita

QUANDO LA PARTECIPAZIONE ATTIVA
E LEFFICIENZA SUPERANO OGNI CRISI

Intervista a Giuseppe Pace, Amministratore Delegato

Questa storia inizia 45 annifa con I'intu-
izione di un ingegnere appassionato
di elettronica e visionario, Gaetano
Gastaldin, che aveva un sogno: do-
tare le imprese italiane di un sistema
per l'automazione industriale. Nacque
cosi Exor International che da oltre
vent'anni progetta e produce solu-
zioni HMI (Human Machine Interfa-
ce), vendute in gran parte del mondo
industrializzato attraverso una rete di
aziende controllate da Exor e di distri-
butori. Pur essendo nata nel mondo
dell’'automazione industriale, I'azienda
ha saputo creare soluzioni all'avanguar-
dia anche per edifici, per la domotica
e per l'industria navale. Oggi Exor
conta 130 collaboratori, di cui un terzo
ingegneri, sedi in America, Germania
e India, un fatturato 2015 di 18 milioni

di euro e un segreto nel cassetto: |'a-
ver saputo affrontare un momento di
crisi come un’occasione di crescita. A
raccontarlo & Giuseppe Pace, attuale
amministratore delegato.

“Il 2009 & stato un annus horribilis
che ha lasciato un segno profondo
nella storia di Exor International. Per
due circostanze drammatiche: la scom-
parsa dell'ingegner Gastaldin e la gra-
ve crisi di mercato che ci ha portato a
registrare un calo di fatturato di oltre il
40%. In un solo colpo, avevamo perso
un padre e stavamo colando a picco.
Come da piu parti consigliato, la strada
piu facile passava per il taglio dei costi
che, in parole povere, voleva dire ridu-
zione della forza lavoro.

Abbiamo deciso di non farlo e di se-
guire un‘altra strada. In un certo senso

di dimostrare
concretamente
quello che é facile
dire a parole: cioe
che le persone sono
importanti.

la crisi ci ha dato la possibilita di di-
mostrare concretamente quello che
& facile dire a parole: cioé che le per-
sone sono importanti. Non volevamo
assolutamente entrare in una logica di
riduzione delle risorse.

AVEVAMO IN PANCIA LO STUDIO DI
PRODOTTI NUOVI, EREDITA DI GA-
STALDIN, CHE ADEGUATAMENTE
SVILUPPATI AVREBBERO POTUTO
PORTARE GRANDI RISULTATI. MA
ERA NECESSARIO RIVEDERE LE LO-
GICHE DI PRODUZIONE.

All'epoca avevamo due sedi produtti-
ve, una a Verona e una in Svizzera. Ab-
biamo venduto la sede svizzera e, con
enormi sforzi, siamo riusciti a concen-
trare tutta la produzione qui a Verona
dopo aver fatto una serie di analisi per
evitare interventi strutturali. In tal modo



siamo riusciti a ripartire e a riprendere
quote di fatturato: + 35% nel 2010, +
16% nel 2011. 1l credit crunch del 2012
ci ha messo nuovamente a dura prova.

Due le alternative: tagliare personale,
oppure ridurci lo stipendio tutti, dal
primo dei soci all'ultimo degli operai.
Sebbene il sindacato fosse pronto a fir-
mare per la prima ipotesi, ho condiviso
la scelta e lasciato l'ultima parola alle
77 persone che allora lavoravano in
azienda e che hanno accettato la sfi-
da della seconda soluzione. Abbiamo
tagliato dov'era possibile tagliare, ridot-
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to dov'era possibile ridurre. Ricordo un
piano di riduzione costi di 88 mila euro
al mese: nei primi tre mesi non siamo riu-
sciti araggiungerlo, il quarto lo abbiamo
raggiunto, al quinto I'abbiamo superato.
ORMAI AVEVAMO INTRAPRESO UNA
NUOVA STRADA, FATTA DI PARTE-
CIPAZIONE ATTIVA E DI MAGGIO-
RE EFFICIENZA, LA CUI NATURALE
EVOLUZIONE E STATA L'INCONTRO
CON BONFIGLIOLI CONSULTING E
L'INIZIO DI DUE PROGETTI: UNO
RIGUARDANTE LA PRODUZIONE,
L'ALTRO LA PROGETTAZIONE.

Il primo aveva come obiettivo quello di
far transitare 4000 macchine al mese
utilizzando parzialmente le stesse per-
sone, ma cambiando movimentazione
e logistica, e riducendo il lead time da
12 a 4 settimane. | risultati sono anda-
ti oltre le aspettative: siamo passati
da un time delivery del 42% al 96%
e da un’efficienza di produzione del
79% al 98%. La linea di produzione
& aumentata del 50% e cio ci ha per-
messo di ridurre il numero di ore ferie
e permessi. Non solo. Le 8 persone
della cooperativa di cui ci avvalevamo,
le abbiamo portate a 3, attualmente as-
sunte. E finalmente quest’anno, dopo
tanti sforzi, riusciamo a superare il
record di fatturato del 2008. Siamo
tornati sulla strada principale. Nell'a-
rea Ricerca e Sviluppo il progetto & in
fase conclusiva. Senza nulla togliere
all'innovazione abbiamo affiancato un
metodo di lavoro che garantisca effi-
cienza e rispetto delle tempistiche,
tutt’altro che banale come impegno a
favore della soddisfazione del cliente.
Ora la sfida & Industria 4.0 che ci
vede protagonisti sia come fornitori,
il nostro prodotto ben si abbina alla di-
gitalizzazione delle imprese, sia come
fruitori con nuovi progetti per rendere
piu efficiente una linea di produzione
automatizzata, interoperabile e connes-
sa al Cloud per ridurre ulteriormente
il lead time da 4 settimane a 1 sola.
Obiettivo: arrivare a 31 milioni di
euro di fatturato nei prossimi 5 anni
attraverso una crescita graduale che
passa sia dall'ampliamento della no-
stra presenza nelle aree internazionali
in cui abbiamo gia una sede, sia dalla
creazione di collaborazioni e partner-
ship in alcuni settori specifici, come per
esempio il mercato marino o il mercato
automotive pesante (agricoltura, mez-
zi pesanti ruotati e cingolati, mezzi di
servizio) dove sviluppare prodotti ver-
ticalizzati che ci permettano di creare
nuove nicchie di mercato”.



