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PREMESSA

Lo studio dei modelli di crescita economica di un setto-

re o di un’area territoriale riconducibile piu all’ingres-
.so continuato di nuovi operatori che all’espansione della

dimensione di quelli gia presenti offre spunti di rifles-
sione sia per l’economista sia per il politico che voglia
assumere decisioni in relazione all’opportunitad di interve
nire e alle modalitd con cui articolare l’intervento quan-
do questo sia ritenuto necessario.

Per 1’economista si presenta affascinante la ricostruzio
ne paziente dei fenomeni di crescita economica riconducibi
li al comportamento di una pluralita di operatori che si
muovono sul mercato apparentemente senza una visione di

lungo periodo, senza una pianificazione di medio periodo,
senza una capacitad di intervenire sulle scelte strategi-
che, che condizionano le modalita di sviluppo dell’area, e

che assumomo decisioni su basi strettamente individuali,
venendo tuttavia cumulativamente a determinare, a volte
inconsciamente, con il passare del tempo strutture produt-
tive fortemente 1integrate, che sembrano sottintendere un
disegno o una strategia almeno di medio periodo (1), che
mostrano una elevata capacita di risposta alle modi-
ficazioni di scenario, che manifestano una elevata flessi-
bilita, che concorrono di fatto a caratterizzare lo scena-
rio evolutivo dell’area stessa e a plasmare l’articolazio-
ne produttiva.

I1 fascino insito in questa ricostruzione & stato senza
dubbio acuito dalle performances positive che le piccole
unita produttive hanno saputo stabilire in Italia nel loro

complesso negli anni ’'70 e nei primi anni '80; non solo
hanno saputo galleggiare in un periodo caratterizzato da
recessioni e crisi, ma hanno saputo anche imprimere una

svolta positiva alle economie locali e al paese nel suo
insieme proprio negli anni in cui le grandi imprese sem-
bravano paralizzate ed incapaci di esprimere una strategia
vincente in un mondo non solo in rapida evoluzione, ma an-
che sottoposto a shocks esogeni di grande intensita(?).
1,a ricerca di una struttura organizzativa informale che
garantisca determinati obiettivi minimi <ci allontana in

qualche modo dall’ interpretazione della "mano invisi-
bile", anche se il fenomeno da indagare e’ sostanzialmente
sempre lo stesso : come il perseguimento di interessi per-

-sonali possa portare ad un assetto che acquista una rile-
vanza economica in quanto tale e che condiziona di fatto
anche 1' operare individuale.
2cfr. A.GRAZIANI,Crisi e ristrutturazione nell’economia

italiana, Einaudi, Torino, 1975.
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Proprio in questi anni si & assistito ad una progressiva
rivalutazione del ruolo delle imprese di piccola e picco-
lissima dimensione. Il motto "small is beautyfull" (3)
risulta emblematico dell’opera di rivalutazione di strut-
ture operative che erano state ritenute anzitempo perdenti
in un mercato competitivo, in cui era considerata decisiva
la capacitd di elaborare e definire strategie di medio e
di 1lungo periodo, di anticipare i possibili punti di cri-
si, di gestire attivamente le modificazioni di scenario e
di porsi in condizione di poter usufruire di economie di
scala reali e pecuniarie, che solo la produzione di eleva-
ti volumi di beni standardizzati poteva garantire (1%).
In questa visione era implicita la concezione che solo la
grande impresa potesse disporre di un sistema informativo
e di una capacita di elaborazione delle informazioni suf-
ficientemente adeguata per indirizzare le scelte strate-
giche; e questa concezione si basava a sua volta sulla con
vinzione che fosse possibile operare previsioni attendibi-
1i sugli andamenti delle economie, sulle modificazioni po-
litico-sociali tramite modelli sufficientemente adeguati
ed implementabili con parametri quantitativi e qualitativi
desunti dalle previsioni. Le caratteristiche vincenti del-
la grande impresa, che la differenziavano nettamente dalle
piccole unita produttive, erano proprio il patrimonio e mo
nopolio informativo, il monopolio della ricerca tecnologi-
ca, le strutture organizzative razionali e le procedure
volte a garantire la partecipazione al processo decisiona-
le delle varie funzioni interne.

La piccola impresa viene riscoperta nel momento in cui
la rapidita di risposta e la flessibilita nella risposta a
shocks esogeni acquista un ruolo determinante nel definire
anche le performances di breve periodo delle imprese; nel
momento in cui entra in crisi la convinzione che sia possi
bile tenere sotto controllo gli effetti derivanti dal muta
mento dello scenario, prevedendo, da un lato, i mutamenti
stessi e, dall’altro, anticipandoli sistematicamente con
strategie volte a neutralizzarli per tempo, utilizzando ta
le vantaggio competitivo per acquisire un sempre maggior
ruolo sul mercato. La capacita di gestire e di guidare i
mutamenti di scenario sembra tuttavia svanita nel momento
in cui le grandi imprese vengono colte in contropiede da
mutamenti inattesi dello scenario internazionale ( crisi
petrolifera, ecc. ) e mostrano difficoltad a reagire. Que-
sto insuccesso delle intelligences aziendali si ripropone

3¢fr. E.F.SCHUMACHER, Il piccolo e’ bello, Moizzi, Mi-

lano, 1977.

4Per una analisi delle economie di scala si veda : A.
KOUTSOYANNIS, Microeconomia, Etas, Milano, 1981, pp.200-
217.
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a distanza di pochi anni dalla defaiance segnata dalle
grandi imprese e dai sindacati sul fronte della compren-
sione dei mutamenti che si stavano delineando nel campo
delle relazioni industriali e della capacita di gestione

di tali mutamenti. L’autunno caldo del 1969 spiazza le
grandi imprese e i sindacati e 1li svuota, per un certo pe-
riodo, del ruolo di attori principali del sistema economi-

co italiano.

Una crisi analoga investe anche le politiche economiche
nazionali; vengono progressivamente accantonate le temati-
che proprie della politica di lungo periodo per concentrar
si ( anche sotto l’incalzare della pressione inflazionisti
ca ) su quelle di breve periodo, concedendo sempre piu spa
zio alle manovre di carattere monetario. La caduta delle
illusioni sulla capacita di previsione e di controllo del-
le tendenze di lungo periodo costituisce un fattore che
concorre a spostare l’attenzione sulle piccole imprese la
cui gestione giorno per giorno, con la conseguente elevata
flessibilita, sembra acquisire un significato denso di con
tenuti anche ideologici e tale attenzione appare, in molti
casi, wuna scelta di campo e di valori. Lo spontaneismo del
le piccole imprese si contrappone cosi al mondo regolato
da procedure razionali delle grandi imprese; il modo infor
male con cui vengono assunte le decisioni sulla base di
processi decisionali non codificati ex-ante si contrappone
al modo regolato da procedure che avrebbero dovuto garan-
tire 1’efficienza del processo decisionale, la trasparenza
e il coinvolgimento delle varie competenze e funzioni a-

ziendali.
I1 recupero del significato della gestione personale del
1’imprenditore, della flessibilita delle strutture non or-

ganizzate & tuttavia in realta solo parziale in quanto &
accompagnato dalla ricerca degli elementi di integrazione
del sistema (5), dei momenti di collegamento, che in
molti casi vengono visti nel rapporto di dominazione della
grande impresa che ha favorito, spinto, determinato il de-
centramento produttivo e il sorgere di piccole unita che
hanno scarsa o nulla autonomia nel definire scelte strate-
giche, ma che permettono alle grosse imprese di operare in
condizioni di flessibilita sfuggendo in parte alle
rigidita imposte sul mercato del lavoro (6).

55i veda ad esempio:G.BECATTINI (a cura di), Mercato e

forze locali: il distretto industriale, I1 Mulino, Bolo-
gna, 1987 e in particolare G.BECATTINI, Introduzione: Il
distretto industriale . marshalliano: cronaca  di un ritro-
.vamento,pp.7-33.

_6Pper una definizione di una pluralita’ di tipologie di
piccole imprese basate sulla funzione che svolgono all’
interno del sistema industriale si veda : M. PACI, Crisi,
{istrutturazione e piccola impresa, in Inchiesta, n. 20,

975.
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Il decentramento produttivo costituirebbe percid la ri-
sposta strategica della grande impresa al mutamento delle
relazioni industriali (7). Pur venendosi a creare delle
sinergie tra piccola e grande impresa, il disegno strategi
co risulta, sulla base di queste ipotesi interpretative,
ancora saldamente in mano alla grande impresa.

Tuttavia le piccole imprese non possono essere ricondot-
te 1in blocco alle tipologie sopra delineate, vengono rico-
nosciute dagli osservatori pilu attenti alla realta anche
imprese di piccole dimensioni che godono di ampi margini
di autonomia e che operano non solo in nicchie di mercato,
ma anche in settori di punta (8).

L’interesse rivolto alla piccola industria e alla picco-
la dimensione in genere non deve perd sviare l’attenzione
dalla configurazione operativa ottimale che si presenta
quando la piccola dimensione non & disgiunta da una buona
integrazione: 1lo slogan emblematico diventa in questo caso
"piccole, ma integrate". g

Si spiega cosi l’attenzione che si pone in Italia sulle
aree sistema, sui processi di integrazione spontanea come
elemento esplicativo della vitalita dirompente di talune
aree che si affacciano prepotentemente non solo sui merca-

ti nazionali, ma anche sui mercati mondiali. Accuramente
studiate negli anni sono state le aree sistema di Prato,
Carpi, Sassuolo, Vigevano, Brianza, ecc. . Si tratta tut-

tavia di aree sistema all’interno delle quali pur esisten-
do wuna pluralita di operatori e pur verificandosi una ele-
vata mobilita in entrata sono presenti anche alcuni opera-
tori di medie e talvolta anche di grandi dimensioni. Si
tratta inoltre di aree sistema il cui sviluppo puo essere
ricondotto all'’espansione di attivita produttive presenti
da lunga data all'interno dell’area e piu in generale di
aree caratterizzate da produzioni industriali (9).

TQuesta interpretazione viene definita dal Becattini
come dimensionale"di sinistra".L’apparente proliferazione
di imprese e’essenzialmente un grande"indotto"avente per
iscopo di frazionare la classe operaia e ridurre il potere
sin dacale.La tesi contrapposta definita da Becattini apo-
logetico-ecologica fa riferimento alla ridotta dimensione
come ad un valore positivo perche’ piu’ a misura d’uomo.
Cfr.G.BECATTINI,Introduzione:il distretto..,op.cit.p.17.
8cfr. S.BRUSCO, Le condizioni di 1lavoro nelle fabbriche
piccole, medie o grandi, in Inchiesta, n. 17, 1975.

251 possono considerare pero’ anche aree sistema non
industriali . come lo sono certi’ comprensori turistici di
grande dimensione. Basti tra tutti citare quello romagno-
lo. Queste aree sistema tuttavia non sono state oggetto di
studio e d’altra parte alcune metodologie proposte poco si
presterebbero ad analizzare sistemi produttivi di questo
tipo.




Pur con tutti i limiti insiti in ogni processo di gene-
ralizzazione possiamo individuare come elemento fondamen-
tale che spiega il consolidarsi e 1’evolversi di tali aree
sistema 1la diffusione dell’informazione, la veicolazione
informale e la formazione di un "patrimonio genetico infor
mativo diffuso". Non troviamo infatti all’interno di tali
aree, almeno nella fase di decollo e di crescita tumultuo-
sa, un ente predisposto alla diffusione dell’informazione,
né strutture costituite ad hoc ; la informazione viene ap-
punto veicolata per vie informali tra operatori, attraver-
so processi che possono in parte essere descritti come pro
cessi contagiosi e analizzati con modelli epidemiologici
basati sulla concentrazione, che pud essere a sua volta di
pendente dalla definizione del contesto spaziale di riferi
mento.

Esiste quindi all’interno di queste aree un patrimonio
culturale comune, una stratificazione e una sedimentazione
delle informazioni la cui formazione & possibile nel tempo
solo in presenza di processi evolutivi {109) e che posso-
no essere analizzati secondo categorie concettuali dell’an
tropologia e dello studio delle scienze umane in generale.
Se si considerano le storia di queste aree si riscontra
che spesso uno degli strumenti pil comuni di trasmissione
del sapere la scuola viene attivato in epoca decisamente
successiva alla formazione del patrimonio conoscitivo co-
mune, solo nel momento in cui all’interno dell’area nasce
la consapevolezza che anche strumenti formali possono con-
correre a formare e a diffondere una cultura che sino a
quel momento ha avuto come fattore fondamentale di diffu-
sione e di consolidamento le esperienze lavorative e le re
lazioni sociali.

La veicolazione delle informazioni attraverso un canale
formale quale la scuola pud tuttavia costituire un momento
importante di riflessione e di crescita qualitativa del pa
trimonio interno all’area, nella misura in cui favorisce
un confronto tra le informazioni peculiari proprie delle
attivita di volta in volta considerate e il patrimonio co-
mune di conoscenze tecniche gestionali che si pone trasver
salmente ai vari settori e provoca una verifica critica
della validita della tradizione. La funzione di questo ca-
nale di diffusione formale deve essere proprio quella di
saldare un patrimonio comune con gli elementi particolari
101,a contrapposizione tra processi evolutivi e rivolu-
zione e’ netta. Nel primo caso si sottolinea la derivazio-
ne dello sviluppo da attivita’ presenti sul territorio, da
forze . latenti che debbono essere individuate mediante un’
analisi storica;nel secondo caso acquistano significato le
componenti esogene, gli shocks esterni.Cfr. C.MAGNI,E.AN-
GELINI, Interdipendenze personali ..., op. cit., pp. 10-12.
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al fine di favorire una continua presa di coscienza di cio
che avviene al di fuori del settore specifico e favorire 1i
processi di innovazione trasversali.

Nel caso delle aree sistema inoltre deve contribuire a
porre in evidenza le caratteristiche peculiari del siste-
ma, le sue interdipendenze interne, affinché, tra gli ope-
ratori, vi sia una chiara percezione che lo sviluppo dell’
area e del settore caratteristico pur dipendendo dalle di-
namiche dei singoli operatori & strettamente dipendente an
che dalla dinamica complessiva e che, di conseguenza, lo
scenario di riferimento per la definizione di corrette
strategie di crescita non pud essere esclusivamente quello
della singola impresa, ma anche quello complessivo.

La percezione di questo momento di sintesi si presenta
tuttavia particolarmente difficile all’interno della area
in quanto normalmente prevalgono tra gli operatori atteg-
giamenti o. anche ideologie individualistiche che rendono
quasi assente lo spirito associativo. Il singolo operatore
infatti nella maggior parte dei casi non si pone, ad esem-
pio, il problema della esistenza di un vincolo al colloca-
mento della produzione complessiva dell’area, ma prende in
considerazione solo la presenza o la manifestazione di vin
coli al collocamento della propria produzione. E questo at
teggiamento risulta rafforzato dal fatto che spesso i sin-
goli produttori non manifestano una volonta (1!1) o non
hanno la possibilita (!2) di espandere le quantita pro-
dotte e pertanto, nel <caso in cui non vi sono soverchie
difficolta a collocare sul mercato le proprie quantita,
non vi & wuna riflessione sui vincoli che possono manife-
starsi a livello complessivo.

Lo studio delle modalitid dei processi di espansione del-
le aree sistema pone proprio in evidenza che, in molti ca-
si, la produzione complessiva dell’area si espande piu per
effetto di una crescita delle unita locali, a seguito del-

11 1, operatore, ad esempio, non intende espandere la
dimensione dell'’impresa perche’ non intende abbandonare la
gestione prevalentemente familiare o perche’ preferisce
attuare strategie di diversificazione volte a ridurre il
rischio. La casistica delle motivazioni si presenta in ogni
caso assai ricca e articolata e ogni ipotesi che as- suma
una generalizzata presenza di obiettivi di crescita risulta
irrealistica.

12Vincoli all’ espansione possono dipendere sia dalla
scarsita’ delle risorse finanziarie mobilitabili dall’ im-
Prenditore, sia dalle caratteristiche dei processi produt-

tivi che difficilmente possono essere svolti su scala mag-
giore.
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1’ingresso sul mercato di nuovi operatori, che per effetto
di una crescita delle quantita prodotte dalle unita gia
presenti sul mercato. La dinamica di crescita dell’area
risulta quindi, in questi casi, vincolata, da un lato, dal
la capacita di espansione dell’imprenditorialita ( veloci-
tad del modello di diffusione ) e, dall’altro, dalla capaci
ti di assorbimento della domanda nazionale o internaziona-
le della quantita prodotte (considerando che le aree siste
ma di fatto sono aree che lavorano prevalentemente per il
mercato esterno).

La presenza di questi due vincoli o potenziali vincoli
ai processi di crescita offre elementi di riflessione sia
all’economista sia al politico.

Gli interventi che si possono definire e che sappiano
agire sui due fronti sono da un lato interventi volti ad
accelerare il processo di diffusione tramite una piu rapi-
da crescita di nuova imprenditorialita, e dall’altro una
piu aggressiva capacita di penetrazione sul mercato nazio-
nale e internazionale o guadagnando quote di mercato o sa-
pendo cogliere il positivo andamento della domanda mante-
nendo almeno la quota gia acquisita.

Nel primo caso occorre incidere sulla velocita di diffu-
sione e 1in particolare occorre intervenire al fine di ri-
durre i ritardi di percezione dei cambiamenti di scenario
e delle occasioni che via via si presentano ai residenti
nell’area considerata, i ritardi di decisione connessi al-
la definizione delle modalita con cui attuare il processo
di diversificazione delle attivita e i ritardi di esecuzio
ne imputabili alle operazioni necessarie per attuare tale
processo avviando nuove attivita (13).

Per assicurare una pilu pronta percezione dei mutamenti
di scenario che si manifestano all’interno dell’area 1’ope
ratore pubblico deve saper integrare, e in particolari ca-
si, surrogare gli operatori privati nell’analisi delle pro
spettive di medio e lungo periodo che come si & visto non
rientrano di solito tra gli obiettivi perseguiti dagli ope
ratori gia presenti nel settore considerato e quindi posso
no costituire a maggior ragione un interrogativo irrisolto
per gli operatori che sarebbero disposti ad entrare nel
settore. Nell’ambito di aree sistema la diffusione infor-
male delle conoscenze garantisce spontaneamente un buon
livello di infornazione sulle caratteristiche operative
del settore e dei mercati di rifornimento delle materie

13Per wuna analisi piu’ completa di questi fenomeni nell’
ambito delle politiche di intervento a livello locale si
veda: C.MAGNI,E:ANGELINI, Interdipendenze personali..., op.

eit., pp. 235-255.
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prime, dei mercati di sbocco e dei processi di lavorazione
e pertanto i potenziali nuovi operatori sono consapevoli
dei vincoli che si pongono a questo riguardo. Un livello
di informazione piu complesso sulla posizione relativa del
1’area sistema rispetto le altre eventuali aree sistema
italiane o internazionali e sulle caratteristiche della
domanda nazionale e internazionale non pud che rafforzare
il patrimonio informativo disponibile.

Per favorire una riduzione dei ritardi di decisione con-
nessi alla necessita di diversificare le attivita produtti
ve, in particolare tramite il passaggio da lavoratore di-
pendente a imprenditore, 1’operatore pubblico pud agire da
un lato favorendo l’acquisizione di una capacita imprendi-
toriale mediante l’organizzazione concordata con gli opera
tori potenzialmente interessati di corsi di formazione per
imprenditori che sappiano aiutare la crescita professiona-
le di soggetti che gia operando nel settore debbono inte-
grare le conoscenze gia consolidate delle tecniche di pro-
duzione con conoscenze operative delle tecniche di gestio-
ne dell’impresa, e dall’altro favorendo 1’ accesso al cre-
dito tramite accordi con le banche locali e tramite una
continua informazione delle agevolazioni previste dalle
leggi regionali, nazionali e comunitarie.

Per favorire 1la riduzione dei ritardi di esecuzione in-
fine 1'operatore pubblico deve porsi come obiettivo quello
di contenere i ritardi connessi all’espletamento delle au-
torizzazioni, licenze, ecc. ove queste siano richieste.

Nel secondo caso per favorire una piu aggressiva capaci-
ta di penetrazione sul mercato nazionale e internazionale
dei produttori dell’area sistema 1’operatore pubblico deve
saper operare in modo da coinvolgere gli operatori locali
nella definizione di strategie comuni che permettano di
utilizzare strumenti di marketing, di promozione, e l'av-
vio di campagne pubblicitarie ' che non sono generalmente
compatibili <con 1le ridotte dimensioni del singolo opera-
tore. Si tratta, come gid accennato, della operazione che
presenta la difficolta maggiore in particolar modo quando
all’interno dell’area non si pud contare su un certo nume-=
ro di imprenditori di una certa dimensione che abbiano co-
me proprio obiettivo o 1’espansione delle proprie quote di
mercato o il posizionamento della propria produzione su un
segmento di mercato piu elevato con il conseguente miglio-
ramento della redditivita aziendale.
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In molti casi tali politiche che si presentano necessa-
rie per la promozione complessiva dell’area non solo non
vengono benevolmente accolte dai produttori, ma sono ad-
dirittura ostacolate nel timore che possano rompere gli
equilibri individuali faticosamente raggiunti o per 1l’os-
sessione . che qualche operatore possa ottenere benifici su-
periori a quelli attesi per la propria attivita. In parti-
colare per chi non ha problemi nel collocare la propria
produzione sul mercato e non intende espandere la produ-
zione politiche di promozione generale possono sembrare a
volte elementi di turbativa del mercato. Tuttavia 1’ opera-
tore pubblico deve saper individuare un ambito corretto al
1’interno del quale i vantaggi per 1l’area possano risulta-
re evidenti in termini di crescita potenziale ( innalzamen
to dei vincoli di collocamento della produzione complessi-
va e quindi creazioni di spazi per 1’ingresso di nuovi ope
ratori sul mercato) e/o in termini di miglior posizionamen
to della produzione sul mercato nazionale e internazionale
( segmento alto del mercato con riconoscimento della qua-
1lita del prodotto e quindi con maggiore redditivita per i
produttori gia esistenti sul mercato).

E’ evidente come il consenso sia relativamente piu faci-
le da raggiungere se & possibile prospettare dei vantaggi
sia per chi opera gia sul mercato sia per chi vi intende
entrare e in particolare in tutti i casi in cui l’ingresso
di altri operatori favorendo una crescita dell’offerta com
plessiva permette all’area di aumentare la sua capacita di
attrazione della domanda nazionale e internazionale che
risulta sensibile ai volumi offerti.(14%)

14Tipico a questo riguardo sono i fenomeni di crescita
delle stazioni turiste per le quali 1’ espansione dell’of-
ferta complessiva di posti letto e una sua piu’ varia com-
posizione qualitativa offre wuna maggior capacita’ di im-
porsi sul mercato nazionale e internazionale e la possibi-
lita’ di entrare a far parte delle localita’ trattate dai
tour-operators.




2. I1 caso dell'’area orafa Valenzana

Nell’ambito di questa metodologia di analisi si & mosso
lo studio dell’area orafa di Valenzana che abbiamo condot
to anche in rapporto alle altre due maggiori aree orafe
italiane : quella di Vicenza e quella di Arezzo.

Lo studio ha preso avvio da una analisi comparativa dei
dati del Censimento dell’Industria e Commercio, relativi
al periodo 1961-1981 che permettono di delineare la consi-
stenza delle unita locali censite nei tre censimenti e di
cogliere le dinamiche registrate all’interno dei singoli
intervalli intercensuali e del periodo complessivo.

Tale analisi & stata successivamente integrata per le so
le province di Pavia e di Alessandria con lo studio dei mo
vimenti in ingresso e in uscita dal mercato per il periodo
1935-1986 delle ditte che risultano in possesso di Marchio
di fabbricazione, che permette di ‘analizzare tra l’altro,
le caratteristiche del processo di diffusione territoriale
delle attivitad orafe che si & registrato negli ultimi 51
anni all’interno di queste due province.

I1 quadro conoscitivo e stato integrato poi dallo studio
dei ©processi di lavorazione svolti all’interno delle singo
le unita produttive e dalla ricostruzione delle integrazio
ni esistenti tra fasi di lavorazione; quest’ultima & con-
dotta dapprima sulla base della elaborazione delle attivi-
ta dichiarate dalle singole ditte al momento della iscri-
zione alla Camera di Commercio di Pavia e di Alessandria (
situazione al 1986) e succesivamente verificato con i ri-
sultati di un’indagine sul campo condotta nel giugno del
1987 su tutte le imprese operanti nell’area di Mede e su
un campione di imprese operanti nella provincia di Ales-
sandria. I risultati di tale indagine hanno permesso di
ricostruire non solo le integrazioni tra fasi che si mani-
festano all’interno delle imprese, ma anche le integrazio-
ni .tra fasi che si manifestano all’esterno delle imprese,
ma all’interno dell’area sistema a seguito di una fitta
rete di interscambi di semilavorati e attraverso la delega
parziale o totale di alcune fasi di lavorazione a imprese
specializzate.

I dati relativi alle unita locali e agli addetti eviden-
ziano innazitutto il peso rilevante delle aree considerate
nel sistema orafo nazionale, sia in termini di unita loca-
li sia in termini di addetti. Questa elevata incidenza ov-
viamente si presenta in misura maggiore tra i produttori,
rispetto a quanto non si manifesti tra i grossisti e i ne-
gozianti. '

'L’ area Valenzana fatta coincidere, in prima approssima-
zione, con la provincia di Alessandria e di Pavia presenta
un elevato numero di wunita locali che fa registrare una
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forte espansione nel tempo se si fa riferimento ai produt-
tori e ai grossisti e che rimane stazionario se si fa ri-
ferimento ai dettaglianti. Forte & anche 1’ incremento in
termini di addetti sebbene si registri un arresto della
crescita nelle unitad locali dei produttori al 1981.

In termini di quote le due province sempre al 1981 ac-
colgono il 18,5% delle wunita locali dei produttori e il
26,5% delle unitad 1locali dei grossisti, e fanno segnare
una flessione rispetto al 1971 anno in cui accoglievano
rispettivamente il 21,1% e il 34,4%.
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Tab. Unita locali e addetti nelle wunita 1locali localizzate nelle
province di Vicenza, Arezzo e Alessadria-Pavia nel periodo 1961-1981.
Produttori
Aree territoriali Unita locali Addetti
provinciali
1951 1961 1971 1981 1951 1961 1971 1981
Arezzo 106 139 539 . 1.909 3.099 5.176
Vicenza ‘% 208 395 629 3.316 4.990 5.684
Alessandria-Pavia . 665 1.211 1.553 5.141 T7.322 17.478
Italia 2.712 4.412 5.748 8.382|13.239 27.347 34.064 39.525
Grossisti
Aree territoriali Unita locali Addetti
provinciali
1951 1961 1971 1981 1951 1961 1971 1981
Arezzo 2 6 82 .o 4 12 214
Vicenza 1.3 21 160 g 66 82 392
Alessandria-Pavia 100 199 315 159 507 1.092
BES] ia 170 372 579 1.188 380 1.019 1.807 6.731
Dettaglio
Aree territoriali Unita locali Addetti
Provinciali
1951 1961 1971 1981 1951 1961 1971 1981
Arezzo 53 82 8ol ... 82 122 123
Vicenza .. 134 151 192 ... 221 255 355
Alessandria-Pavia 238 234 238 445 397 445
Italia 7.198 10.400 12.582 14.337f11.458 17.819 21.950 27.255




Tab. Incidenza
localizzate nelle

delle
province
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di Vicenza,

totale nazionale nel periodo 1961-1981,.

unitad locali e degli addetti nelle unita locali

Arezzo e Alessadria-Pavia sul

Produttori
Aree territoriali Unita locali Addetti
provinciali
1951 1961 1971 1981 1951 1961 1971 1981
Arezzo oo 2,4 2,4 6,4 7,0 9,1 13,1
Vicenza . 4,7 6,9 7,5 12,1 14,6 14,4
Alessandria-Pavia .6 15,1 21,1 18,5 18,8 21,5 18,9
Italia 100,0 100,0 100,0 100,0f 100,0 100,0 100,0 100,0
Grossisti
Aree territoriali Unita locali Addetti
provinciali
' 1951 1961 1971 1981 1951 1961 1971 1981
Arezzo . 0,5 1,0 6,9] . 0,4 0,7 3;2
Vicenza “ e 3,5 3,6 13,5} . 6,5 4,5 5,8
Alessandria-Pavia “ oo 26,9 34,4 26,5] . 15,6 28,1 16,2
Italia 100,0 100,0 100,0 100,0)100,0 100,0 100,0 100,0
Dettaglio
Aree territoriali Unita locali Addetti
Provinciali
1951 1961 1971 1981 1951 1961 1971 1981
é,li"ezzo 0,5 0,7 0,6 ... 0,5 0,6 0,5
Al"enza 1,3 1,2 1,3 . 1,2 1,2 1,3
:ssandria-PaVia L) 2,3 1,9 1,7 L) 2,5 1,8 1,6
Efflia 100,0 100,0 100,0 100,0f 100,0 100,0 100,0 100,0
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I dati relativi ai rilascio dei marchi di identificazione
analizzati per la sole province di Alessandria e Pavia per-
mettono di individuare non solo la dinamica nello stock dei
marchi, ma anche la ricostruzione dei flussi in ingresso (
nuovi rilasci) e dei flussi in uscita ( restituzione).

L’ evoluzione delle imprese in possesso di marchio si pud
osservare, limitatamente al periodo 1946-1985, con le fig.
la-1b-1c ; i flussi in entrata e i flussi in uscita possono
essere colti dalle figure 2a-2b-2c.

L’analisi dei dati relativi ai marchi condotta per comune
di 1localizzazione dell’ impresa permette di seguire nel
tempo 1’ evoluzione della diffusione territoriale, e offre
la possibilita di definire in seconda battuta 1’ area
sistema orafa valenzana in relazione alla distribuzione
stessa(15).

Gli effetti diffusivi possono essere colti con le figure
seguenti ( 16).

I dati relativi alle attivita dichiarate dalle ditte al
monento della iscrizione alla Camera di Commercio ci ha
permesso una prima verifica delle integrazioni tra fasi
produttive e di commercializzazione potenzialmente presenti
all’ interno delle ditte iscritte nella provincia di Pavia
e di Alessandria.

La descrizione ottenuta dall’ analisi delle fonti
ufficiali disponibili e di elaborazioni con nuove
metodologie dei dati grezzi ufficialmente disponibili si e
mostrata insoddisfacente per delineare le caratteristiche
del modello di sviluppo dell’area valenzana. Infatti se &
stato possibile operare wuna descrizione delle imprese e
delle unita locali che operano alla data dei censimenti e
della dinamica registrata nel tempo non & stato possibile
esplorare le relazioni che si stabiliscono tra imprese
operanti nell’ area territoriale sotto osservazione. Questa
incapacita delle fonti ufficiali e particolarmente
rilevante proprio per lo studio di un’ area che presenta
155i sono wutilizzati due indicatori: il numero di marchi
per comune, e il rapporto numero di marchi/ popolazione
attiva che offre una prima indicazione sulla importanza
relativa della struttura orafa in relazione alla offerta di
lavoro del comune.
cfr.D.MOLINA, Prime ipotesi per un modello interpretativo
dello sviluppo del settore orafo valenzano: forze centri-
Pete e forze centrifughe, Pavia 1986, (tesi di laurea).

RCfr, D.MOLINA,C.MAGNI, . L’assetto territoriale dell’
area sistema orafa valenzana, Rassegna trimestrale della
camera di Commercio di Alessandria, n.3, 1987, pp.13-33.
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Fig. 1a IMPRESE IN POSSESSO DI MARCHIO LOCALIZZATE
MELLA FROVIMCIA DI ALESSAMDRIA (1946-132350
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Fig. b IMPEESE IN POSSESSD DI MARCHIO LOCALIZZATE
MELLA PROVIMCIA DI PAVIA (1946-1935)
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Fig. ,'za MARCHI RILASCIATI AHMUALMEMTE MELLA PROVIMCIA DI ALESSANCRIA
Fluszo in entrata (1946-1925)
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| Fig. 2b  MARCHI AMMUALMEMTE RILASCIATI HELLE DUE PROVINCE ESAMIMATE
|- Fluzso in entrata (1946-1923)
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B- 2C  IMARCHI AMMUALMEMTE RFESTITUITI NELLE DUE PROVINCE ESAMIMATE
Fluzzo in uscita (1946-19851 [valore 1962 modificato]
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Comuni sede di imprese in possesso di marchio: 1936
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ole di imprase in possesso di marchio: 1948. Comuni sede di imprese in possesso di marchio: 1961.
i

Comuni sede di imprese in possesso di marchio: 1985.

Comwni sede di imprese in possesso di manhio: 1971.
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caratteristiche tipiche di area sistema, caratterizzata da
una ragnatela di rapporti interaziendali che permettono la
formazione di economie esterne rilevanti e che permettono
una sorta di economie di scala ( con riferimento alla
produzione complessiva integrata) anche ad imprese di
piccole e piccolissime dimensioni con produzioni limitate.
Per rispondere adeguatamente alle domande rimaste inevase
sulla integrazione e sulle interrelazioni aziendali Ila

ricerca & stata integrata con un indagine sul campo
condgtta dal Centro per la documentazione e 1’ analisi
economica ~-CEDOC- di Pavia intervistando ben 657 imprese
orafe (17) dell’ area valenzana (18), con 1’ obiettivo
precipuo di <cogliere il ruolo dei meccanismi che di fatto
regolano la vita stessa del sistema , mediante 1la

definizione di parametri idonei a stimare 1’ intensita
delle relazioni interne all’ area.

17L° wuniverso delle ditte operanti nell’ area valenzanaeg

stato ricostruito sulla base delle iscrizioni al registro
ditte delle camere di commercio di Pavia e di Alessandria
dopo una laboriosa ricerca sulle attivita’ dichiarate al
?Omgnto della iscrizione.

8Si tratta di un campione stratificato sulla base dell’
area di localizzazione dell’ impresa ( Valenza, resto della

. Provincia di Alessandria, provincia di Pavia) e della
ptlp°1ogla di impresa (commercianti di materie prime,
~ Produttori, ecc.). Per alcune aree territoriali e per

‘alcune tipologie sono statP campionat¥? tutte le imprese

Presenti in considerazione della scarsa consistenza dell’

\<

Y




A tal fine sono state studiate innanzitutto le modalita
piut opportune di raccolta delle informazioni necessarie a
stimare i valori assunti dai parametri stessi, tenendo con
to che le informazioni occorrenti per la misurazione di al
cuni indicatori ottimali, quali 1’intensita dei flussi di
interscambio tra unita produttive misurati in valore, ben
difficilmente possono essere raccolte in modo attendibile
attraverso un’indagine diretta condotta su gli imprendito
ri(1l).

La descrizione della intensitd delle relazione & pertan
to operata in funzione del numero delle imprese che intrat
tengono interscambi. Questa stima offre una indicazione
chiara e precisa del numero delle imprese coinvolte, anche
se non permette di pesare le imprese in relazione al volu-
me di produzione di ciascuna di esse e/o in relazione ai
flussi generati.

1.2 La definizione delle integrazioni produttive: le
fasi del ciclo orafo

Dal momento che 1le integrazioni che si possono manife-
stare tra imprese possono essere tanto piu elevate quanto
pia il <ciclo produttivo & tecnicamente scomponibile in
fasi che si prestano ad essere svolte in modo "autonomo",
in spazi non contigui e quanto piu & elevata la convenien-
za in termini economici a disarticolare il processo produt
tivo tra "produttori specializzati" in una o piu fasi del-
la produzione, una particolare attenzione & stata rivolta
alla definizione delle singole fasi di lavorazione al fine
di definire la mappa delle interrelazioni potenziali.

Come si pud vedere dalla fig.l il processo produttivo
orafo presenta senza dubbio le caratteristiche proprie di
un processo scomponibile per fasi. La convenienza economi-
ca alla disarticolazione tra produttori diversi non pud
certo essere ricondotta nel caso in esame alla esigenza di
spingere ad wun livello elevato l’utilizzazione di impian-
ti estremanente costosi, e con un deprezzamento molto ra-

'Proprio per questo motivo non sono state formulate do-

mande volte a stimare il valore della produzione e degli

interscambi delle wunita’ produttive intervistate, in quan-

F? avrebbero certamente causato,in un certo numero di ca-

Si,la caduta dell’intervista e,in un numero ben piu’ rile-
- vante, pesanti distorsioni nelle risposte di altre sezioni
- del gquestionario.Con il questionario da noi utilizzato non

B o S s .. .
;31 €  verificata per contro nessuna caduta di intervista.




XXI

Fle. 1
ACQUISTO REALIZZAZIONE DI ACQUISTO
METALLI PREZIOSI MODELLI E DISEGNI PIETRE PREZIOSE
|
¥
$ } TAGLIO
PROD. METALLO PRODUZIONE PIETRE PREZIOSE
PER SALDATURA LEGHE l
- ! : 1 . 1
LAVORAZIONE A LAVORAZIONE A LAVORAZIONE A
MACCHINA STAMPO MANO MICROFUSIONE
| | ' | |
RIFINTTURA
DELLE PARTI
!
L
INCASTONATORA BAGNI GALVANICI

E INCISIONE (es. RODIATURA)




XXIT

pido, come generalmente viene indicato nella letteratura
economica (2), in quanto nell’ambito del ciclo orafo gli
investimenti in impianti sono modesti e in alcune fasi del
tutto trascurabili. E’tuttavia possibile fare riferi-
mento alla convenienza a saturare la capacita di produzio-
ne di "figure professionali" specializzate, il cui grado
di wutilizzo all’interno di imprese di piccole dimensioni
sarebbe destinato a risultare modesto.

La integrazione tra imprese pud tuttavia manifestarsi,
come soluzione organizzativa prevalente, solo all’interno
di territori che presentano una elevata concentrazione di
unita produttive, come nel caso dell’area orafa valenzana,
e dall’altra parte l’adozione di questo modello organizza-
tivo a sua volta giustifica la crescita progressiva delle
unita locali che operano all’interno dell’area. Si manife
stano cosl fenomeni di feed-backs rilevanti, che tendono
ad alimentare la crescita progressiva delle economie ester
ne tipiche di un’area-sistema, all’interno della quale il
grado di specializzazione produttiva e il 1livello di
integrazione tra imprese si presenta possibile e si
manifesta desiderabile.

I1 1livello di integrazione oggi esistente tra le 1827
imprese orafe presenti all’interno dell’area sistema Va-

lenzana(3) & veramente elevato , come si pud vedere
dalla stima che abbiamo effettuato partendo dalla descri-
zione, raccolta 1in fase di intervista, delle fasi del

processo produttivo che sono svolte esclusivamente all’in-
terno dell’impresa, di quelle fatte svolgere esclusivamen-
te all’esterno e di quelle che sono in parte svolte all’in
terno e in parte fatte svolgere all’esterno dell’impresa.
Su 1827 imprese del ciclo orafo solo xx% svolge totalmente
all’interno le fasi di lavorazione che interessano il ci-
clo produttivo attivato dall’impresa stessa, mentre ben
1048 ,pari al . % ricorre all’esterno per una o piu’

fasi. Tale domanda & soddisfatta da 658 imprese che ese-
guono fasi del processo produttivo su commissione ( ¢%).

°Si veda ad esempio: A.MARSHALL, Principi di economia, a

cura di A.CAMPOLONGO, Utet,Torino,1972.

3La stima delle imprese operanti e’ un primo risultato

dell’indagine campionaria. Delle 2248 ditte iscritte alle

Camere di Commercio di Alessandria e di Pavia, si puo’

Stimare che ben 204 non erano piu’ operanti al momento
‘d?ll’ intervista e che 139 svolgevano di fatto produzioni
- diverse da quelle classificabili nel settore orafo. Le
;EEStanti si sono trasferite, e non e’ stato possibile

S viduare 1a nuova localizzazione.

g 4 . ) . : .
»;PeP una analisi dettagliata si veda il Capitolo xx,

VS
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1.4. Integrazione produttiva e integrazione sociale

La presenza di una rete di interscambi cosi fitta giusti
fica -come si & detto la espansione progressiva delle unita
" locali nell’area; infatti i nuovi operatori che si colloca
no in una delle fasi del ciclo hanno una relativa facilita
di ingresso nel mercato in quanto, almeno per un primo tem
po, possono stabilire esclusivamente relazioni produttive
interne all’area con costi di gestione dei contatti con
fornitori e acquirenti molto contenuti in termini di tempo
dedicato (5).

Si viene cosi ad enucleare un’altra caratteristica del
modello di sviluppo e piu precisamente : il ruolo delle
informazioni e delle relazioni di reciproca conoscenza e
di fiducia tra contraenti di transazioni che hanno per
oggetto beni non standardizzati. '

Non solo gli scambi tra imprese sembrano regolati sulla
base di rapporti interfiduciari e quindi sulla base di re-
lazioni informali che riflettono relazioni sociali esisten
ti tra operatori, ma anche la ricerca di collaboratori "di
pendenti" sembra prevalentemente orientata in tal senso.

La struttura produttiva tende quindi a rimare chiusa su
sé stessa, prév1leg1ando gli scambi interni all’area piut-
tosto che aprirsi verso 1l’esterno 1n relazione a quello
che potrebbe essere un criterio di "minor costo" tipico
del comportamento di imprese produttrici di beni standar-
dizzati dove i costi di contatto e il livello di fiducia
personale richiesto risultano decisamente meno elevati.
Questa chiusura tuttavia non si manifesta nei confronti di
nuove unita che nascono all’interno dell’area la cui gene-
si €& riconducibile prevalentemente alla elevata mobilita
professionale di soggetti 'ex- d1pendent1 che si pongono
ad un certo istante sul mercato come operatori autonomi .
Le relazioni maturate nel periodo di occupazione alle
dipendenze, il riconoscimento di una professionalita ac-
quisita, le relazioni sociali esistenti con altri produt-
tori permettono infatti un inserimento agevole nel setto-
re.

sPal momento che la maggior parte dei produttori di
- Piccole dimensioni risulta impegnata direttamente in fasi
‘della lavorazione il fatto di "non perdere tempo" per i
:contattl commerciali costituisce un vantaggio rilevante.

:Rlcordlamo che al Censimento 1981 il 41% delle unita’
ﬁ°°a11 figurava con un solo addetto.

Rinayee,
V
—

v

——
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L’area-sistema garantisce infatti la formazione € 1’ac-
di professionalité che tende da un lato ad autoali-
mentare i processi espansivi basati soprattutto sulla cre-
scita delle unita locali e dall’altro tende ad accrescere
il gap informativo esistente con le aree esterne.

Le modalita del processo di formazione largamente spon-
taneo si riflette sulle caratteristiche dell’ imprenditore

valenzano.

cumulo

1’imprenditore
" 2 . s 1 (;\Q
precenti professionali de

gli operatori intervistati segnala inequivocabilmente il
fondamentale che 1le stesse imprese dell’area hanno
avuto nella formazione degli imprenditori che oggi operano

nel settore. Si tratta di una struttura che si & autoali-
mentata favorendo la di un numero elevato di

formazione
soggetti "padroni delle tecniche di lavorazione", poten-
zialmente in grado di porsi sul mercato come operatori
indipendenti. E questa opportunita & stata colta nel tempo
da una quota elevata di soggetti che si trovavano in gque-
ste condizioni. La scelta & stata senza dubbio facilitata
dal fatto che all’interno dell’area-sistema Vi & un patri-
monio genetico conoscitivo comune € facilmente integrabile
attraverso contatti anche informali con altri operatori,

che favorisce la mobilita tra posizioni dipendenti e posi-
il fatto stesso che sia possibile cono

zioni indipendenti;

scere facilmente, oltre alle tecniche di produzione, dove
ci si puo rifornire di materie prime O di semilavorati e
dove si puod collocare 1la propria produzione © cedere il
proprio servizio contribuisce ad abbassare significativa—
mente le barriere all’ingresso nel mercato.

Attualmente stiamo elaborando una ricostruzione del pro-
cesso di diffusione dell’arte orafa attraverso la predi-
sposizione di una sorta di albero genealogico delle impre-
se, che visualizza 1 collegamenti esistenti tra le imprese
oggi operanti sul mercato e le imprese operanti o non piu
operanti che hanno favorito la <crescita professionale
degli attuali operatori, evidenziando cosi il processo di
diffusione che si riconduce ad un modello del tipo innova-
tore-imitatore-innovatore in gquanto il soggetto formatosi
presso 1l’impresa A diviene nel tempo e/o nello spazio a

sua volta formatore di successivi operatori (fig. 2).

1.3 La figura del

L'analisi appena avviata sui

ruolo

Contestualmente alla catena di diffusione stiamo verifi-
cando la possibilita di giungere sulla base delle informa-
i raccolte a definire il periodo di formazione da tra-
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tempo nei fenomeni di diffusione a macchia d'olio
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scorrere in qualita di lavoratore dipendente "ritenuto ne-
cessario" dagli imprenditori attuali per porsi sul mercato
in qualitad di imprenditore e a stimare la velocita di dif-
fusione e consequentemente la potenzialitd di crescita del
sistema con riferimento all’offerta di nuova capacita im-
prenditoriale. ‘Le prime elaborazioni condotte sulle espe-
rienze lavorative alle dipendenze maturate dagli attuali
imprenditori evidenziano che ha durata media di formazione
in qualita di lavoratori dipendenti & stata storicamente
pari a circa 9 anni, anche se la dispersione della distri-
buzione attorno alle media & abbastanza elevata.

L’analisi della figura dell’imprenditore condotta sulle
variabili rilevate ( titolo di studio, curriculum formati-
Vo, ecc.)(8) e del modello prevalente di formazione
spingono a chiedersi se ancor oggi un sistema di formazio
ne della classe imprenditoriale prevalentemente basato sul
1’aprendimento delle tecniche di produzione e di lavorazio
ne corrisponda alle esigenze dei tempi e possa garantire
anche in un prossimo futuro la crescita complessiva dell’
area-sistema o se alla luce della maggior complessita del
le condizioni operative attuali sia necessario studiare
degli interventi formativi e/o garantire una elevata qua-
1ita nei servizi che 1’imprenditore pud richiedere al mer-

cato.

1.4 L’apertura dell’area sistema verso l’esterno.

Se la specializzazione produttiva e la formazione di un
patrimonio genetico informativo diffuso che permea 1’area
valenzana hanno garantito le condizioni per uno sviluppo
rapido e sostenuto dal lato dell’offerta, le condizioni
che si sono via via presentate negli anni ’60 e ’70 hanno
certamente contribuito dal lato della domanda a sostenere
questa crecita a volte tumultuosa.

Un contributo alla conoscenza delle modalita con cui so-
no articolati i rapporti con l’esterno dell’area viene an-
che in questo caso offerto dai risultati dell’indagine sul
campo che permettono di quantificare il numero delle impre
se che opera con l’esterno, sia in riferimento al mercato
delle materie prime, sia in riferimento al mercato dei pro
dotti finiti.

- Solo un numero piuttosto limitato di produttori acquista
a‘dl?Ettamente le materia prime all’esterno (526). Risulta
~ ®vidente pertanto il ruolo giocato dagli importatori e dai
}dFStributori~ interni (263), che in molti casi assumono il
" Tuolo di anticipatori(490), per la crescita quantitativa
ﬁ§§g%% operatori del settore in quanto riduce le barriere
*&1 ingresso di nuovi operatori(7).

Per un approfondimento si veda il Capitolo xx.

faStl pensare che sono state stimate in 859 le imprese
1€  lavorano su anticipazione in modo esclusivo o parzia-

=
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Le informazioni sul grado di apertura verso l’esterno

riferimento al prodotto finito mostrano come il livel-
di attivita dell’area-sistema nel suo complesso dipenda
capacitid di esportazione di un numero non
estremanete rilevante di operatori. Esiste infatti una

ampia fascia di operatori che agisce solo sul mercato
caso in cui commercializzino prodotti

con

lo
di fatto dalla

interno, anche nel
finiti.
Se si considera che un’area-sistema pud crescere solo

nella misura in cui riesce a collocare sul mercato nazio-
nale e internazionale la quasi totalita della sua produzio
finale ci si pud ben rendere conto del ruolo estremamen

ne

te importante nel modello di sviluppo locale degli operato

ri che curano il contatto con l’esterno. Dalla loro capaci

td di acquisizione di quote di mercato sempre piu signifi-

cative, dalla loro capacitad di aprirsi nuovi mercati dipen
generabile all’interno

de il grado di attivita complessivo
dell’area e 1in particolare delle
che hanno come riferimento solo il mercato interno. Anche

in questo caso la peculiarita della struttura dell’area-si
stema invita a qualche riflessione sulle potenzialita di
crescita e a chiedersi se lo sviluppo & legato alla cre-
scita dimensionale degli operatori che gia sono presenti
sul mercato esterno o se lo & piuttosto alla crescita del

numero degli operatori che si pongono sul mercato esterno.

molte unita produttive

si pud chiedere se e in quale misura
come obiettivo stategico la crescita
se sussista un limite superiore all’
una serie di motivi legati, fra 1l’al
tro, ad una gestione spesso individuale dell’impresa e ad
un accentramento delle funzioni. In questo caso 1’espan-
sione dellg area-sistema, come lo & stato per la produzio-
ne, tendera a manifestarsi attraverso una crescita del nu-
mero degli operatori che operano sul mercato esterno e
quindi potra dar luogo o ad una forma di concorrenza piu
vivace tra operatori valenzani o ad una crescita delle
- quote di mercato dell’area nel suo complesso, anche in
- relazione alle strategie che verranno definite da altre

aree sistema italiane e internazionali.

Piu precisamente ci
le imprese si pongano
dei volumi trattati o
espansione dettato da

 1-7 Conclusione

la cui analisi piu approfondita &
ai capitoli successivi prege&senta indubbiamente
le caratteristiche di un’area-sistema, anche se la
itd del settore produttivo e l’organizzazione as-
nel caso di Valenza, in relazione alle caratteristi-

artigianali e artistiche di una parte elevata della
)
» .’..34)

N

sistema valenzano

N

\Z
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sunta nel ecaso di Valenza, A relazione-alle caratteri /gi]
L&é artjyg€ianali “e artist{zhe di unéggérte elevatz/sgg
produzione, richiede di apportare alcuni adattamenti alla
teoria economica. Il quadro delle interrelazioni esistenti
tra imprese & senza dubbio complesso, si possono intravve-
dere sia posizioni sinergiche sia posizioni potenzialmente
conflittuali e rende difficile, ma nello stesso tempo
estremamente stimolante 1l’analisi di politiche di interven
to volte ad accrescere la stabilita del modello stesso.




1. L'INDAGINE SUL CAMPO.

i.1 INTRODUZIONE.
l’oreficeria e 1la

Negli wltimi trent’anni
gioielleria italiane si sono affermate (o meglio
livello mondiale sviluppando una

imposte) a
capacita produttiva ed una struttura commerciale in

grado di soddisfare le molteplici e radicalmente
diverse esigenze di una clientela internazionale.

In presenza di una domanda estremamente eterogenea,
la caratteristica distribuzions territoriale delle
unitd& produttive in ha +avorito ed

affrettato il processo di tre
poli orafi nazionali, — Valenza
nell‘esecuzione di un particolare tipo

aree—glstema
specializrarione dei
principali Vicenza
ed Arezzo —,
di lavorazione.

impegnavano a fondo
ad =conomie di scala
serie a basso costo
Valenza

Mentre Vicenza ed Arezzo si
nel tentative di car luogo
attraverso una produzione di
realizzata con semiauntomabizzati,
praferiva alla la qgualita del prodotto

senza 1l ausilio di

processi
quantitd

artigianale realizzato "a mano"

tecnologie innovative.

Funtare sulla qualificazione della manodopera in
vertiginosamente 1
lavoro dipendente

un periodo in cul Crescaevano
costi, diretti ed indiretti, del
(anni ‘60 — ‘7T0), costrinse gli imprenditori locali
ad adottare strategie di decentramento produttivo
con ampio ricorso alla collaborazione esterna  di

lavoratori autonomi. ((*?

Nell ‘ultimo ventennio gquashta
determinata profondi mutamenti nel
parte infatti assistiamo ad una polverizcazion:
delle dimensioni dei laboratori orafi, dall altra
allo sviluppo di potenti sinergis che vincolano da

tendenza ha
settore: da una

sono sempre statil

(*) Foiche i laboratori valenzani

Caratterizzati dalle piccole dimensioni, il
riferimento alle stratazgie di decentramento
Produttivo e forse improprio per la realta
@saminata. Fiu che ad una riduzione delle

si @ infatti assistito ad un

.,fenomeno di mancata crescita: allo sviluppo della
- domanda rivolta al settore non & corrisposta una
Crescita della struttura delle singole imprese,
bensi un  aumento del numero di operatori coinvolti

.(aumento domanda = aumento numero imprese).

dimensioni aziendali




piu parti gli operatori dell’area-sistema,
della frammentazione del ciclo

conseguenza
produttivo in
piccole imprese.

numerose fasi spartite tra diverse

Anche nel momento succ9551va alLa produzione, la
& facile percepife la mancanza

di un’impresa leader che si sobbarchi 1l ’onere dei
costi di promozione e distribuzione del prodotto
dell ‘area—-sistema, o comungue di  una categoria di
intermediari che assolva a tale compito in maniera
psclusiva: in  uwuna realta dove le dimensioni delle
imprese sono polverizrate e dove di frequante ruoli
completamente differenti :émé~ 1l 'operaio
specializzato, il titolare della ditta ed 11
venditore sono ricoperti dalla stessa persona
fizicza, perde significato ogni analisi condotta con
metodi che costringano !7imprenditore a specificare

‘attivita della propria azienda  servendosi ci
categorie (el tipo FRODUTTIRE o

COMMERCIANTE) .

commercializzazione,

precostitulte

attualmentes disponibil

fonti ufficiali quali 17ISTAT = le
seendo 11 risultato diouna
delle attivita svolte

l.Le poche informazioni

(raccolte da
Camers di Tommerciol), e
classificazione monovalente
dalle imprese, si rivelano insufficienti @ inadatte
persino ad una chiara identificazione degli
operatori che partecipano  attivamente al ciclo
arato. A maggior ragione uno studio che s1 proponga
di chiarires le dinamiche dell " area-—
sistena nel suo complesso, e

principali flussi  che collegano

operative, non put che scaturire
~iteri innovativi,

avolubive
' [ ricosthrulre i

tra loro le unita
da una raccolta di
criteri che

dati effettuata con crd

devono tener conto della molteplicitd dei ruoli e
{dei diversi tipi di rapporto che l@gano
jﬁtrettam@nte tra di loro tutte le imprese del
eettore.

s IL PRIMO APPROCCIO CON L‘AREA SISTEMA

VALENZANA.

:%‘ La decisione di analizzare 1’area—-sistema oratfa
'ﬁi Valenza attraverso un’indagins sul campo non
‘appresenta un fatto a sé stante, ma & piuttosto da
 EdeP5i come una necessita di  approfondimento e
fompletamento di  uno studio sul  settore orafo
Pndottc dagli autori nel periodo Giugno 19835 -

e Man,

e T

—+
V2

o




Gennaio 1987 (=). Basato sull’analisi dei dati

ricavabili dai Censimenti ISTAT » =& dalla
} consultazione del "Registro dei marchi di
identificazione dei metalli preziosi" e del

"Registro Ditte" (quest’ultimo disponibile presso
le Camere di Commercio), tale studio azzarda una
ricostruzione delle dinamiche che hanno guidato il
processo diffusivo dell’attivita orafa nel periodo
1935 - 1986, scontrandosi tuttavia con
1/ imposs 1b111tﬁ di poter anall_ are in dettaglio la

composiz "mne del settore.

KUDIMmENTA "
r LDFEQQLQSQ’ tentativo di misurazione del livello
di integrazione interna alle imprese orafe =)
suggeriva 1’‘esistenza di  una realta ben pid

strutturata rispetto al gquadro emerso:
un criterio di classificarione
attivita svol te

conplessa e
l7introdurione di

polivalente delle
contemporaneamante da ciascuna impresa (*) insiems

all’analisi delle sovrapposizioni pia  Ffrequenti,
mettono in crisi il modello ad integrazione
verticale finora utilizzato nella raccolta delle
informazioni.

Caratteristica principale dell’impresa artigiana
di Yalenza & cio che potremmo definire con un’/unica

parola "la flessibilita": piccole dimensioni,
Grarse immobilizzazioni tecniche & limitato
Bl i~z 0 del lavoro dipendente fanno del

‘unitd produttiva estremamante
dinamica in grado di trasformarsi in continuazione
adattandosi velocemente ai repentini mutamenti del
mercato, magari inventando nuovi rioli che
s0stituiscano, in parte o completamente, quelli
I adizionali.
;Un elevato grado di mobilita imprenditoriale, un
Eurn-over di notevoli proporzioni e l’esistenza di
Umerose imprese la cui attivitd e difficile

laboratoric orafo  un

et "L’assetto territoriale dell’area sistema
Fafa valenzana" di D. Molina e C. Magni, Rassegna
: provincia di Alessandria N.3/87, a
: Camera di Commercio di Alessandria, e
ime ipotesi per un modello interpretativo dello
~1UPDD del settore orafo valenzano: forze
tripete e forze centrifughe" tesi di laurea di
ﬁDlina, relatore Frof. C. Magni, Favia Marzo

[T
Rl
SETETWeNS oy ¢ 5CERsE rorT o S 2 fnirysra
-

(Cfr. tecsti richiamati in nota no 2,

~

&fC*”- testi richiamati in nota n° 2.
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collocare in un segmento preciso del ciclo orafo,
sOno Mmanifestazioni® tangibili di tale
flessibilita. e Ha Tillg a0 .
Tuttavia non dobbiamo confondere "fessibilita"'con?, . .
"indipendenza": l’artigiano orafo pur non essendo
rigidamente vincolato da un ruolo particolare, &
limitato nella sua libertd d’azione oltre che dal
mercato in  generale, dalla rete intricata dei
rapporti che 1lo legano in maniera indissolubile
alle altre imprese dell area-sistema.

S5i tratta percid di cambiare punto di osservazione:
passare da un criterio di classificazione delle
imprase basato sull ‘osservazione atomistico-
individuale, dove la variabile dicriminante &
l7attivita economica svolta, ad uwuno relarzionale-—
fondato sull’analisi dei rapporti che
impresa intrattiene con le altre unita

el settore, rapporti che costituiscono
dell area-sistema: @ooo

!

individual e,
la singola
economiche
la struttura pid intima
identificato il punto di partenza per costruire wun
modello alternativo a qguello varticale nella
definizione di un nuovo  sistema  di i levamento
delle informazioni, specifico per un’‘indagine sul

gettore orafo.

1.3 CENNI SULLA METODOLOGIA DI RILEVAZIONE.

bl periodo preparaktorio dell "indagine
sUll Tarea-sistema valenzana ha occupato i primi sei
mesi del 1987. Scartata 1’ipotesi di  un’indagine
postale in quanto la percentuale di rispondenti &
generalmente molto bassa (=) @ di un’indagine
telefonica in quanto avirabbe richiesto la
definizione oli L questionario estremamante
contenuto e la formulazions di guesiti estremamentes
semplici, non rimaneva che 1‘ipotesi di un’‘indagine
L diretta tramite intervista personale che se da una
- Parte presenta il vantaggio di poter predisporre un
Suestionario complesso ed articolato, dall’altra

Una conferma indiretta delle difficolta di
aggiungere risultati soddisfacenti con una
indagine postale era offerta dalla esigua
rcentuale di rispondenti registrata S in
‘indagine condotta a Valenza nel 1977 da Ricerche
Frogetti in collaborazione con il Comune di
lenza. In quella occasione solo il 10% degli
Fenditori aveva ritornato il questionario
itamente compilato.




S

comporta ovviamente lo svantaggio di un costo
decisamente superiore.

L.a presenza dell’intervistatore tuttavia era
considerata necessaria sia per trasferire in modo
diretto e personale l/importanza della ricerca per
la definizione delle caratteristiche del settore
orafo, sia per registrare a latere del guestionario
suggerimenti o informazioni aggiuntive, che
potevano emergere da un colloquio informale
solitamente instaurato con 1 /operatore intervistato
al termine dell’intervista. Inoltre la possibilita
di scegliere opportunamente gli intervistatori in
raelazions non solo al grado di affidabilita, ma

anche in funzione della rete di CONOSCENT @
personali con gli imprenditori che dovevano essare
sottoposti ad intervista — che come vedremo sono

stati estratti casualmente - poteva contribuire ad
abbassares

a livelli accettabili i tassi di rifiuvto
all intervista.

Scelto il MED = 0 di somministrazione cel
questionario per intervista personale, restavano da
definire 1’oggetto dell’/indagine ed 1 criteri per
individuarse un  campione significativo di  imprese
orafe appartenenti all‘area sistema valenzana da
sottoporre ad intervista.

in guesta direzxione fu la

Il primo passo
delimitazions dell’ "area sistema orafa valenzana'.
I 'estensione  territoriale di  quest’area  non &

definita in modo univoco in quanto i criterd di
identificazione si sono basabi principalments sulla
contiguitd territoriale e sulla presenza di unita
locali nell’ambito dei comuani via via consideraltil.
E’ pit corretto considerare 1 area sistema orafa
non tanto come territorio sul quale esistono unita
produttive appartenenti al ciclo orafo, ma coma
territorio all’/interno del quale si manifestano una
berie di legami tra imprese appartenenti al
B cttore. Lanalisi delle caratteristiche del
- Processo diffusivo dell’attivita orafa in provincia
- di Alessandria e di PFavia ed alcune interviste
Pilota ad imprese localizzate in comuni pid
- 8ccentrici rispetto a Valenza, ha permesso di
individuare i comuni appartenenti all’area sistema
B di delimitare il territorio entro cui si
’ Nifestano 1le sinergie (1 legami tra imprese
roduttive che come si & detto costituiscono

4 .
essenza stessa dell’area sistema).
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Definita 1l’area territori
dovuto procedere all’indivi
operanti in gquesto ambito,

ale di riferimento si &
duazione delle imprese
operazione effettuata

attraverso 1’analisi del registro ditte dell& CCIAA

di Alessandria e Favia.
raccoglie 2248 imprese
localizzate nel comune di

delle

Lo studio
operanti

delle imprese
sistema ha
una stratificazione
territoric ed alle
dall’/imprenditore al
Camera di Commercio.
Infatti la
i localizzazione @

dichiarate mostrava una
imprese in Valenza e dell

L/indirizzario
(e cuis
Valenza).

caratteristiche

suggerito 1/opportunita di
preliminare
attivita

momerto

distribuzione delle

comp] et
. 9 JhLi .
1/80% Y sbho ©

dell ‘universoc

dell ‘aresa
proceders ad
in relazione &l
economiche dichiarate
dell/iscrizione alla

all/interno

imprese per Comnune
abtivita 2conocmi che
trta concentrazione delle
@ attivitad ecomnomiche in
che lo studio

"lavorazione dell’oro". Dal momento

dell area sistema vol@va cogliere lL@gami
ferritoriali & legami tra imprese si & ritenuto
opportuno  procedere ad un  complesso  pilanc di
campionamento volto a garantire una stima
significativa anche dei fenomeni che =i manifestano
in segmenti scarsamente numerosi, aumentando  la

tali segmenti (®).

guota di campionamento per

3 }

relazione

ata operata in

(%) La stratificazionsa @ st
al COMuUne i localizzasione &d alle attivita
Al momento

dichiarates
Sono

@oonomi che
dell iscrizione.
j¢ str-ati s
9] Imprese
Frov., di Favia (4%).
2) Imprese localizzate
E-gv. di Alessandria =
Valenza (15%).
3) Imprese localizzate
come unica attivita la
preziosi (37%).
4) Imprese localizzate
come unica attivita 17
preziose (10%).
9) Imprese localizzate
come unica attivita il
87y |
6) Imprese localizzate
metalli preziosi

dall ’ impresa

stati

localizzate

individuati 1 seguenti

sul territorio della
aul territorio della
scludendo il Comune di

a VYValenza che esercitano
lavorazione di metalli
a Valenza che esercitano
incastonatura di pietre

esercitano

a Valenza che
presiosi

commarcio di

lavorano
dedicano

a Valenza che
2 =31

eto
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Le interviste sono state effettuate nel periodo
Giugno - Novembre 1987. Le imprese contattate sono
state complessivamente Q03 (il 40% del totale);

(11 T3%H M QUEME comTR7TE™E |,

quelle intervistate &57
Gll operatori che hanno rifiutato l/intervista sono

o (il &% )?L delle altre 189 ditte contattate

alcune sono risultate estranee al settore orafo,
altre risultano aver cessato 1‘attivita, di altre
ancora non  sappiamo nulla perche all’indirizz

ricavato dal registro ditte della CCIAA non risulta
operare alcuna impresa (& nonostante il supplemento
d’indagini condotte dagli intervistatori non @&
stato possibile individuars la NLOVE

localizzazione) .

1.4 LA STRUTTURA DEL RQUESTIONARIO.
prmdwgpm:fu e testato con una

I'l questionario edis
interviste preliminari ad alcuni operatori
& articolato su sarie i domande
gli elementi il

TH pem

serie di
del settore
volte a fornire
raggiungimento di

Lin&
Nnecessaril per

due cobiettivi principali:
- la descrizione el "funzionamento'" dell’area
(le materie prime del cicle orafo, il ciclo
commercializzasions del prodotto
integrazioni tra le imprese del
~ializzazionid produttive dei

sistama
produttivo, la
valenzano; le

sattore, le SP&EEC!
laboratori @ le strategie di decentramento; i
%iWTmmi i reclutamento  della manodopera, la
formazione professsionale  degli addetti, il ruole
della classe imprenditoriale valenzana).
= l’individuazione di alcune linee di tendenza per
i prossimi anni (atiraverso 1l analisi degli
wbi@tt3v1 dichiarati dai singoli imprenditori, la
di lavoro prevista per 11

stima della domanda
Riennic 1988-1989, le sull’andamento
el L a congiuntura, ecc.).

Il questicnario allegato al presente rapporto @&

- strutturato in guattro partis

aspettative

Contemporaneamente al commercio di preziosi
o) .
™) Imprese localizzate a Valenza che non
Flentrano nelle gquattro categorie precedenti
1Y)

"strati" & stato

di questi sette

agnuno
casuale

tratto un campione di imprese da

GO w050 ' 1 M DAGINE
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- Farte generale: le informazioni anagrafiche
sull ‘impresa.
- L’impresa ed il settore: struttura degli

acquisti, fasi del ciclo svolte all’interno o fatte
svolgere a collaboratori esterni, tipologia della
produzione, canali di commercializzazione e
mercati.

- L’imprenditore: i dati anagrafici, la formazione
professionale, le esperienze vissute all’interno ed
all ‘esterno del settore.

- L’evoluzione futwra e la domanda latente di
servizi previsioni a medio termine,
quantificazione della domanda o3 manodopera
gspecializzata, l’opinione sulla congiuntura.

Nel prossimo capitolo esamineremo 1/ impresa & la2
sue relasioni con le altre unita economiche. In
guallo successivo la figura dell’imprenditore.




PROVINCIA DI PAVIA

. ‘Alessandria

C il .

PROVINCIA DI ALESSANDRIA

5ede di insediamenti orafi estranei all'area sistema

e di insediamenti orafi appartenenti all'area sistema
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1.
‘- AaLLESATO L IL QUESTIonarIO .

HROGRESSIVO- eeee Cod. INTERVISTATORE..... Data dell'intervista . ifiifse

PARTE PRIMA: NOTIZIE GENERALI

prima pagina che raccoglie notizie anagrafiche sulla Vostra Ditta, ver-
rata dal resto del questionario, garantendo cosi l'anonimato delle suc-

» risposte.

g d 1) Natura giuridica ...

99990008 00000000°00000000c000000000000 00

(I

(Provincia e Comine).ccececececeeceeoccooconns 3) Anno inizio attivita: 19..

C
c

wefsscesees Totale linee ..... Telex: si no Telefax: si no

CLCLC

ita locali (e cioé: filiali, laboratori, uffici esterni, altri recapiti che non
la Sede legale della Vostra Ditta):
Comune Attivita principale

B
tesecesscccsccne ®e0ecccccscsscessocs

eee essccscsoce eeveo0ccccscsscccss e

®scevccvsoe $eecc0ecccccccscnssoe

LCCC

escccccccs ®eecccccsccccscccsse

‘a: C.C.I.A.A. di: .... Aut. P.S. di: .... qualifica: .eeeeeeeeceonncenn.

g

E

fis & ansmn swesis
9 1. all'A.0.V.
: 25 S icesessssesns s ssesns R RS eEREEd e se B1 NO
impren N
= e ccecccccccscrcccccccscseccccnsaseccnssssss Si nNO
8o consseeEEN i ebei b et esevernenereess Si N0
Be.  snemimeisin sis siere s & A EBE S S H GG S EE T S esnmw s Gl NO

ne sul totale degli addetti (comrpeso imprenditori,Soci, familiari) . .%

e e/o commercializza articoli di:

C

0 gloielleria si no prev.

7 si no prev.
prezioni si no prev. (quald? c.cccceccccccccccaccacenas)
si no  prev.; (quali? .cecccececsccecccccccaccass)

® &/0 commercializza articoli di oreficieria/gioielli:
dotto/comm. in passato tali articoli? si no
ato & considerata definitiva? si no

E ANNO! 1 ssweisss s

8 in una o piy di queste categorie?

a/gioielleria si no
ticieria/gioielleria si no
Preziosi si no
ziose si no
® preziose si no
~4N0 attiviti particolari

 orafo (designer, modelli

bbiatori, ecc.) si no

C CCCCC ECE CCCE EEEE[




12.

PARTE SECONDA: L'IMPRESA ED IL SETTORE

Prima sezione

Insieme ad un gruppo di orafi abbiamo ricostruito i principali momenti
del processo produttivo. Data la complessita di tale processo e la mol-
teplicita delle diverse fasi che lo costituiscono, generalmente le impre-
se produttive ricorrono alla collaborazione di piccole ditte specializza-
te nell'esecuzione di particolari lavorazioni (quali la microfusione,

' 1l'incastonatura di pietre preziose, i bagni galvanici, ecc.).
i &

remmo percid individuare con Voi quelle fasi della lavorazione che a-

almente portate a termine all'interno del Vostro laboratorio e quel-

le che siete soliti commissionare alle imprese collaboratrici.
! i

.: Se la Vostra attivita si limita all'acquisto di oggetti finiti non
siete tenuti a rispondere a questa domanda: tuttavia se acquistate
E: oggetti semifiniti (montature, catene che poi trasformerete in gi-
 rocolli o bracciali, ecc.), vogliate cortesemente indicare le fasi
. svolte all'interno del Vostro laboratorio.
- Se invece la Vostra Impresa & specializzata nell'esecuzione di una
sola fase del ciclo produttivo, sbarrate la voce "interno" in cor-
'gispondgnza della sola fase in cui siete specializzati.

s

cortesemente indicare per ognuna delle voci che Vi leggeremo se

tta di una fase della lavorazione:

e eseguite prevalentemente all'interno della Vs. Impresa (INTERNO)

lfrevalentemente fate eseguire all'esterno avvalendovi-della col-
zioqe di una o piu Imp}ese specializzate (EéTERNO)
nteﬁparéneamence eseguite all'interno della Vostra Impresa e
Seguire all'esterno avvalendoVi della collaborazione di una o
prese specializzate (INTERNO/ESTERNO)

® svolgete né fate svolgere (NESSUNO)
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7. LAV. A 8. LAV. A || 9. 1av. A
MACCHINA - STAMPO . MANO 10. MICROFUSTONE
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11. RIFINITURA
DELLE PARTT

12. INCASTONATURA o INCISIONE
13. BAGNI GALVANICI

14. BRILLANTATURA

15. SABBTATURA

16. DIAMANTATURA

17. SATINATURA

 19. SMALTATURA

19. LAPIDATURA

20. PULITURA*

\
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i 4.
BANCO METALLI 1. SONO UN.. 2. MI RIFORNISCO DA.. 3. NESSUNA o
DESIGNER 1. INTERNO 2. ESTERNO 3. INT/EST 4. NESSUNA L
TAGLIERIA PIETRE 1. TAGLIO 2. FACCIO TAGLIARE 3. ENTRAMBI 4. NESSUNA U
COMMERCIO PIETRE 1. ACQ.PIETRE 2. VENDO 3. ENTRAMBI 4. NESSUNA J
1 INTERNO 2 ESTERNO 3 INTERNO/ESTERNO 4 NESSUNA
LE VOSTRE IMPRESE | NUMERO DI COLLA
COLLABORATRICI BORATORI ABITUA
HANNO- SEDE A Lx
(pil riposte)
2| &
3|3
B, S
.- g 8] E § . - l g
2 il B
s 2
© 0 o 0 0 0 0 o [ I e |
0 0 0o 0 0o O 0 o [ T I O |
RAZIONE- A MACCHINA © 0 0o 0o 0 O0 o0 o I
ZIONE A_STAMPO 0 0o 0o 0 o 0 o0 o [ I O O O I
ZIONE A MANO o o o o0 o o0 o0 o | T O T O A |
OFUSIONE 0 0o 0o o0 0o 0 0 O [ I O I e I
\ITURA o o o o o o o0 o [ Lt 11 L
STONATURA, INCISIONE 0 0 0 0 0 0 0 O [ I O e
' GALVANICI 0o o o o0 O 0 0 O I O I e
06 0 o 0 0 0 0 o [ O I N I |
© 0o o 0 0 o0 o0 o OoLLrllouy
0o o0 0 0 0 o0 o [
0o 0 0 0 0 0 0 o oot g
0 o o o o o0 o0 o I I O I
0 o o 0o o o o o I T I O O
0 o0 o o o o0 o0 o [ I O I
LIONE RESIDUX 0O 0 o o0 o0 o0 0 o J I O e A
... .. ....... 0 0 0 0 0 0 0 0 (I L1l ([

*PPOTti con le Imprese collaboratrici

' 3 fornitori materie prime? (Acquisti in conto lavorazione)

C

Yalentemente 2 solo qualche volta 0 mai |

jntieipate materie prime in conto lavorazione? (vendite in
4Zione)

alentemente 2 solo qualche volta 0 mai D L1




i ’
|

forniture (acquisti)

plo per le Imprese che esercitano la produzione o il commercio di og-
tti preziosi [categorie 1 e 2 della domanda n. 12]).

rremmo sapere dove abitualmente effettuate i seguenti acquisti con ri-

imento alla localiti ed al numero delle imprese con cui intrattenete

r
#,go tipo di rapporto.

DA IMPRESE CHE HANNO NUMERO
SEDE A (pilt risposte)

VAREN | PROV. | PROV. ALTRO

COMPRATE

| ZA di di VE 1 2 3-5 | OLTRE
: AL PV
| COMPRATE
Metalli prez. 0 0 0 0 0 0 0 0
.
egni 0 0 ) 0 0 0 0 0
: 0 0 0 0 0 0 0 0
milavorati* 0 0 0 0 0 0 0 0
] 0 0 0 ) ) ) 0

getti finiti

uelli di prima fusione fino ai prodotti quasi finiti

P
¥

Seconda sezione
f-produzione finale; rispondono le Imprese che producono o com-

i finiei.

i vorremmo definire le caratteristiche merceologiche del Vo-

ento (sbarrare una o pil caselle); producete e/o commercia-

con macchine automatiche

tutt 'oro da microfusione

butt ‘oro da lavorazione a mano

f@‘trﬂ il cui valore non superi quello dell'oro

ai Prezzo medio ex fabrica: non superi i 10 milioni

3‘ €ioielleria il cuj prezzo medio ex fabrica supera i 10

CLCCC C

L CCCCC

CCCELC C
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eneri che fabbricate o commercializzate.

;i desidera una classificazione in ordine di prevalenza: dare il numero
al genere ritenuto piu importante, il numero 2 a quello immediatamente

successivo, e cosi via.

gse eventualmente pil generi sono considerati di pari importanza, assegna-

e loro lo stesso numero.

GENERI FABBRICATI ORDINE DI IM PRODUZIONE
o TRATTATI PORTANZA (una sola risposta)
Propria Acquistata Mista

Anelli 5w W w e
Boccole o o % e e
Bracciali T

R Y

© O O o o o
© O O O O o
© O © O o o

LLCCCC
CCECCE

care gli altri generi trattati: ....iceeieeerecncncccoccnancannnas

ili di commercializzazione ed il mercato.
Cate quali di queste 4 categorie costituiscono il Vostro mercato

le (se pilt di una,segnate un ordine di importanza).

PRODUTTORI (altri fabbricanti)
GROSSISTI E COMMERCIANTI
DETTAGLIANTI

CCCLE

PRIVATI (vendita diretta al pubblico)

} attraverso quali canali commercializzate il Vostro articolo:

CANALI DI COMERCIALIZZAZIONE USATI PER RAGGIUNGERLI

Rappresentanti Uffici Fiere Negozi Altro Diretta
esclus. ( in pro- | vendite e (1) in
prio esterni labora-
alla se torio
de leg. (2)
0 0 0 0 0 0 0 Lt it
0 0 0 0 0 0 0 I O O
0 0 ) 0 ) 0 0 I O I
0 0 ) 0 0 0 o (I
\

UPOCi ficare) & L.t
* Vendite Interni.




r. 12

‘1ocalizzazione geografica dei canali da Voi utilizzati per commercia-

jzzare il Vostro assortimento.

hﬂALi DI COMMERCIALIZZAZIONE LOCALIZZATI A/IN
Prov. di| Prov. di
Yalenza AL PV Altrove
1

gpresentanti’esclus. (resid.)

lappresentnati in proprio (res.)

vendita

. e Mostre

o O O o o o
O O O O O o

O O O o o o
© O O o o o

alizzazione geografica dei Vostri mercati

LOCALIZZATI A/IN
Prov. di Prov. di
Valenza AL PY Altrove
(] 0 0 (o] | [ | | 1
0 0 0 0 | | | l [
0 0 0 0 | [ [ [ |
0 (] 0 0 | | | | |

steri
i?ntilmenta indicare la percentuale di vendite da Voi effet-

1'ulti
g 2ono in ITALIA ....%

all'ESTERO ....%

i@ﬂattro principali mercati esteri della Vostra Ditta:

4

B
RS s ¢ ¢ ccceececnonn
.

a

»i:t.c..--.o.-.oauoo

CCELC E

.
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PARTE TERZA: L'IMPRENDITORE

La formazione dell'Imprenditore.

Attuale comune di residenza:.......ccccen
- Titolo di studio: .......... vEmEYE

Anno di nascita: 19....
19...

In che anno ha iniziato a lavorare nel settore?:

FE-

r
. Ha lavorato come dipendente presso imprese del settore?
no 1 2 3-5 oltre
0. "0 o] 0 0

Se ha risposto si: - per quanti anni in totale?

FER

In che anno si & messo in proprio?

! indicare le due Ditte che ritiene abbiano contribuito maggiormente

Sua formazione professionale:

Prima Ditta Seconda Ditta

eeeees 0 0s 0000000000 ®ecco0o0s00ec0 0000000

della Ditta

momento dell'assunzione ...cccecccccccces

oo oo

seeccoo0osc0cccccco oo

svolta

DR R A R I I A R

FCCEF
FTUFE

seeceeeocecc00csscos e

permanenza

vita ha interrotto l'attivita nel settore con esperienze profes

ﬁ@n settori diversi?
! si no

sposti si:
settore (indicare il prodotto/servizio)? ....ccceccccsccccccacsas

LT U o

EEE L

UBLE POSIZAONET? v veeeeennceaonessesoseseonooaenaenenensansss

;Ali di questi fattori ritiene importanti per mettersi in pro-

?ﬂolto importante; 2 = abbastanza importante;
' Poco importante; 4 = trascurabile)

%3 abiliti artistica in una delle fasi della produzione (qua-

....‘°"Oo-~u-oc-oocoo)
§°"°!Cenza di tutto il ciclo produttivo.

Jc:"OSCenza personale dei produttori che anticipano le mate-

"°f0scenza dei commercianti e viaggiatori.

l8cenza delle tecniche di commercio.

LCCEC CC

i Faggiungere direttamente il dettaglio.

settore, dopo

Su
e 2 conoscenza della situazione attuale del
sia possibile

s
,,::::enza lavorativa come dipendente ritiene




PARTE QUARTA

uguiﬂi due anni:

h,ev,deee di mutare la forma giuridica? si no l_[
lse non gid iscritti) Prevedete di iscrivervi all'A.0.V.? si no [
prevedete di mutare/ampliare la Vostra attivita? si no LJ
|

. Se avete risposto si: 0 sviluppando l'aspetto commerciale.

B 0 sviluppando la capacita produttiva.

0 in altre direzioni (Quali?....cccceeeeeann )

o indicare la distribuzione per figure professionali delle assunzio-
ettuate negli ultimi due anni.

(1) Per sostituire collaboratori che hanno abbandonato il posto di
- lavoro per limiti di etd, per mettersi in proprio, per altri mo-
Etivi. '

) Per effettiva espansione dell'attivita.

re le necessita prevedibili in termini di manodopera qualificata nei

i 2 anni |
" Future assunzioni di manodopera per rimpiazzare posti attualmen-

‘te occupati (abbandono del posto di lavoro per pensionamento o
per altri motivi)

Future assunzioni di manodopera per effettiva espansione dell'at-
Vité .

(1) (2) (3) (4)

=
E
E

I S - -

S

8pecializzato e o W o Ry s

——

lico specializzato 4 8 Sas e o
re

/Cesellatore o6 P i olaus
galvanico ian # o o8 @ oo

Pietre preziose inE % 38 o % 68

S

-EEEEE

—}—

anti

e
CEEEE

8ziendale ... - - el

o
.
°
.
.
.
.
.
.
.
.
o
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jocalizzazione dell'Impresa
a sede della Vostra Impresa & sempre stata sin dall'origine nello stes

e?
" si no

se no quale era il Comune PrecedenteB. ... eececeeneeeenesosnesensess

in quale anno & avvenuto.il trasferimento? 19...

prevedete - di spostare nei prossimi due anni la Vostra azienda in un al-

tro comune.
si no

: dove? NP e e e e

ndo Voi un'azienda orafa trae piu vantaggi o svantaggi dall'aver se

y a Valenzal

| I pia vantaggi E:] pilt svantaggi E:] non saprei

PRindicare i principali. c.cccccevvcnnconcncs

.{g_..co-----o--oc-.---..o-a...-..-.-o.-.--..o-..-...ooo.oo---o..o.-.-

A A I I I R R I I R R R T T T T T T T

A R R I R R I R R R R T T T T

e e e o0

R R R R I R R I R R A T T T T N S T S PG A O

88 °ccccercssrrcrcosrrsrccscrcrcrsccsccrserrrsssscresses st escesen e

p-t-oo--.o;.-..o..-...-.‘...-o---...ooo.--oo--o-.-o-a.-o---....o..

3 booonnoogc;.o-o.o..-p.oo.o.-oo-..ooo.ouo-ooooooo-oo.-ooo-co..o-.

lt---.-o......‘.-...-.oo-o-o-.o..o.-.-.o---oo---.-oo-......--.--

3°Perano fuori dal Comune di Valenza?

*t--ooo.-.oo.o.-.-..--.o.-oo-ooo---..o----..----...-.--.

latente di servizi.
i Secondo Lei dovrebbe offrire l'Associazione Orafa .......

*teceqse
b '0-.--or.o.-.¢.-.---o-o--ooooc-----o.a-o--;oo--.-.oo-

Conomica

NMomica sta ora attraversando il settore.

»;[] buona E] né buona né cattiva E] cattiva

" PFOSsimo futuro 1'attuale situazione possa

'i'tata

D migliorare D peggiorare

10 secondo Lei i motivi che hanno portato ad una crescita delle

o000

EEE

L C




2. L'IMPRESA ED IL SETTORE.

2.1 INTRODUZIONE.

In questo secondo capitolo 1‘area sistema orafa
valenzana viene trattata come un‘unica grande
struttura organizzata in grado di coordinare le
molteplici e differenti attivitad esercitate dalle
imprese che la costituiscono; tale semplificazione,

sa  da un  lato permette di illustrare piu
efficacemente i principali meccanismi che ne
regolano il "funzionamento", dall’altro comporta

Lrutilizzo di un approccio del tutto innovativao,
basato su una visione complessiva del settore, dove
ogni azienda, indipendentemente dalle dimensioni
oggettive, svolge in stretta simbiosi con tutte le
altre unita economiche un suo ruolo specifico. In
questo contesto il ruolo dell’imprenditore viene
fortemente ridimensionatos direttamente connesso
allattivita specifica dell impresa,  spesso si
riduce alle mansioni tipiche del conto-terzista.

Lranalisi del ciclo orafo proceds dalla
misurasione del grado di partecipazione delle
inprese dell’area  valenzana ad ognuno dei seguenti
momenti s
=~ l’acquisto delle materie prime S mercati
peterni @ la loro redistribuzione all’interno

= ¢
dell ’area sistemas
la trasformazione delle materie prime in oggehbti

initiy
- la promozione @ la conmercializzazione del
prodotto  valenzano sul mercati nazionali ed

internazionali.
In altre parole, mentre da una parte si cerca di
identificare il ruolo, o i ruoli, che ciascuna

azienda ricopre come parte integrata  di una
struttura pit vasta, cosi  da potaer wvalutare il
grado di dipendenza dell’ area valenzana nei
tonftronti della ditta in 2same, dall’altra,

attraverso lo studio delle interazioni con gli
altri operatori del settore, si cerca di misurare
il grado di dipendenza dell ‘impresa nei confronti
dell‘area sistema.

Le posgibilita di sviluppo dell’area valenzana sono
Notoriamente vincolate dal numero di operatori che
hanno accegso  diretto ai mercati esterni ed alle
- HUote di mercato che ‘questi sono in grado di
ACQuisire. Tuttavia sebhene sia scontata la
Mllevanza delle 905 imprese che commercializzano la




o
- s

produzione valenzana sui  mercati nazionali ed
internazionali ai fini di una possibile crescita
del settore, non & da trascurare il contributo dei
TOO e pid piccoli laboratori che, pur non operando
su mercati esterni, partecipano alla crearione del
prodotto valenzano.

Gli argomenti trattati nei prossimi paragrafi
sono i seguenti:
1) La classificazione delle imprese che
costituiscono la struttura “"materiale" dell ‘area
sistema orafa valenzana.
2) BGli acquisti effettuati dagli operatori
dell’area: come @ dove le imprase "produttrici" i
riforniscono delle materie prime che trasformerannco
in oggetti finitiy guali sono l2 "materie prime"
utilizezate nel ciclo orafo.
3} 1l ciclo orafo produttivo: identificarione e
descrizione delle fasi principali e gquantificaziones
degli operatori che vi prendono parte.

1

4) I1 decentramento produttivo: A Mmagylorans a
delle imprese ricorre a collaboratori esterni per
l'esecuzione  di particol ari fasi el ciclo
produttivo (ad esempio 1 incastonatura di piatre
preziose) definizione e gquantificazione della

"richiesta di prestazioni" ed identificazions delle
inprecse disposte a lavorare su commissione.

3) L.a commercializzazione degli oggetti finiti: chi
i producs, chi i commercializza (come se i
procura 2 su guali mercati opera  abitualments) o
chi 1i "2eporta’  dall‘area  sistema ococupandosi
della distribuzione del "prodotto valenzano" Sl
marcati nazionali ed internarionali; cenni  sulla

relazione tra mercati e canal il di
commercializzazione; 1 principali  mercati esteri
Sl quali operano direttamente le impresa

valencana.

2.2 LA TIFOLOGIA DELLE IMPRESE VALENZANE.

Lianalisi delle interrelazioni esistenti tra le
imprese all’interno dell’area sistema ha richiesto
coma prima operazione la definiziormne delle segueti
tipologie atte a raggruppare imprese tra loro
omogenee.

A)  FRODUTTORI DI OGGETTI FINITI: imprese che
Producono oggetti finiti uwtilizzando almeno una
delle seguenti tecniche:

Lavorazione a macchina Lavorazione a stampo
lLavorazione a mano Microfusione.




e

a

Costituiscono la classe pid numerosa (1118 ditte) e
territorialmente dispersa: nella classe sSON0
presenti sia imprese di medie dimensioni (alcune
dotate di una propria struttura commarciale) sia
piccoli laboratori artigianali che lavorano
esclusivamente su commissione di altre imprese
dell’area sistema. . \

E) FRODUTTORI DI SEMILAVORATI: imprese che pur
utilizzando almenao una delle tecniche di
lavorazione sopra indicate non producono  oggetti
finiti. Si tratta di microfusori per conte di terzi
@ piccoli laboratori che preparano montature su
commissione; 21 delle 22 ditte cosi classificate
risultano localizzate nel comune di Valenza.

C) COMMERCIANTI DI OGGETTI FINITI: imprese  che
commercializzano oggetti finiti e che se anche
svolgono al proprio interno fasi di lavorazione,
non utilizzano alcuna dells tecniche SOPrA
indicate.

L'83% delle 156 ditte che costituiscono guesta
catagoria sono localizzate a Valenza; talvolta sono
imprese organizzate per il commercio all’/ingrosso
(magari con un proprio laboratorio), pid spesso si
tratta di rapprasentanti in P opel o (non
esclusivi) .

DY COMMERCIANTI DI MATERIE FRIME: imprese che
prime, che non
e «che se anche
lavorazione non
lavorazione

commercializzano mataria
commercializrano oggetti  finiti
svolgono al proprio interna fasi di
utilizzano alcuna delle tecniche di
sopra indicate.

Su 194 ditte (Banchi dei metalli preziosi,
taglierie e commercianti  di pietre preziose,
disegnatori, ecc.) circa il 92% opera a Valenza.

E) IMFPRESE CON SFECIALIZZAZIONI FRODUTTIVE: imprese
che non commercializzano materie prime o oggetti
finiti, che svolgono al lore interno fasi  di
lavorazione diverse da guelle sopra indicate senza
produrre oggetti finiti.

Incassatori, incisori, operatori galvanici,
pulitrici, sono artigiani che SPesSsS0o  operano  in
qualita di lavoratori autonomii nell’area valenrzana
S0no particolarmente numerosi (336 ditte) a causa
delle politiche di decentramento produttivo (%) che
si sono progressivamente manifestate a partire
dagli anni ‘7O non  disgiuntamente da un  certo

(*) Vedi nota 1 del capitolo precedente.




24

JWIdd ITYILYW 1a [INYIJ¥3IWWOD

ILINI4 1113990 Iq [LNVIJd3MmOD

9G1

el

[LINI4 1113990 1q [d011Na0sd - 3LYZZITvI03ds

STIT

3S3AdNI




&2

o cnt o‘o0t ofonr 0‘001 0°‘00t 0‘oot "HA HBW3LSIS d:21Y
vz - 2z - 3°E s‘o 303
n'e = S*E - b2 = FA0LEATIHS MNHS
6“6 F 66 1°G6 n‘oot 6°Z6 E‘E6 CEY “TIUA+TIH “allad
£ 0 - - - - gz 2> 334y
= a‘o &b i 192 9k "d “hOdd
s*z1 291 Z et Sk == 01 CI> Y "h0Ad
= 2‘z8 g8“18 ==} b 22 £E‘Z6 H2INI YA
IBUDTZR2ZZT [FDON)
FTIE30L H40°HKUOY HJ0°a0dd . 157003d 23dS 71 ki “HUWOD
tesaadwt ep1ep etbojodr)
"RPULIOTOD 1P 8[P303 [Ns Tenjusouad taoTep (D
o‘cot s‘s z2 19 21 =] 901 "Hn BW3LSIS ¥:3dY
000t ~ 869 = £2e E‘Z 3031
allulnht 0D°E1 2zl &= 81 &= 3AH0LEATHS MUS
o000t 6°8 €°19 ‘1 n*sl B 01 CEY "T-n+71Y "h0dd
o*cot - - - - 0°0Dot 2> 3IndL
aluinhd 11 (=il = ISP z'01 nd “h0dd
00Nt FATT 9'p3 B0 Lze 5°0 CI) Y -h0Ad
o000t 2/ 809 Pl E°Z1 611 "2143716N
IB/UDIZEZZT (€00
frie3ol Hd0°KWWO0D 407004 1S T003d 334571 AW "WWO3
tasauadwr ajrep =tbotodr)
131Ut 4 133e660 ocuetouswwon eyo essudw] = 40 °WWOD ceBta 1p areqoy NE 11enjusodad taoiep (q
"131uT3 1332660 ouoonpoud eyo sse.adwy = 40 ODAd 2281 351 artt zz 3EE b6 “”A HWILSIS y3AY
s13RU0AR] TWasS ouoconpoad ayo essaadw] = S A0Hd
raatg3npoad tuotTzezZZI(RIOSads wooD asesadw) = "133J4S I Eb - og = [ ! 1 303u
rowrad erasjew OUR33IRAY OYD eseudw] = dWWW0J b5 4 [S)= = =) = IFHOLEATIHS MUS
PELT =1=0¢ E301 ee Z1Ee 181 CE> "“TUn+71Y “h0dd
"HSNINI H2NIYA HU3LSIS Y3ad 13N
1S33dW0I] HIAGNYSS3IH 10 HIJNIAOAL B30 IKNWOD CED S ~ - = = = (2> 3nDILY
SITYA0TT (HLIMN es 1 S5 = =24 6 nd " a0Ad
NId 0 BNN 0S33ABALLE HWILSIS H3AY 1T1EN T LINHH3d0 [SYat ac 8k 1 I z5 z CT1) 7Y ThOAd
"3ONIACAd 3ALH NI 3YU937 3035 NOJ 3480 3STALWI (22 SOST 621 Si6 e 09z 641 H2H3 10
"HZMIIHA SBUOTIZRZZI [0
10 3NOISNTI3S3 MOJ HHUHZNIHA BHW3LSIS U3dd 13N ST(E301 40°KWN0D  40°00dd 1S T00dd 33dS 71 W “WHOJ
IS3AHWOT HIAONYSS3IIH I0 UIJNIAOAd "U17130 INMWO3 <13 osedwr sy(ep e1bojodry
THaM393N TIINIOSSER TAO0[Reyy (@

"3INOIZYZ2217I80071 3434 3 InLGJD&%b.&?&




decentramento territoriale (la concentrazione nel
comune di Valenza non supera il 7T% del totale).

L’ assegnazione di un’impresa ad una classe
piuttosto che ad un’altra e indipendente dalla
dichiarazione dell ‘imprenditore relativa

all’attivita.principale della sua ditta essendo
hasata esclusivamente sulle fasi del ciclo orafo
svolte effettivamente all’interno del laboratorio
ed sul tipo di prodotto commarcializzato.

Non & raro pertanto i1 caso di aziende identificate
dal titeolars COme "] aboratori orafi specializzati

nella pruduzione“ che sono state inveos
classificate *tra 1l imprese che “commerolano
nggetti finiti" ] tra le Yimprese con

Specializ:azioni praduttive".

D’altra parte 1 ‘assagnazione ad uwna classe non &
vincolante per 1’analisi successiva: 1’offerta di
materie Dprime, ad esempio non a esclusiva deil
commercianti di materie prime cosi come non solo le
imprese Con Epecializ:azimni produttive S0ON0
disposte ad peaguilre &Ll commissione fasi
particolari della lavorazione.

2.3 GLI ACQUISTI DELLE IMPRESE DRAFE (il mercato
delle materie prime).

La figura n%4 costituisce la rappresentazione
grafica della domanda e dell’ offerta degli inputs
di lavorazione: ogni impresa che es2gue WNO dei

gquattro tipi di  lavorazione dellorao indicati
preced@ntemente trasftormna "materie pr-ima" in
nggetiti finiti oppure in semilavorati.

Con 1 esprassione "materie prime"” O "jnputs di

lavorazione" si devoo intenderse non soltanto 1
metalli preziosi grezzi, 1 disegni e 1le pietre
preziose, ma anche i semilavorati e - gli oggettl
finiti che, come le catene prodotte a Vicenza o ad
Arezzo, VvVengono utilizzati dagli artigiani di
Valenza come parti "pre¥abbricate" nalla
realizzazione di nuovi articoli.

Ad eccezione deil disegni, tutte le materie prime
devono essere "jmportate" nell’area sistema
dall ‘esternos possiamo pertanto individuare Wn
gruppo di imprese che gestisce’contatti diretti con
1/esterno (per quanto riguarda gli acquisti) ed
evidenziarne il Fuolo assunto  in relazione alla
distribuzione ed alla commercializzazione delle
materie prime all’interno dell ‘area. Le imprese che




EXERN
P |

acquistano direttamente materie prime sono 1390: di
queste S2 si rivolgono ai mercati esterni e 1240
al mercato interno (864 in maniera esclusiva).

Fer un’impresa produttrice tuttavia 1‘acquisto
diretto sul mercato non ¢ il solo mez:z per
procurarsi le materie prime indispensabili per
avviare il ciclo produttivo: numerosi sono infatti
i laboratori che lavorano su anticipazione (859).

Su 32 imprese che importano nell’area materie
prime soltanto 116 sono utilizzatori esclusivi
cioe produttori che acguistano all’esterno oro,
pietre preziose, e disegni esclusivamente per
soddisfare le proprie necessitd): delle rimanenti
410 imprese, 194 sono wuwtilizzatori diretti  non
esclusivi (cioeé produttori che non rinunciano ad

assumere un  runlo di "intermediari di materie
prime" rivendendo all’interno dell’area una parte
degli acquisti effettuati all’esterno o

imnettendoli sul mercatec come anticipatori), 44
sono commercianti di oggetti finiti e 170 sono
imprese  oche 5i oToupanao esclusivamsnte del
commercio di materie prime (intermediari che
comprano all ‘esterno per  rivendere sul  mercato
interno gli inputs di produzione).

Il mercato interno & alimentato da 263 imprese
delle gquali solo 194 sono state classificate come

commercianti  di materis prime: oltre a gueste
partecipano  abttivamente all’offerta  locale 43
produttori & 26 commercianti di oggetti Finiti (=i
tratta per lo pid di imprese che, coms atibivitd

secondaria, trattano pietre preziose).

La domanda di materie prime rivolta al mercato
interno @ attivata da 1240 imprese dellaresa
valenzana (& da un numero imprecisato di operatori
esterni che comprano a Valenza):; di gueste 44 sone
commercianti di  materie prime, presanti guindi sul
lato dell’offerta come su quello della domanda, 152
sono commercianti di oggetti Finiti e 10346 sono
produttori (una parte dei quali abbiamo visto
operare anche sul lato dell’offerta)l.

Assal diffusa nell’area sistema valenzana & la
pratica dell‘’anticipazione: 490 imprese (397
produttori e 923 commercianti di oggetti preziosi)
commissionano ad altri operatori la realizzazione
di articoli di oreficeria e gioielleria fornendo
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oro e pietre preziose che verranno utilizzati nel
processo produttivo, mentre le imprese dell ’area
che lavorano su anticipazione sono 859 (=),

Le tavole n° 3a, 3b e 3c scompongono i tre tipi
di domanda aggregata di materie prime (generale,
rivolta all’interno e rivolta all’esterno) in base
alle singole componenti (domanda adi metalli
preziosi, disegni, pietre preziose, semilavorati e
oggetti finmiti): le relative rappresentazioni
grafiche (fig. Sa, Sb e 3¢y sono utili  ad
evidenziare la profonda differenza tra la struttura
della domanda rivolta al mercato interno (le voci
Pid rilevanti sono i metalli preziosi, le pistre ed
i semilavorati) @ quella della domanda rivolta
all ‘esterno (costituita prevalenteamaenta dalla
richiesta di pietre preziocse).

2.4 IL CICLO PRODUTTIVO.

La Ffigura no° & rappresenta  graficamerte le
diverse fasi del cicle oarafo produttivo: partendo
dall’acquisizione delle materie pitime  grezre, &
possibile individuare nella parte superiore le fasi
relative alla loro "preparazione" in vista
dell ‘utilizzo specifico; al centro sono raffigurate
le 4 tecniche di lavorazione dell’oro: a macchina,

a stampo, a mano, microfusione. Successiva o la
rifinitura delle parti e l’assemblaggio (per il
quai e @ indispensabils 17'utilizzo di leghe

particol ari per la saldatuwea). A gquesta prima
rifinitura possono saguire particolari lavorazioni
(qual i lincastonatura, i hagni galvanici, la
amal tatura, ecc.) che preparano 1’articolo per la
commarcializrazion2: 1 ultima Ffase del ciclo @& la
pulitura (o lucidatura) che conferisce all‘oro
quella lucentezza narticol are che lo
contraddistingue. I residui di lavorazione e gli
ventuali ricuperi vengono raffinati con diverse
tecniche per REser reintrodotti nella parte
iniziale del ciclo.

(=)  Non e possibile stimare 1’entita delle
relazioni tra imprese interne all’area sistema ed
operatori localizzati all ‘esterno per gquanto

riguarda l’anticipazione delle materie prime, in
quanto non sono state raccolte informazioni al
proposito.
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Le imprese che prendono parte in modo attivo al
ciclo produttivo svolgendo al proprio interno
almeno una delle 18 fasi elencate in tavola n° 4
sono 1318 (1/83% delle imprese dell’area sistema).
Di gqueste 904 (il 60%) realizrano direttamente
modelli e disegni e 233 (15%) commerciano pietre
preziose; circa la metd dei laboratori prapara al
proprio interno le leghe per oreficeria ed il
matallo per la saldatura. le imprese che eseguono
almeno uno dei quattro tipi di lavorazione dell’oro

sono 1140 (il  7T3%)y lavorazione a manao @
microfusione sono le tecniche di produsione
caratteristiche dell aresa valenzana {adottate
rispettivamente da 1040 & 951 laboratori, mentre la
lavorazioni a macchina =d a stampo sono eseguite da

non pia di 200 imprese). I laboratori rhe 2seguono
la rifinitura delle parti al proprio interno sono
scltanto 9951 circa 200 dellie 1140 imprese
produttrici delegano dunque a collaboratori esterni
tale compito.

Tra le "lavorazioni particolari" la piu diffusa é
Iincastonatura f(eseguita da 837 ditte, pari al
ol el 74

20%) s 33% laboratori utilizzano bagni galvanici per
migliorara 1’aspetto degli articoli prodotti.

Le  imprese che attuano al proprio  interno  la
pulitura @ la lucidatura degli nggethti prezliosi
SOND quUast 1000 (il &6% del totale) mentre solo 99

(il &%) sono attrezzate per la raffinarione dei
reslodul .

2.5 IL DECENTRAMENTO PRODUTTIVO: DOMANDA E OFFERTA
DI PRESTAZIONI PARTICOLARI.

—a maggior parte delle imprese che prendono
parte al  ciclo produttivo preferiscono del egars

all‘msterno alcune fasi della lavorazione. Questa
daomanda di particolari prestazioni rivolta a
collaboratori asterni presenta interessanti
caratteristiche di cui  npe richiamiamo le tre

principali:

= le imprese che attivano tale domanda general ments
gia svolgono al proprio interno dalle 4 alle 9 fasi
del ciclo produttivo; :

- & frequente il caso di imprese che si rivolgono a
collaboratori esterni per far esequire gli stessi
tipi di lavorazioni che hanno dichiarato di
svolgere all’interno (diversi "produttori di
oggetti finiti" che, tra le altre fasi, effetltuano
al  proprio interno 1‘incastonatura di pietre
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preziose intrattengono rapporti con ditte
specializzate in questa rifinitura).
- la domanda di particolari prestazioni ]
generalmente rivolta a diversi operatori (in media
3=3); anche le imprese che fanno eseguire
all’esterno una sola fase del ciclo produttivo,
difficilmente 51 rivolgono ad un solo

collaboratore.

La figura n° B costituisce una rappresentazione
grafica di gquesto "mercatao" particolare;
informazioni pid precise su domanda e offerta sono
contenute nelle tavole n® 5 a 6.

]

l.a domanda di prestazioni particolari attivat

da 1048 operatori dell’arsa sistema, pur essen
indirizzata prevalentemente all’interna, é i
piccola parte rivolta ad operatori  esterni (121
imprese cercano collaboratori all‘estzrno dell "ar=a
valenzana). Bli  autori della domanda sono ancora
una volta in maggioranza produttori e commerciant:
di oggetti finiti.
Gli operatori valenzani 51 rivolgono a
collaboratori estarni soprattutto p @ la
raffinarione dei residui (851 imprese, 1/81% del
totale), la realizrazione di metallo per saldatura
2 la produzsione di leghe per oreficeria (581
imprese, il S3%) l7incastonatura di pietre
pPreziose (11 40%), i bagni galvanici (il 24%% , la
smal tatura e la microfusione. La domanda rivolta
all  esterno dell area sistema & incentrata
soprattutto sulla raffinazione dei metalli preziosi
(R0%) .

q

Ll =8
30

Le imprese dell’area sistema che si prestano ad
eseguire particolari fasi della lavorazione su
commissione (offerta di prestazioni particolari)

S0N0 658% oltre alla 232G imprese can
specializzazioni produttive ed ai 22 produttori di
semilavorati partecipano all’offerta anche 284

produttori di oggetti finiti e 16 commercianti di
materie prime. Non sappiamo se le 658 imprese
individuate operino esclusivamente su commissione
di operatori dell’area sistema.

L'offerta di prestazioni particolari riguarda
soprattutto fasi  del ciclo quali l/incastonatura
(60% delle imprese), la lavorazione a mano e la
microfusione (40%), la pulitura, la rifinitura
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delle parti, la realizzazione di metallo per
saldatura e la produzione di leghe per oreficeria.

2.6 LA COMMERCIALIZZAZIONE DEGLI OGGETTI FINITI.

La AFigura n° 9 rappresenta graficamente il
mercato degli oggetti finiti.
Le imprese che trattano oggetti finiti (di propria
produzione oppure acquistati) sono complessivamente
274 di gquesti:s
- 1118 sono produttori di oggetti Ffinitis 63T
commarcializzano soltanto la propria produzione,
mentre 4461 integrano 1l proprio assortimento in due
modi diversi, acguistando oggetti finiti (1323
imprese di  cul 117 comprano sul mercato interno e
18 su guelli esterni) oppure attraverso il circuito
dell ‘anticipazions (397 imprese).
- 156 sono invece commercianti di oggetti finitis
128 acguistano oggetti preziosi (123 comprano sul
mercato interno & 18 su mercati esterni) e 3
praticano l7anticipazione delle materie prime.

Le  imprese che wvendono oggetti Ffiniti sul
mercato interno sono 81aG:
= 786 produttori di oggetti fimiti di ocwi 376 hanno
tra i loro clienti commercianti all’ingrosso e 285
altri produttori.
-~ 24 commercianti di oggetti finiti.
Fossiamo pertanto affermare che la domanda  di
oggetti finmiti presentata  dail produttori sul
mercate interno (117 ditbtbe) @ rivolta alle 2923
imprese che operano sul lato dell ‘offerta, mentrea
gquella presentata  dai commercianti (123 imprese) &
rivalta a 3920 imprese che vendonc a commercianti
all’ingrosso localizzati allinterno dell area.
Le ditte che operano sui mercati esterni {(nazionalil
ed internazionali) sono complessivamente Q05 (733

4o

produttori e 132 commercianti). Di gueste ST6 hanno
tra 1 loro clienti commercianti all‘ingrosso, 523
commercianti al dettaglio, 132 produttori & 358

privatbi.

La tavola n® & mette in relazione i diversi tipi
di mercato (Froduttori, Commercianti all’ingrosso =
al dettaglio, Frivati) con i canalli di
commercializzazione (Rappresentanti esclusivi o in
proprio, uffici vendita esterni alla sede legale,
fiere e mostre, negozi di proprieta del titolare
dell 'impresa, ecc.).
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FRODUTTORI CHE VENDONO OGGETTI COMMERCIANTT CHE VENDONO OGGETTT
rmm_ ALUINTERNO DELL AREA 786 | 24 FINTTI ALLINTERNO DELL'ARZA VALRNZANA
152 9 285 10 578 14 46 e

161 295 ) (590 52

4 COMM. AL DETTAGLIO A PRODUTTORI 4 COMM ALLINGROSSO A PRIVATT

ALURSTERNO 15 117 ALL'INTERNO 123 18 awrsTERNO

FRODUTTURI CHE COMPRAND

COMMERCIANTI CHE COMPRANO
QGAETTT FINITI OGAETTI FINITT

ANTICFATORT 397 /‘\ /“\. 83 ANTICIPATORI

PRODUTTORI DI

COMMERCIANTI DI
QGGETTI FINITI ll 1 8 1 6 6 OGGETTI FINITI

905 [MPRESE CHE OPERANO BUL MERCATO ESTEBRNO

X

IMPRESE CHE VENDONO OPRESE CHB VENDONO D{PRESE CHE VENDONO
A FRODUTTURI ESTERNT A COMM ALUINGROSBO ESTERNI A COMM AL DETTAGLIO

IMPRESE CHE VENDONO
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I canali pitd utilizzati dalle imprese che
operano esclusivamente sul mercato interno
dell "area sistema (costituito in prevalenza da
produttori e commercianti all’‘ingrosseo valenzani)
s0no due (M) la vendita a mezzo di rappresentanti
in proprio e la vendita diretta {(in laboratorioc o
comungue effettuata dal titolare dell/ impresa)l.
Significativa ¢ 1l ’assenza di indizi che possano far
pensare allo sviluppo di gualche forma, anche molto
mpmp11fe, di rete distributiva: le 370 impress che

cpartangono & gquesta categoria sona infattil
pk__Dlg laboratori  ¢hes lavorano  su rqmmissiane =]
par conto di taerzi. P completando il ciclo
produttivo (gli che  wvendono sul mercato
sono da  considerars: inditit e non semilavorabis
non dispongono  dei mezzi i DE- Operare
direttamente suwl mercatli ssterniy 11 ruclo che ssse
szwolgono  in guanto  parte SE

limita ad un contributo
woduttivo ed alla diversi

[
VAL SEnNTans.
L2 possibilitd di crescita pe- le imnprese Jdi

gruppo sono  wvincolate all "aumento  dells guote

mercato dells inprese con aperira verso 1 eshor:
dall zistema =, piu specificatamenis, alla
demanda di Uguwtt Fimitd che guests alitog
rivolgono al mer at e mercompleiare el
ficars 1 ass anea appesantiere la

struttura

mercato prinv‘ ale delle QCI  impre
s
i

sollano il LSS0 i uscita  del

AP e A %i%tema valenzana @ costituito dai
comnarclianti all fingrosso (5FH ditte, i1 A%,
vandono a grossisti iy ed al dettag]jm fZ:T
omitte, 11 58%, vendono & dettaglianti "esterani).
Il canals di commercializza 1l 1l fFfuso &

4

gempr2 la vendita direbtitas in labo
“itolare dell  impresa (ut: 3

cotalitiy delle azisnde intervis numer e

nartecipazione a Ffiers & mostre (301 ditte,

Le Sam | —

228 impress hanno organizzato una rete distribut

im0 oad opera
dalla guasi

-

basata su uno o pida  rappresentanti  esclusivi
(mentre sclo 209 <i rivolgono ai rappresentanti in
propric  per la commercializzazione deil piEgRr

articoli).

() Serione a) della stessa tavola.
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I cingue punti seguenti sintetizzano le
caratteristiche principali del rapporto tra canali
di commercializzazione e marcalti:

- La wvendita a produttori avviene principalmentes
all’interno del laboratorio; i contatti attraverso
altri camnali di commercializzarione sono del tutto
trascurabili. ‘ -

- la vendita a commercianti all’ingrosso avviens
ancora prevalentemente all’interncs del laboratorio,
tuttavia assumcro particolare importanza la vendilta
attraverso fisre @ mostrs specializzate =]
attraverso | rappresentanti leclusivi o in
propriod .

-2 vendita a commercianti al dettaglio avviens in
laboratorio, attraverszo fimre o mostre, athraverso
rappresentanti o ad opera dello stesso titolare
(zhe viaggia per conto proprio.

- La vendita a privati avviens in laboratorio e in
n@agoz il i proprieti del titolare dell ‘i Myt
intervist Sl

—ata

La tavola npe 7 analizza la composizsione  del
prodotto valenzano 2sportato dall’area sistema; le
FOI lmprese  oche oper-ang su nercati @starni HOMND
ficate  in base  ai gensri (anelli,
Lali, callanes, pendent i, BCC. ) e
mercaologiche (vedi i1 rigquadro con 1a
jenda nella parte inferiore di tavola n® ww) cui
riconducibili gli oggetti ohe e COMEOMN QoG
timsnto (),

2} S pia diFfusi ci s0NQ gli anelli
bococole (presenti nell ‘assortimento del F0% delle
tmprese), le collans ed i bracciali.

Dirca il TO% delle ditte presenta sul mercato un
assartimentc composto  da articoli in tutt‘oro  da
Lavorarione a mano e/o di media gicielleria (il cui
Pirene medi o @ “lore  ail dieci milioni s Eires
80 improse articoli in oro  da

(*) Ricordiamo ancora una volta che dall’universo
della nostra indagine sono  state scartate tutte
quelle imprese che esercitano come unica attivita
il commercio al dettaglio.

(7)) Questo criterio i classificazione tenta di
conciliar: informazioni qualitative (prasenza o
meno di pietre preziose, tecnica di lavorazione)
con informazioni di tipo guantitativo (stima del
prezzo medio per ciascun tipo di articolo).




microfusione & con pietre il culi valore e inferiore
a quello dell‘oro contenuto.

In media 1’assortimento commercializzato dalle
imprese valenzane ¢ composto da guattro generi e
tre classi.

La specializzazione (in generi o in classi) & un
episondio abbastanza marginale (®).

2.7 I PRINCIPALI MERCATI ESTERI RAGGIUNTI
DIRETTAMENTE DALLE IMPRESE DELL'AREA SISTEMA.

Come & gi& stato ribadito in precedenza, la
maggior parte della produzione dell’area sistema
valenzrana & destinata all ‘esportazione.
Cirecas 11 A40% delle imprass valenzane con aperbura
verso 1/esterno dell’area opesrann diretftamente su
uwing o Di;ainﬁgéﬂv&ﬂ Pwlﬂr‘ fa‘cune a?travewﬁm o PpiTEc BRI a0
peposizioni Tguali Ta .A”q:dz MY +jmra cli
Bazilea, allra mLtwaQE? 531'6*Pm| G}Q¥f a-diversi
~anali). Non  pochi commarcianti all’ingrosso delle
principali piazze idtaliane che si riforniscono 2
Valanwa, operando su mePCatl = k. i, contrilbul Sscono
ad aumentare  la percan prodotto valer
manortato.

e

EL L"

A guesti due Lipi di ssportazione  "visibile"
(ricostruiti dall  ISTAT attraverso 1 dati forniti
dalle CCIAMA) S1 deve aggiungere un flusso
"inwv hila" (ciod non quantificalfite atira ﬁr%éﬂxu

fohe wificialiy relativo agli ungﬂ"urgudei
stranieri in ITtalia: una p\r|AMJU gbafﬂn1i
i esposti dalle giociellerie delle citii
meta di impartanti  flussi  turistici,
squistati  da privati residenti all’estero./*)
~iduzione dek\furismo amat-icano n@gli\vultimi‘
] . creato nomypochl pr;ﬁ?em1 alle gio;éllerie
oo T FAENIE , Venexgég‘ecc.)"/
e Neil cbhrso dell’indagine svolta sono stati presi in
nsiderazrione soltanto i contatti diretti tra le
imprese valenzane e gli operatori strani@ri.

sthat

AL oE

La imprese dell’area sistema che hanno esportato
almeno una volta nel 1987 sono 3% 5 per 235 di
quaste 1 export costituisce una quota 1n¥er10rm al

0% del fatturato; per altre 1 1l /export

delle imprese e riguarda gli @ ane 111 ad Maltri
generi"; quella in classi i1 10% delle imprese

(«) La specializzazione in generi interessa il 5%
1
]

riguarda gli articoli con pietre il cul pwezzamwfﬁ
medio ¢ inferiore ai 10 milioni. B e | Y
o P el £ °

Qo i g 15 i -
o X ;y,rp/\,/u\ - s el i /\ 3 ¥ R 3 4 7in /47 =i T
¥} u/\/“ /ZY‘ QQ‘ LT, Gl 4 e Ao R sam D g (N J (28 st R C PN

7

N @, Y ‘ . . g,
L*‘“"i"’ \ ornGome & i o o ./""'Q sty ofle ooyl (’2/‘

.
- P L <A el 3
ol oy o J 3 { P

22 M N e . /ﬁ_ﬁ 2els Dol F i B
L at O, P "3 = g

P . .- e LA B4 le 4/ 2 2% %
7 n ¢ 3 Pl BRIV § L LaeZy o Kd. 5 ol
2 "k O T ) 8

B e T N ) B SR o S * A N




LW

8‘92 Sl tseed tu3fe
6‘8 S "H1Z3ns
68 S HI193nA0M
68 S oNbHaI17
6°8 S HIJNUAYS
6‘8 S HANILTTHINT
. 68 g H110NYS Hilauyay
€‘s2 ¥01 tsaed 1a31e 201 9 0197134
8‘0 € 093NanW3ssn 201 9 "I1disny
E‘T S "HI1Z3ns s‘ert 2 Hd3221nS
E‘T S HOUNYI 9'v¥ G2 3NOddY19
E‘T S HIbaLsny 199 LE HINUWA39
S°1 9 HI93NA0N 0‘s2 A4 ILINN ILHLS
8‘1l 2 HAMNY0 .
s‘2 or ONbE1 11S34d ILN3N93S I3N 3L1N3IWULL3IAIA
0‘€E 21 INOS 9NOH ONH130dS3 3HD O1baNllbd4 130 %06 11 331710
‘¢ 9t HWBENYd 30SINLILSOD 130dX3 INJ 1 3S3ddWI 377130 3WL0L
1% 91 019738
E‘Y 21 HNIHdS
v ot €4 . HAAILTIHONI S06 376101
s‘ol A 4 yiaisny ,
Prt St ”H110nYS "iauAy SEE $13¥01H130d453 36101
2yt 95 H33ZZ1NS 95 (#001-06)> 3ILNIHBNISNIISI
o‘st 12 3NOddH 19 €01 (#68-0S) (H1IAYI0934 NOJ
e‘12 ¥8 "HIONHYA SEZ (#0S>) 3LNIWYIFLNLIYS
3‘1g vo2 ILINN I1H1S !0ONY1¥0dS3 (9
¥‘2s 202 HINUWA39 .
01S ONU1d0dS3 NON (e

:1S34d 11N3N93S 13N FINIWHLIIAIO ONYLIAOdSI IHO
HW3LSIS U3dd 113N 316Z2Z17H30771 3IS3ddWI 317130 35101

T3H0 ONY3153.7 05430 HANLd3dd NOJ FSTIANT




53

|




costituisce una gquota compresa tra il S50 ed il S0%;
le imprese con un mercato prevalentemente orientato
all ‘esportazione (20-100% del Afatturato) SOno

SV ETD 56 .

E’ stato chiesto agli imprenditori intervistati
di indicare 1 quattro principali mercati esteri:
sulla base delle informazioni raccolte sono state

costruite la tavola n® € e la Tigura n® 10 ("

rapporti delle imprese valenzans con il resto del
monda") .
Me risults 11 guadro seguente:
contathi con passi 1la Comunit
i “nwhmnnw~~=ﬁn%a% e Ll NOPL America
nadal, 47 con il Centro (Caraibi, Fﬁnam&,
con 11 Sud del continente ;pg"i“anm; 5&
Ltengono  rapporti con ek z?ﬂ%i fi 0
A3 6 A i Liano?
. 33 Con ,v“ deall s
Hong Hong, =scc. ).

2.8 CONCLUSIONI.

Mel paragrafti precedenti sono
itoni ohe  siosono anilite
@EnEane @, Ppid in ganear-al &, HOMNe alatd
wi=y Lol oprincipall flussi di interscampio teas
Te wnita interne all’ sistema & gquelle sstarne,
crosint Loabbiamo ocons 5w LBET impress

gestiscono 1l matarie  Deime in
artrata mell i no di Fatiho
almeno wra e
52 sseguono

lavorario
AVOIT AT L one

o

) L totale
endono Pl e attivamente Al
ROZ  imprese vmntrollanm

fimiti in uscita  dall

Far ognuno del somenti descritti &
RN E=F i imprasa he vi p r par-te
Attins amentﬁ. Mon o & ﬁCL:lun1"ly6Q%V —é£%¥§§%%##g?h?”“z¥fmﬂwt
M‘ e ! : i
1€'_umw, ad esempio, gquello “umpl‘l """" 51v0o
st effettuati da operatori 2ll "area
mercati estarnl (] qu@llu delle
Dwtazioni) Non siamo in grado neppure di stimare
guantita scambiate da ciascuna impre2sa  del
settore. Duesta ilmpossibiliti & riconducibile ad
na  scelta meditata  sulla CconvenienIa  a  non
inserire nel qusstionario domande troppe specifiche

[N
NoA




=
o

sUl fatturato o sulla dimensione degli scambi
avrebbero potuto causare
delle informazioni
reticenze )

chea
na  pesante distorsione
raccolte, per affatto ik
Fisposte mascheratea

dall ‘operatores intervistat

fornite
o cae ZE A
L) .

o}

alteraralf ;e 1 dati s
Lo e
i

sulla nNumerositi delle
& che abbiamo "Aee01 to:
dungue possiisil
: Zon il

Cad
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3. LA FIGURA DELL’IMPRENDITORE VALENZANO

3.1 PREMESSA

L’analisi condotta nel capitolo precedente ha preso in
esame la struttura dell’area sistema valenzana utilizzando
una nuova chiave interpretativa del suo funzionamento basa
ta sulla classificazione dei diversi tipi di rapporti che
legano strettamente tra di loro le piccole aziende del set
tore, rapporti che favoriscono l’integrazione della singo-
la impresa, in genere priva delle ingenti disponibilita fi
nanziarie necessarie all’acquisto delle materie prime e di
una propria struttura commerciale in grado di organizzare
una valida rete distributiva, in un contesto piu ampio, ca
pace di porre rimedio, nel suo complesso, alla fragilita
delle singole componenti. Soltanto una complicata ragnate-
la di rapporti interaziendali e lo sviluppo di intense si-
nergie di sistema permettono la sopravvivenza di una strut
tura industriale fortemente atomizzata che addirittura con
trolla buona parte del mercato mondiale in un settore sem-
pre piu spiccatamente concorrenziale.

Il risultato delle elaborazioni eseguite sui dati rac-
colti & assimilabile ad un’istantanea dell’area sistema,
indispensabile per una corretta comprensione dei meccani-
smi e delle forze che entrano in gioco per dare coesione
all’intera struttura, ma tuttavia irrimediabilmente stati-
ca e percid incapace di cogliere quegli aspetti, altrettan
to vitali quanto ad importanza, che sono per loro stessa
natura dinamici sovraintendendo alla crescita ed allo svi-
luppo dell’intero settore. La funzionalita ed il periodico
aggiornamento delle modalita di reclutamento e di formazio
ne della manodopera specializzata, la capacita e la volon-
ta degli stessi imprenditori di formulare e perseguire op-
portune strategie di sviluppo, la fluidita nei processi di
ricambio delle forze lavoro, e molti altri, sono aspetti
determinanti per la sopravvivenza dell’area sistema che
non possono essere analizzati in un istante preciso, ma
richiedono una considerazione piu globale ed un confronto
tra periodi diversi.

In mancanza di dati certi per il passato, uno studio
imperniato sulla figura dell’imprenditore orafo valenzano
€ sicuramente la soluzione migliore per cogliere gli aspet
ti dinamici: la ricostruzione delle fasi salienti nel pro-
cesso di formazione ©professionale (prima come lavoratore
dipendente e poi come imprenditore) delle attitudini perso
nali che hanno contribuito ad accelerarlo od a frenarlo,
dell’importanza delle esperienze maturate all’ esterno del




57

settore, consente di effettuare interessanti confronti tra
le diverse generazioni di titolari d’impresa che oggi sono
presenti sul mercato, e, in ultima analisi, di cogliere il
lento evolversi delle trasformazioni strutturali in rela-
zione ai repentini mutamenti congiunturali che influiscono
in profondita sulle strategie adottate dalle singole azien
de.

Cosi come esistono diversi tipi di impresa orafa, ognu
no con una propria collocazione all’interno del ciclo e
con specifiche caratteristiche distintive relative alla
struttura ed alle dimensioni dell’unita economica, all’ en
titd degli investimenti iniziali per accedere al mercato
ed alle disponibilita finanziarie necessarie per continua-
re l’attivita, al valore delle immobilizzazioni tecniche
ed al livello di capacita manageriale, non possiamo consi-
derare gli imprenditori orafi valenzani come una classe

. omogenea. Tuttavia, prima di procedere ad un’analisi piu

;I”,V-/’\M v

approfondita e completa, sara opportuno tratteggiarne un
ritratto generale che ci aiuti a coglierne gli aspetti piu
singolari. ‘

L’imprenditore. dell’area sistema (nella maggior parte
dei casi si tratta piu semplicemente di un lavoratore auto
nomo) appartiene alla genera21onq del primo dopoguerra (1’
eta media 51 agglra sui 44 anni Tav. 9); di formazione ti-
picamente "on the Job" {soltanto il 22% degli intervistati
ha proseguito gli studi oltre la scuola dell’obbligo, Tav.
10a-10b) ha iniziato a lavorare nel settore‘pqp_igwguallf;
ca di apprendlsta all’inizio degli anni 60, “Caratterizza-
ti da una elevata espan51one delle unita locali e dell’ oc
cgpazlone del settore. Nella seconda meta degli—-anni 70,
H(' gT*’ Cffetti negat1v1 delle frequenti pe?turba21on1
del prezzo dell’ oro, “"della fine degli accordi di Bretton
Woods e della conseguente oscillazione dei cambi, che ave-
vano comﬁorﬁato un certo rgq%men51onamento della domanda,
si assiste ad una. ripresa’che si manifesta piu attraverso
una espansione del numero delle .imprese_ operantlf”chg.at-
traverso wuna crescita delle dlmen51on1 delle imprese gia
presenti. .nel settore. Si viene cosi dellneando il modello
di sviluppo che caratterizza 1’ espan81ogi deil? area va-
lenzana ancora oggi basato sulla diffusione a macchia d’
olio delle unita locall a seguito di un processo.del tipo
1nnovatore— imitatore- 1nnovatore reso p0551b11e da ung ele

b /1f‘ s e

vata obilita tra p05121on1 dlpendentl e posizioni indipen

_dﬁn&i. Gli effetti. di questa modalita di sviluppo si ri-

pr—

flettono ‘anche nella r1d921one del valore medio degll ad-
detti-—per._unita locale che avviene piu a causa di una for-
te espansione.delle unlta locali di plcc011531m§;g1men81o—
ni( un solo addetto) che per riduzione degli addetti nelle
unita gia-presenti sul mercato.
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Come si pud osservare dalle Tab. 11- 12 1’ etd media

di ingresso nel settore in qualiti di lavoratore autonomo

é di circa 28 anni, mentre l’qEYEWEEHTEWdi/ingreSéO in qua

lita di lavoratore dipendente & circa di-18waﬁhiﬁwﬂédiameg
te gli imprenditoriwgttﬁaliﬂﬁggno pertanto maturato 10 an-
ni di esperienza di Tavoro dipendente (1) acquisends—la
formazione Professionale necessaria a pdorsi in Proprio sul
mercato. . -
" 'Gli annintnaaggrsi‘alle“dipeannze per oltre il 60% de
gli imprenditori sono statji maturati presso Pid di una im-
. Presa. (Tav. 13) segnalando in tal modo una elevatawggbilj—
ta ;ggggggisggglei_e costituiscono di fatto 1°’ unica_ forma

zZione uisita. Una maggiore scolarizzazione‘o,esperfgﬁze
i ettori diversi (Tav.l4)'non~sembrého aver giocato un
icativo, nel ridurre i} tempi di apprendimento
delle “tecniche di lavorazione e'déllewproﬁiéﬁéfiéﬁéjcommeg
~ciali del éeftoréQ'Qﬁééfd"sistéha‘formativo sé& ha garanti-
to una adeguata preparazione dal punto di vista artistico
e ‘tggg;gpfptbduttﬁvbj””ﬁdﬁ“iha certo favorito una crescita
degli imprenditori. da un punto di vista manageriale e co-
stitiuiges un vincolo allo sviluppo di aziende caratt?rizzg
te da una certa complessita strutturale in grado di gesti-
e un solido apparato commerciale e di avvalersi efficace-
mente delle risorse che marketing e pubblicita offrono al-
1’ impresa degli anni '’ 80.

La relativa fragilita della singold impresa tuttavia
non sembra riverberarsi sull’intera struttura dell’area si
stema orafa che, come & gia stato affermato pid volte in
Precedenza, costituisce qualcosa di piu della semplice som
matoria delle microaziende valenzane: gli svantaggi»prodog
ti dall’eccessiva~frammentaziqne sonq‘infatti,efficacemgn-
te controbilanciati dall’azione di*wbotenti sinergie che
scaturiscono all’interno dell’area sistema e di fatto con-
sentono alle piccole ditte di poter operare con successo
sullo stesso mercato che le vede contrapposte a strutture
produttive di maggiori dimensiopr“Possiamo cosl comprende a//

(&

re 1’apparente contrasto, messo in luce dallﬁ\indagine sul vy
campo, tra il dinamismq dell’area sistema,nelwsuphcomples—
.30 (che emerge dall”analisi di diversi indicatori tra i

quali possiamo citare il turn over delle ditte iscritte al

operanti nel settore) e 1’apparente disinteresse del singo
lo imprenditore nei confronti di una possibile crescita
delle dimensioni aziendali. Sebbene il 70%md§g;i_igzgrvi—

e

ITale dato puo’ eéssere assunto comne indicatore del tem-
Po di formazione che storicamente e’ stato necessario per
il passaggio da lavoratore dipendente a imprenditore. La ;
Stima dei tempi ritenuti ora necessari per questo passag=< | ../
8io dagli imprenditori intervistati non si discostano ‘in
Modo significativo.
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stati ritenga infatti di aver raggiunto una dimensione ot-
timale e neppure il 20% prenda in considerazione I1’ipotesi
di aumentare nei prossimi due anni 1’organico della pro-
pria impresa, non dobbiamo dimenticare che nella realta va
lenzana una politica di sviluppo non si traduce necessaria

mente in una variazione significativa della struttura a-

'ziendale (quanto piuttosto in una maggior partecipazione

al mercato, in wun aumento del capitale impegnato, nella
produzione di uno stock piu diversificato, ecc.).

Anche nel campo delle rilocalizzazioni, fenomeno di modera
ta intensita nel passato (nel periodo 1986-87 gli sposta-
menti da comune a comune sono stati pari al 4.6% del tota-
le delle imprese intervistate), si assiste ad un’attenua-
zione rilevante: mentre i titolari d’impresa il cui comune
di residenza & diverso da quello in cui & localizzata 1’a-
zienda sono il 17% ( Tab. 15), soltanto poco piu dell’1%
pensa ad un possibile trasferimento nel periodo 1988-89
(Tab. 16). a - '

L’atteggiamento di fronte alla congiuntura & quanto
mai prudente: la maggioranza degli intervistati ritiene
che il settore attraversi una fase negativa e le opinioni
riguardo al futuro sono improntate al pessimismo (Tab.
17).

E’ opportuno a questo punto raccogliere in poche righe
alcune considerazioni che ci guidano nell’interpretazione
dei dati.

L’impressione che si ricava dai risultati dell’analisi
condotta €& di trovarci di fronte ad un sistema che non ha
saputo, o voluto, rinnovarsi abbastanza velocemente cosi
da colmare 1le lacune aperte da un lungo periodo d’instabi
lita. Nonostante 1’alternarsi di periodi di forte espansio
ne e di rallentamento pil o meno imprevisto della domanda,
il settore ha sempre saputo preservarsi dagli effetti nega
tivi di wun riduzione del ritmo di crescita della domanda,

“ed” “in definitiva non si &€ mai scontrato con crisi di una

certa durata. La ragione di questo "privilegio" & da_ricer
carsi-Wnellerfpecul;g;ité che rendono unica l’area sistema
valenzana: piccole dimensioni, organizzazione familiare
dell’impresa (le societa di capitali sono alquanto infre-
quenti), scarso ricorso alla manodopera dipendente, assen-
za di costose immobilizzazioni tecniche, rendono 1l’azienda
orafa estremamente "flessibile", pronta ad assorbire oscil
lazioni = di" breve periodo con veloci riconversioni della
produzione od& con trasformazioni repentine (significativo
€ i1 ‘confronto tra la vita media di un marchio di identifi
cazione, che per lo pill coincide con il periodo di attivi-
td nel settore del titolare della licenza di pubblica si-
curezza, e la vita media di una ditta registrata alla Ca-
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A
mera di Commercio). L' esame dei dati sulla nati-mortaliti
d’ impresa tuttavia possono amplificare il fenomeno in
quanto non & infrequente che 1’ iscrizione ufficiale non
faccia altro che ratificare un ’attivitad che gia & svolta
in modo informale e che la cancellazione ufficiale non ma-
scheri di fatto la prosecuzione di un ’attivita in modo in
formale.

Un ruolo importante nella stabilita del modello di cre
scita & assunto anche dalla capacita di diversificare i
mercat%ﬂﬂe teri e di aprir§i nuovi mercati in presenza di
crisi “im 'Quelli tradizionali (2 ). Cid ha permesso alla
domanda estera di mantenere pur con oscillazioni un peso
estremanente elevato.

Con questi presupposti non stupisce che 1’ 1mprend1tore
valenzano sia . restio ad abbandonare una strategia che per
lungo tempo si & dimostrata vincente. Tuttav1a ad un’ os-

" servatore critico e attento che sappia districarsi tra i

facili ottimismi ed il proverbiale pessimismo ("potrebbe
andar meglio", "una volta si lavorava di piu") sempre pre-
sente anche nei periodi di sviluppo piu intenso, non posso
no sfuggire alcune avvisaglie di una crisi che investe 1la
struttura stessa dell’area sistema e che si profila ben
piu profonda e complessa di quelle sinora attraversate dal
settore.

I quattro punti seguenti sintetizzano esplicitandolo
quell’insieme di incertezze e preoccupazioni diffuse tra
gli operatori del settore, e rappresentano il frutto di
una rielaborazione dei colloqui informali tra intervi-
statori ed intervistati che spesso hanno accompagnato
lgsvolgimento dell’indagine sul campo:

1) il rapporto impresa orafa-sistema fiscale;

2) i sistemi di reclutamento e formazione della manodo
pera specializzata;

3) 1’attivita orafa e 1’impatto sul sistema socio-eco-
nomico locale;

4) la crisi dell’organizzazione.

Se per ora il mercato non & il principale "antagoni-
sta" dell’imprenditore valenzano, la complessa struttura
contabile imposta dalla recente normativa fiscale rappre-
senta la sua maggior fonte di preoccupazione: alla sem-
Plicita della struttura organizzativa della piccola azien-
da si contrappone uno stretto controllo da parte del fisco

211 crollo delle esportazioni in America Latina (anni
’60) e in alcuni paesi dell’Africa (Nigeria, primi anni
’(80) ha dimostrato come eventi di una certa gravita’ non
abbiano sconvolto in profondita’ il tessuto valenzano.
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sulla circolazione dei metalli preziosi che produce una
quantita di documenti contabili (bolle di accompagnamento
delle merci, fatture in conto lavorazione) la cui compila-
zione ed archiviazione richiede wuna cura particolare e,
frequentemente, una collaborazione esterna che si traduce
a sua volta in un costo aggiuntivo (esplicito o meno a
seconda che si tratti di un famigliare, come la moglie o
la figlia, o di un professionista, come ad esempio 1'amico
ragioniere o il commercialista).

Poiché 1la parte piu esposta ai controlli sono i rappor
ti interaziendali, si pud ben capire come la scomposizione
del ciclo produttivo, che per altri versi ha rappresentato
ed ancora rappresenta una strategia di successo, costitui-
sca un handicap per l’azienda valenzana.

La maggior complessitd delle procedure sembra riflet-
tersi anche nella composizione della domanda di lavoro per
figure profeSionali; nel periodo 1986-87 infatti il 14%
delle assunzioni che hanno dato luogo ad un effettivo in-
cremento del personale dipendente (3) riguarda impie-
gati per la contabilita, e 1la stima per i prossimi due
anni, pur registrando una notevole flessione (dovuta in
parte al fatto che 1le imprese soggette alla nuova nor-
mativa fiscale hanno gia provveduto ad adeguarvisi negli
ultimi due anni, e in parte all’incertezza riguardo al
futuro caratteristica delle piccole dimensioni aziendali),
Si mantiene intorno all’8% (4).

La tradizionale struttura artigianale del settore cosi
come influenza 1l’aspetto qualitativo della domanda di
lavoro presentata dalle imprese sul mercato locale, ha
impedito un aggiornamento dei processi di formazione
professionale della manodopera.

In passato la qualificazione professionale si otteneva
necessariamente attraverso 1l’apprendistato, fase la cui
durata media era inferiore ai tre anni, che se da una
parte offriva al futuro operaio specializzato 1’opportu-
nita di acquisire le tecniche necessarie allo svolgimento
dell’attivitd senza un costo materiale da sostenere (se
non lo svolgimento di piccole incombenze), dall’altra
preservava il datore di lavoro da un mancato guadagno (1lo
stipendio dell’apprendista era puramente simbolico) deri-
vante da wuna diminuzione della produttivitid media dell’
azienda (conseguenza del tempo dedicato ad "insegnare il
mestiere" all’apprendista e sottratto al momento produt-
tivo).

3Si fa riferimento alla sola "domanda aggiuntiva" tra-
lasciando quini la "domanda sostituiva" esercitata per
compensare gli effetti di pensionamenti, licenziamenti,
dimissioni, ecc.

Si veda Tab.xx a p. xx. ' |
@ s e P AN » ::/,.,
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La successiva regolamentazione dei minimi salariali,

pur riducendo il divario tra la retribuzione dell’operaio
specializzato e quella dell’apprendista, non ha stimolato
la classe imprenditoriale ad aggiornare i processi forma-
tivi: spesso infatti 1’imprenditore ha tradotto questa
-gsituazione in un generico aumento dei costi della manodo-
pera ed ha reagito aumentando i ritmi di produzione (a
scapito della qualita del prodotto) e diminuendo la durata
dell’addestramento degli apprendisti (riducendone cosi il
grado di specializzazione).
L’alternativa rappresentata dalle scuole professionali non
sembra aver riscosso grande successo: pur operando dagli
anni ’'50 1’Istituto Professionale Orafo (oggi Istituto
Statale d’Arte B. Cellini, abbrevviato in ISA) non ha
contribuito alla formazione <che del 5.2% degli impren-
ditori intervistati.

- L’impatto del settore orafo sulla realtid economico-
sociale locale ha contribuito ad intensificare le tensioni
che si sono venute a creare tra gli aspetti tradizionali e
le necessita d’innovazione.

L’aumento del reddito medio familiare ha prodotto ne-
gli wultimi anni un forte incremento della percentuale di
diplomati e laureati tra i figli degli operai del settore
orafo; la ricerca di un titolo di studio che offra loro
maggiori prospettive per il futuro, riduce 1’ interesse ad
entrare nel settore in qualita di lavoratori dipendenti
(5) dal momento che le imprese orafe, legate tenace-
mente alla tradizione, continuano a richiedere al mercato
del lavoro giovani privi di un titolo di scuola media supe
riore da qualificare direttamente sul posto di lavoro.

Un problema di ricambio generazionale si manifesta
anche per 1l rinnovamento della classe imprenditoriale
valenzana. L’imprenditore orafo & nell’88% dei casi un ex
lavoratore dipendente; in un contesto dove la rete distri-
butiva & ancora basata prevalentemente sul "viaggiatore",
il rapporto tra struttura produttiva e distribuzione &
fortemente asimmetrico, le dimensioni aziendali sono
microscopiche e gli intervistati ritengono l1’abilita ar-
tistica 1’unico fattore determinante per mettersi in
proprio, gli spazi per l’imprenditore- manager sono assai
limitati. E’ percid opportuno distinguere tra imprenditori
in senso proprio (alla guida di imprese con una propria
rete distributiva, che presentano un’apertura all’esterno
dell’area .e generalmente operano direttamente sui mercati

5SLa disponibilita’ ad assumere figli degli operai sa-
rebbe elevata in quanto le assunzioni sono spesso operate
in relazione alle conoscenze personali dell’ imprenditore e
alla garanzia offerta dalla conoscenza della famiglia di
appartenenza.
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esteri), lavoratori autonomi (la maggioranza, ex lavora-
tori  dipendenti che le strategie di decentramento
produt~tivo hanno trasformato in titolari di piccole

aziende che in genere lavorano per conto di terzi senza
accollarsi alcun tipo di rischio economico) e piccoli
commercianti (rappresentanti che viaggiano per conto
proprio con un campionario limitato costituito da oggetti
"avuti in sospeso" da imprese piu grosse). :

I1 settore orafo valenzano mostra difficolta anche ad
integrare i figli degli imprenditori che non hanno abbando
nato gli studi dopo la scuola dell’obbligo, e questo fatto
si scontra frontalmente contro la tradizionale struttura
famigliare della piccola azienda orafa che ne costituisce
uno dei principali punti di forza.

Soprattutto nel caso dell’imprenditore-lavoratore
autonomo, la forza della piccola azienda si basa quasi
esclusivamente sull’abilita manuale e artistica del
titolare (conseguenza di un lungo tirocinio iniziato fin
dall’adolescenza), e un diplomato, o peggio ancora un
laureato, non trova spazio in una simile struttura. In

queste condizioni i figli cercano sbocchi professionali
verso altri settori ed altre attivita, talora parados-

salmente meno redditizie. Ne risulta che la vita della
piccola impresa & strettamente legata alla persona del
titolare, difficilmente gli sopravvive quando questi si

ritira dal mercato.

Per cio che riguarda le imprese di medie dimensioni ed
i commercianti la situazione, pur sostanzialmente diversa,
non €& troppo dissimile: la fuga dei giovani verso altri
settori é un problema preoccupante (6). L’identita
artigianale dell’impresa orafa, refrattaria alle novita ed
alle proposte provenienti dall’esterno, costituisce una
barriera all’assorbimento di giovani in possesso di un
titolo di studio.

L’indagine sul campo ha confermato che 1l’imprenditore
tende ad identificarsi con 1la figura dell’artigiano o
tutt’al piu con quella del commerciante, raramente con il

manager o l’organizzatore d’impresa. Fermo in questa
convinzione, trascura di occuparsi direttamente di tutto
cid0 che non sia strettamente connesso con la produzione ed
il mercato, termine, quest’ultimo, inteso nel suo senso

piu ristretto: marketing e pubblicita stentano infatti a
trovare uno spazio in un settore dove la rete distributiva
é profondamente tradizionale e poco innovativa.

- Cio che sembra accomunare i tre tipi di imprenditore

60ccorre sottolineare che una certa quota degli attuali
imprendori con titolo di studio di scuola media superiore e
con laurea di fatto sono stati inseriti e/o continuano 1’
azienda paterna. cfr. pp. ’

\

(%
oot
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orafo & 1l’ostentata incapacita di formulare strategie con

un certo respiro: 1l’azienda orafa, anche per i motivi
esposti in precedenza, vive infatti nel breve, anzi nel
brevissimo periodo. L’eccessiva frammentazione del

processo produttivo e la complicata struttura dell’inter-
mediazione impediscono di fatto un serio e trasparente
collegamento tra mercato e struttura -produttiva, rendendo
estremamente difficile e poco attendibile ogni tentativo
di programmazione. Pertanto le qualita che distinguono
1’imprenditore valenzano di successo sono ancora legate
all’intuito ed all’esperienza accumulata lavorando nel
settore.

-E’ doveroso infine sottolineare che nuovi elementi si
sono aggiunti negli ultimi anni al quadro appena traccia-
to, quali ad esempio i contratti di formazione e lavoro,

nuovi corsi di qualificazione (alcuni gestiti dalla Regio-
ne 'sul tipo delle esperienze scuola-lavoro ed organizzati
come scuole professionali pluriennali, altri voluti espres
samente dall’A.0.V. ed organizzati come briefings serali)
ed altri ancora di cui non abbiamo raccolto materiale
sufficiente per un giudizio obiettivo sulla loro funzio-
nalita e sul grado di successo raccolto tra gli operatori.
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3.2 LE CARATTERISTICHE DIFFERENZIALI DEGLI IMPRENDITORI
ORAFI

Nella prima parte di questo capitolo sono stati presi
in considerazione soltanto i tratti comuni a tutti i tito-
lari di imprese operanti nell’ambito dell’area sistema ora
fa, trascurandone volutamente le caratteristiche distinti-
ve. Ad un esame piu attento la classe imprenditoriale va-
lenzana appare tutt’altro che monolitica ed uniforme; la
stessa complessita riscontrata a proposito dei diversi ruo
li ricoperti dalle imprese nei confronti del settore si ri
flette immutata (e forse amplificata) nella figura dell’
imprenditore.

L’etd d’ingresso sul mercato (Tav. 18 e fig. 11), il
titolo di studio (Tav. 10a-10b), il tipo e la durata dell’
esperienza acquisita come lavoratore dipendente all’inter-
no del settore (Tav. 19-20), e molti altri aspetti della
formazione professionale degli operatori intervistati nel
corso dell’indagine sul campo, sono risultati dipendere
Piu o meno strettamente dal genere di attivita svolta dal-
1’impresa contattata e dal ruolo che essi hanno assunto al
suo interno. E’ percid indispensabile filtrare le informa-
zioni raccolte sulla figura dell’imprenditore orafo metten
dole in relazione con i dati pertinenti la sua impresa. A
tal fine sono stati recuperati i criteri su cui si basa la
classificazione delle imprese orafe costruita nel capitolo
precedente cosl da distribuire i soggetti intervistati in
cinque classi: titolari di imprese che commerciano materie
prime, titolari di imprese con specializzazioni produtti-
ve, titolari di imprese che producono semilavorati, tito-
lari di imprese che producono oggetti finiti, titolari di
imprese che commerciano oggetti finiti.

I titolari di imprese che commerciano materie prime

Questo primo raggruppamento & piuttosto eterogeneo: ne
fanno parte titolari di imprese dotate di notevoli mezzi
finanziari e con una solida struttura organizzativa (come
ad esempio le Taglierie di pietre ed i Banchi dei metalli
preziosi), piccoli commercianti (viaggiatori in conto pro-
prio che trattano pietre preziose) e piccoli artigiani (di
segnatori e modellisti). Tale eterogeneita & responsabile
del considerevole grado di dispersione dei dati intorno ai
valori medi calcolati.

Qui di seguito sono commentate le informazioni piu si-
gnificative che & possibile ricavare dalle tavole riporta-
te "a questo paragrafo. Lasciamo al lettore interessato la
loro interpretazione analitica.

L’etA media dei soggetti intervistati (42 anni) non si
discosta ‘troppo dalla media calcolata per l’intero settore

\//
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(pit oltre indicata come "valore medio settoriale" ed uti-
lizzata come termine di paragone).

L’esistenza di imprese di una certa consistenza (alcu-
ne organizzate giuridicamente in societa di capitali) ri-
chiede la presenza di imprenditori-organizzatori con un
certo bagaglio di conoscengze tecniche che solo un’adeguata
istruzione pud fornire: quasi il 60% degli intervistati &
in possesso di un titolo di scuola superiore (contro un va
lor medio settoriale che supera di poco il 20%). I titoli
pit diffusi sono il diploma di Istituto Tecnico Commercia-
le (sono ragionieri il 24%) ed i diplomi conseguiti presso
scuole superiori '"generiche" (sul significato di questo
termine si veda la relativa tabella).

Ritardato da una maggior durata dell’ ite;é/di forma- f/
zione scolastica, 1’ e;gf§i ingresso nel settore orafo & Y
generalmente avvenuto intorno al 19° anno d’eta (fig.12). '
Sebbene 'la durata media del periodo che intercorre tra 1°
eta di ingresso nel settore orafo e 1’entrata sul mercato
in qualita di imprenditore (utilizzata come indicatore del
grado di mobilita imprenditoriale) sia strettamente corre-
lata con 1l’eta dell’intervistato, ci sembra di poter af-
fermare che, almeno per quanto riguarda questa classe 4’
imprenditori, wun maggior 1livello d’istruzione possa tra-
dursi in una riduzione di tale intervallo.

Gli operatori che non hanno accumulato esperienze

"on the job" sono circa il 16% (si tratta per lo piu di
figli di imprenditori che sono stati immediatamente inte-
grati nell’azienda paterna); tutti gli altri hanno lavo-

rato in posizione subalterna per almeno 8 anni svolgendo
talora mansioni diverse rispetto all’attivita economica
dell’impresa che ora controllano (il 12% ha interrotto
1’attivita nel,ﬂsettore con esperienze professionali in
settori divers%”Tév. 21Y). /|

La prima ’‘esperienza come titolare d’impresa & stata
vissuta intorno al 28° anno di eta, in pieno accordo con
il dato medio relativo all’ intero settore.

Qualche cenno sulle prospettive future.

Nonostante 1’opinione sulla congiuntura sia negativa e
le previsioni sul futuro, secondo gli intervistati, siano
improntate al pPessimismo, non manca per il pProssimo futuro
un’affermata volonta di crescita.

Mentre negli ultimi due anni la domanda delle imprese pre-
sentata sul 1locale mercato del lavoro si & rivelata abba-
stanza contenuta (sono stati assunti 50 collaboratori dei
quali 21, il 42% del totale, per sostituire posti gia oc-
cupati), per i prossimi due anni le assunzioni prospettate
dagli operatori crescono a 66 unita (delle quali solo 255
o il 38% del totale, dovrebbero riguardare la sostituzione
d di personale ora in attivita) (Tav. 22). Il 33% degli im-
prenditori ha poi manifestato 1’intenzione di perseguire
nel breve periodo una politica di sviluppo ed il 13% auspi
ca una trasformazione della natura giuridica dell’impresa
orinetandosi verso forme Piu complesse (SRL e SPA). Nel
complesso tutti sono soddisfatti dell’attuale localizzazio
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ne (in prevalenza si tratta di unitad economiche operanti
nel comune di Valenza) nella quale vedono grossi vantaggi.

I titolari di imprese con specializzazioni produttive

Mediamente pill giovani rispetto agli imprenditori del-
le altre classi (39 anni contro i 44 della media settoria-

le) sono, piu che imprenditori veri e propri, lavoratori
autonomi, piccoli artigiani (incassatori, incisori, puli-
trici, ecc.) che esercitano la propria attivita da soli o

con 1l’aiuto di qualche collaboratore occasionale, di fre-
quente in un piccolo locale ricavato all’interno della lo-
ro stessa abitazione.

Entrati sul mercato del lavoro appena terminata la scuola
dell’ obbligo, o, in casi pil rari, dopo aver frequentato
1’Istituto Professionale Orafo (oggi ISA), (!) hanno
conseguito una qualificazione professionale direttamente
sul posto di lavoro; dopo una decina d’anni di attivita in
qualita di 1lavoratore dipendente la particolare struttura
produttiva dell’area sistema orafa ha dato loro, ancora
molto giovani (24 anni), la possibilita di "mettersi in
proprio" trasformandoli in precoci imprenditori (fig.13).
Nell’ambito di queste fragili strutture (ditte individuali
o tutt’al piu societa semplici, prive di solide basi eco-
nomiche) 1’apporto diretto del titolare all’attivita pro-
duttiva & determinante ed insostituibile (di qui la neces-
sita di wuna preparazione meramente tecnica dell’imprendi-
tore).

Le prospettive per il futuro non riservano sorprese: solo
il 19% degli operatori manifesta l1’intenzione di persegui-
re politiche di sviluppo per 1’immediato futuro; la maggio
ranza si accontenta delle dimensioni attuali dell’unita
economica. La domanda delle imprese presentata sul mercato
del lavoro sembra destinata a rimanere invariata (27 assun
zioni negli ultimi due anni e 30 previste per i prossimi
due): wunica novita rimarchevole & 1’intenzione di assumere
6 contabili (segno che le complicazioni introdotte dalla
recente normativa fiscale producono ripercussioni anche
sui piccoli artigiani).

Titolari di imprese che producono semilavorati

Microfusori per conto di terzi, produttori di semilavo
rati, titolari di piccole ditte che realizzano o modifica-
no parti di oggetti su commissione, costituiscono un’esi-
gua classe di imprenditori, le cui caratteristiche non so-

o eta’ di ingresso per questi soggetti e
attorno ai 16 anni.

? stata
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no diverse da quelle individuate per la classe precedente
(2) né da quelle di una sottoclasse dei titolari di im-
prese che producono oggetti finiti di cui parleremo piu
oltre.

Pia anziani della media (fig.14), costituiscono la
classe di imprenditori con il livello di istruzione piu
basso (uno solo degli intervistati possiede un diploma di
scuola superiore). Qualificatisi direttamente sul lavoro
(3) una volta diventati titolari d’impresa hanno conti-
nuato ad esercitare le stesse mansioni che svolgevano come
lavoratori dipendenti.

Nei confronti della congiuntura assumono un atteggia-
mento complessivamente meno pessimista rispetto alle posi-
zioni delle altre quattro classi; per il futuro non si a-
spettano mutamenti rilevanti.

I1 desiderio di crescita e sviluppo & appena accenna-
to: mentre circa il 60% degli imprenditori ha manifestato
1’intenzione di mutare/ampliare la propria attivita, nes-
suno pensa, nel breve periodo, a cambiamenti di forma giu-
ridica o a trasformazioni strutturali che richiedano poli-
tiche di assunzioni di manodopera dipendente (si prevedono
solo 3 assunzioni per i prossimi due anni).

Titolari di imprese che producono oggetti finiti

Artigiani, commercianti con un piccolo laboratorio, ti
tolari di aziende di grosse dimensioni con una propria re-
te distributiva costituiscono la classe di imprenditori
Pil numerosa ed eterogenea.

L’eta media, 45 anni, & di poco superiore al valor me-
dio set g;ag%e.

I titolari di una licenza di media superiore non rag-
giungono il 20% (tra questi un 6% ha conseguito un diploma
di istituto tecnico commerciale e un altro 6% ha frequenta
to i corsi professionali dell’IPO o dell’ISA).

Nonostante queste poche eccezioni la formazione & av-
venuta prevalentemente sul posto di lavoro (1’ . et&=di in-

ALNVEI/OLD s TYUER A . N .
gresso sul mercato & stata, 4 17°ann? di eta/fig.lSi); la
prima esperienza come titolare d’impresa & seguita ad una
decina d’anni di distanza (per la precisione la mobilita
imprenditoriale media per questa classe & pari a 10.8 anni
e supera i valori riscontrati per le altre classi).
L’atteggiamento verso la congiuntura attuale & negati-

2A differenza delle imprese con specia;izzazioni
produttive, la cui attivita’ consiste nel pgfinire o
completare il gioiello, 1 produttori di semilavorati

contribuiscono alla realizzazione della struttura base
dell’ oggetto prezioso. ,

3Degli intervistati 8 hanno dichiarato di non aver avuto
esperienze di lavoro alle dipendenze; si tratta ancora una
»volta di figli di imprenditori che hanno fatt& esperienza
sotto la guida del padre.
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vo ma, bper quanto riguarda le aspettative future, si fa
moderatamente positivo.

11 32% degli operatori ha manifestato 1’intenzione di
perseguire politiche di sviluppo dell’impresa (il 20% pen-~
sa di modificare la natura giuridica della ditta nei pros<
simi due anni); l’occupazione sembra destinata ad aumenta-
re  (negli ultimi due "anni le assunzioni sono state 712,
delle quali 276, circa i1l 40%, per sostituire posti gia og
cupati, mentre Pper i prossimi due anni si prevede che il
numero delle assunzioni cresca a 773 unita, delle quali so

1o 136, il 17%, per sostituzione).
Titolari di imprese che commerciano oggetti finiti

Anche quest’ultima classe presenta caratteristiche ete
rogenee: vi ﬂentrand a far pafte;piccoli commercianti e
viaggiatori in proprio (ditte costituite dal solo titolare
con un’esperienza sul campo di tipo produttivo, generalmen
te un ex operaio orafo o un incassatore), dall’altra tito-
lari di imprese di una certa consistenza (alcune organiz-
zate giuridicamente in societa di capitali) con un organi-
co di medie proporzioni ed il cui titolare € in possesso
di buone capacita organizzative.

L’eta media & la piu elevata (46 anni). Piu del 30%
degli operatori ha proseguito gli studi oltre la scuola
dell’obbligo (19% sono ragiog¥§ggzﬂgﬁh“b¢.

L’ eta~dir ingressoﬁméuéﬁa%a a“ 25" anni (fig.16); non
distante dalla prima esperienza come titolare d’impresa
(29 anni). ‘

Come gia osservato per i titolari di imprese che com-
merciano materie prime, la scuola puo offrire per questo
tipo di imprenditori una valida alternativa alla forma-
zione "on the job". :

Le aspettative per i1 futuro sono simili a quelle oS~
gservate per il settore.

Negli ultimi due anni le assunzioni sono state 24 (di
cui 18 per sostituire posti gia occupati in precedenza);
nei prossimi due anni si pensa possano crescere a 33 unif
ta, di cui nessuna per rimpiazzare posti gia occupati (di
queste la voce piu rilevante e rappresentata dai contabi-

1i) .
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IMCIDEMZA PERCEMTUALLE DELLA DURATA COMPLESSIWA DEL LAYORD DIPEMOEMTE SULL’AMZIANITA® DI PRESEMZA SUL MERCATO
PER AMMO 01 EMTRATA SUL MERCATO COME LAYORATORE DIPEMOENTE.

a) Valori assoluti.

Arno di entrats sul mercato come lavoro dipendente.
Incidenza 28-44 45--49 5054 S5-59 6S5-69 vO-74 VH-7I 80-64 85-87 Totali:
v = S 17 12 23 13 30 = s 43 46 220
0-2.52 = 5 - o= £ - o = - - S
2.5-5¢ & - 1 12 - v % - & 20
S=7 5 - 1.2 % 1 1 1 - = = 15
v.5-10% S 2 14 - 2 2 - = = - 26
10-20% 8 19 21 v 34 v 23 v = - 157
20-30# 22 41 110 31 g 42 24 S - = 352
- 30-40 e 34 e S2 Sl 44 22 11 13 = 311
4050 S =] 19 45 47 4€ 25 10 o = 208
SO-e0a 1 8 18 28 7 52 13 18 b - 180
€0-70¢ = 16 13 9 29 2 10 g £ - 121
v0-80 S 2 14 25 24 11 24 20 1e s 142
80--90 S S 13 3 2 S Fi - 1 - 42
90-100¢ == 1 = 1 3 5 =] 10 = 0 27
Totali &9 1ev 2 255 330 2673 188 1zz2 =13 46 1827 MM
Wal.Perc. = (Totale arni lavoro dipendente o (1988 — anno inizio lavoro dipendente))*100
by Walori percentuali sul totale di colonna.
Anrmo di entrata sul mercato come lawvoro dipendente.
Incidenza 23~44 45-43 $0-54 55-59 &0-E4 £5-€9 co-74 578 80—-84 85-87 Totali:
(Wbed . 3,0 5,4 s V.0 4,3 16,0 2642 50,0 100,0 12,0
0-2.5% - 3,0 = = - - = - o 5 0,3
249507 - - 0,3 4, 7 = 25 - = = - 1., 1
S=7¢: D = Vv, 5 = 0,3 0.4 0, s = ad = 0,8
T =10 8,5 1,8 4,5 0.6 0,3 - = - - 1;4
1020 136 11,4 Eiy, ¥ 14,5 10,3 2,7 12,2 5.7 o = 8,6
20-30¢ 37,3 24,6 S5 1 12,2 23,0 16,0 2,¢ 4,1 = = 19,3
3040 11,9 23,4 23,3 20,4 15,5 16,7 11,7 L [ 15,1 — 17,0
<41-50 5,5 4,8 Eiy 1 17,6 14,2 17,5 13,3 8.2 3,5 = 11,4
SO-608H 1,7 <1, & S, & 11,0 11,2 19,8 6,9 14,8 5,8 = 3,9
£0-70H 10,8 4,2 BuD 8.8 10,6 S.3 &, & Vv, 0 - 6,56
vO-80c 8,95 1,2 H, 5 9,4 7.3 4,2 12,8 1€, 4 18, & - v,B8
S0-30x 8,5 3,0 oq,2 1.2 0,6 1,49 = - 1,2 = 2:3
S0-100H - 0, & 0, 0,3 18 4,3 2,2 = - 1,5
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OPERHAIL :
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5. ALCUNE CONSIDERAZIONI CONCLUSIVE

Al termine dell’analisi condotta sulla base dei dati uf-
ficiali disponibili e delle risultanze dell’indagine svol-
ta su un campione casuale di Qj}-imprenditori dell’area va
lenzana & possibile svolgere alcune considerazioni conclu-
sive.

Sebbene 1la struttura produttiva del settore orafo ri-
sulti estremanente polverizzata, le imprese che la costi-
tuiscono presentano un elevato livello di integrazione pro
duttiva. Tale organizzazione garantisce una elevata flessi
bilitd e favorisce la formazione di un elevato livello di
economie esterne, dipendenti dalla presenza di uniti loca-
li specializzate 1in singole fasi del ciclo produttivo in
senso stretto e nella erogazione di servizi specifici per
le unita operanti nel settore.

La presenza nell’area oltre che di banchi metalli e di
commercianti di pietre preziose, anche di imprese che ac-
quistano direttamente sul mercato esterno oro, pietre pre-
ziose, ecc. per poi rifornire il mercato interno (1),
nonché la diffusione della pratica di anticipare le mate-
rie prime per la lavorazione dei preziosi favorisce il de-
collo di nuove attivita riducendo le necessita finanziarie
per 1l’ingresso sul mercato, anche con riferimento al capi-
tale circolante.

La formazione di nuovi imprenditori, pur con le riserve
di cui si & discusso, risulta assicurata dalla capacita di
formazione del personale dipendente delle stesse imprese
oggi operanti. G®i [ ingress{ sul mercato di nuove unita &
infatti garantito da una elevata mobilita interprofessiona
le che assicura il passaggio da posizioni dipendenti a po-
sizioni indipendenti ad un numero elevato di soggetti che
hanno raggiunto una capacita professionale adeguata.

Gli elementi di potenziale debolezza di una struttura
polverizzata risultano pertanto compensati sotto questi
punti di vista da elementi di forza dovuti alla elevata
integrazione produttiva.

1Tra queste non debbono essere considerate solo le
imprese dedite alla commercializzazione di materie prime,
ma anche 1 produttori che pur importando prevalentemente
per soddisfare 1le esigenze della propria produzione di
fatto destinano wuna parte degli acquisti a rifornire il
mercato interno.




Piu problematica appare per contro la struttura di com-
mercializzazione che risente in modo forse pil negativo
della polverizzazione della struttura del settore.

Infatti sebbene 1l’area presenti flussi di esportazione
verso il resto d’ Italia e il resto del mondo assai eleva-
ti ( la quasi totalitad della produzione & collocata sui
mercati esterni ), tuttavia almeno in parte questi flussi
sono controllati da grossisti esterni all’area. Il control
lo  del mercato dei dettaglianti non & quindi saldamente
nelle mani di produttori o commercianti dell’area e cid po
trebbe risultare in futuro un fattore di debolezza soprat-
tutto in <caso di crescita della aggressivita commerciale
di produttori di altre aree emergenti, che potrebbe mani-
festarsi sia in relazione ai prezzi sia in relazione all’
immagine. Per quanto concerne 1’ immagine tuttavialarea
valenzana gode tuttora di un vantaggio comparativo consi-
stente rispetto ad altre aree Fmergenti. Infatti la capa-
citd di attrazione di Valenza degli operatori esterni che
agiscono nell’intermediazione costituisce senza dubbio un
punto di forza: i volumi di produzione complessiva raggiun
ti all’interno dell’area e 1’immagine che Valenza gode sui
mercati mondiali giustificano questa capacita di attrazio-
ne che non si limita solo in occasione della Fiera, ma an-
che in altri periodi e favorisce inoltre i contatti diret-
ti con le imprese minori che non potrebbero sopportare i
costi di una presenza autonoma sui mercati esterni .

Pur esistendo le condizioni per una ulteriore crescita
dell’area sistema secondo il modello che ha sorretto sino
ad oggi 1 processi espansivi, le recenti evoluzioni dei

mercati internazionali impongono alcuni interrogativi v

sulla possibilita che i punti di forza della struttura
produttiva valenzana e della sua organizzazione possano
divenire elementi di debolezza.

Da qui la necessita di una profonda riflessione degli
operatori valenzani. ’

Innanzitutto 1l’area valenzana deve definire con maggior

chiarezza le proprie strategie di mercato. Su quale
segmento di mercato intende collocarsi la produzione
valenzana?

I1 segmento della alta gioielleria si caratterizza per
la "novita" dei modelli presentati, per le griffe che 1li
presentano e richiede 1’affermazione, la consacrazione del
1’immagine di singoli produttori. La pubblicita diretta al
pubblico, il marketing hanno un grosso ruolo nell’afferma-
zione del prodotto. Le dimensioni del produttore o del de-
tentore del marchio devono essere rilevanti per poter so-
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stenere i costi di campagne pubblicitarie a livello in-
ternazionale dirette al pubblico dei potenziali consumato-
ri.

I1 segmento della media gioielleria risente della con-
correnza, per ora non estremamente aggressiva della produ-
zione delle aree del sud est asiatico, dove i costi di
produzione sono decisamente pill contenuti .per il minor
costo della manodopera. , P

Si tratta di aree che non hanno ancora una "immagine "
autonoma sul mercato internazionale, ma che possono opera-
re in modo concorrenziale sul gioiello " imitativo" e sul
gioiello ‘"spersonalizzato". In questo segmento il promoto-
re della vendita & il dettagliante dal momento che il con-
sumatore finale non conosce il marchio del produttore, men
tre puod essere a conoscenza delle principali aree geografi
che di produzione di gioelleria e orificeria. Su questo (/
mercato e limitatamente a questo aspetto Valenza puo avere
certamente qualche vantaggio grazie all’immagine acquisi-
ta. Ma le esperienze di altri settori dimostrano che le
aree emergenti dell’est asiatico sono penetrate sui merca-
ti occidentali prima con produzioni " considerate imitati-
ve" poi con produzioni considerate "originali" grazie alla
capacita commerciale ed alla forza delle societi di tra- v
ding. R

I1 segmento della orificeria di qualiti con lavorazione
a mano €& un segmento sul quale la produzione valenzana &
riconoscibile, anche se non dal consumatore finale, per la
particolaritd delle tecniche di rifinitura e sul quale go-
de di una buona immagine. Anche in questo segmento il con-
sumatore non conosce di regola il nome del produttore.

Mentre gli interventi sul mercato dell’alta gioelleria
dove 1l’elemento di richiamo & il nome del produttore sem-
brano interventi che debbono essere gestiti dal singolo
operatore interessato, gli interventi sul mercato della
media gioielleria e della or{ficeria proprio per le carat-
teristiche di questo mercato dove l’elemento di differen-
ziazione per il consumatore finale e spesso anche per il
dettagliante & rappresentato pilt dalla "zona di produzio-
ne" che dal nome del produttore sembrano interventi che
debbano essere gestiti in forma associativa dopo l’elabo-

A razione di una strategia d’area.
In particolare a questa modalitd sono da ricondurre gli
interventi pubblicitari rivolti al consumatore finale.

L’ipotesi di lanciare una campagna pubblicitaria sul con
sumatore finale avente come scopo la identificazione dell’ ,
area Valenzana come area di produzione di gioelleria e or® <~/




ficeria si muove nell’ottica di perseguire come obiettivo
principale un mercato di concorrenza monopolistica cercan
do di raggiungere un elevato grado di fedelta del consuma-
tore alla produzione dell’area, in modo da creare una vi-
schiositad sul mercato che permetta di mantenere o aumenta-
re rispetto allo stato attuale il differenziale di prezzo
di vendita della produzione valenzana rispetto a quella di
altre aree, e/o che favorisca una crescita delle quantita
vendute.

La strategia disegnata offre senza dubbio vantaggi per
1’area in modo diretto con riferimento all’ipotesi di una
crescita della domanda e di una maggior fedelta del consu-
matore, mentre in modo solamente indiretto con riferimento
alla difesa o all’aumento del differenziale di prezzo di
vendita della produzione valenzana.

Infatti si possono ipotizzare alcune situazioni contrap-
poste:

a- il differenziale di prezzo di vendita al consumatore
finale va a beneficio esclusivo del dettagliante ( po
tere contrattuale elevato del dettagliante, scarsa ca
pacita contrattuale del produttore valenzano) ;

b- i1l differenziale di prezzo di vendita al consumatore
finale va a beneficio esclusivo del produttore valen-
zano ( potere contrattuale elevato del produttore,
scarsa capacitid contrattuale del dettagliante);

c- il differenziale di prezzo di vendita al consumatore

finale va a beneficio esclusivo della intermediazio
ne commerciale ( potere contrattuale elevato del gros
sista, scarsa capacita contrattuale del dettagliante

e del produttore);

d- il differenziale di prezzo di vendita al consumatore
finale va a beneficio di tutti i soggetti interessati
produttore, grossista, dettagliante con quote variabi
1li.

La possibilita che il beneficio non ricada sui produtto-
ri locali pud dipendere dalla loro estrema debolezza in
termini di capacita contrattuale nei confronti degli inter
mediari o dei dettaglianti e/o da una elevata concorrenza
tra produttori locali in particolare in periodi di caduta
della domanda.

Una informazione importante per lo studio della riparti-
zione dei benefici derivanti dalla pubblicita diretta sul
consumatore tra i vari soggetti che intervengono a partire
dalla produzione all’ atto di vendita finale é l’analisi




delle caratterische delle modalitd di distribuzione del
prodotto.

E a questo proposito occorrebbe poter rispondere ad una
serie di interrogativi del tipo:

Quale & il livello di penetrazione attuale della produ-
zione valenzana sui dettaglianti nazionali?; 1a produzione
valenzana & presente in un segmento medio-alto dei detta-
glianti, o copre tutti i segmenti?

I dettaglianti sono raggiunti e in che percentuale diret
tamente dai produttori, o lo sono con l’intermediazione di
grossisti interni od esterni all’area?

Quali sono 1le attuali condizioni in cui si verifica la
vendita da parte del dettagliante al consumatore finale?
vi €& wuna identificazione dell’ oggetto come "prodotto
valenzano" e vi @& una esplicita indicazione in tal senso
al consumatore? il fatto di dichiarare 1’origine del
prodotto modifica l’atteggiamento del consumatore? quale &
il ruolo del dettagliante nella garanzia di qualita che il
consumatore richiede?

Noi non siamo in grado di offrire delle risposte al ri-
guardo dal momento che la ricerca condotta non aveva come
obiettivo anche 1lo studio di questi aspetti della distri-
buzione. Tuttavia 1’analisi effettuata sul lato dell’of-
ferta mostra i segni di debolezza della attuale struttura
di commercializzazione dei prodotti dell’ area, il detta-
gliante spesso & raggiunto tramite grossista esterno all’
area; 1l produttore non ha un contatto diretto nella mag-
gioranza dei casi.

La rilevanza del mancato controllo diretto tuttavia & in
gran parte dipendente dal grado di viscosita dei rapporti
tra produttore e dettagliante o intermediario; nella misu-
ra in cui 1’acquirente mantiene rapporti stabili con il
produttore ( per effetto della conoscenza personale, per
una differenza di stile, per un giudizio positivo delle re
lazioni passate, ecc.) il mercato produttore- dettagliante
e produttore- intermediario pud presentarsi di concorrenza
monopolistica concedendo maggior forza contrattuale al pro
duttore, per il quale tuttavia €& piu facile mantenere la
propria clientela che ampiarla in modo significativo, in
un mercato in cui il nome del produttore risulta nella mag
gioranza dei <casi ininfluente per il consumatore finale
che non pud pertanto costituire un fattore di orientamento
nella scelta del dettagliante e degli intermediari tra pro
duttore e consumatore.

Ma sino a che punto la produzione risulta di fatto indif
ferenziata all’interno di segmenti di produttori?.

i
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Sulla base delle considerazioni sin qui svolte una stra-
tegia di difesa dell’ area valenzana dalle pressioni della
concorrenza internazionale sul mercato della media gioiel-
leria e della orificeria sembra quella di un consolidamen-
to dell’ immagine di area orafa di prodotti tipici e di
qualita attraverso una campagna pubblicitaria sui mercati
internazionali diretta al consumatore finale. Tale campa-
gna non pud essere operata dal singolo produttore, ma da
un "consorzio", e deve essere sostenuta da incentivi dell’
operatore pubblico.

Appare opportuno valutare, sebbene in via di ipotesi, il
grado di interesse, di non interesse o addirittura di oppo
sizione <che questa iniziativa potrebbe incontrare tra i
produttori locali al fine di delineare le sinergie che si
possono suscitare a fronte di una campagna di identifica-
zione dell’area di produzione valenzana.

A tal fine & opportuno distinguere nuovamente i segmenti
di mercato.

Nell’alta gioielleria in cui operano griffe consacrate
a 1livello internazionale esistono forti barriere all’in-
gresso. L’immagine del produttore-distributore & sostenuta
nella maggior parte dei casi da una "linea personalizzata"
dei gioielli, da wuna elevata originalita dei disegni, da
una elevata qualita del prodotto, e da campagne pubblicita
rie che mirano ad identificare nel consumatore gioello di
alta classe con la griffe. Il prodotto & considerato come
un prodotto <che differenzia 1l’acquirente dal resto dei
consumatori, come tocco distintivo di " esclusivita", di
elites. Il messaggio ha quindi come destinatario naturale
il consumatore finale. L’immagine del marchio & rafforzata
dalla presenza di punti di vendita esclusivi e/o con vetri
ne eclusive e con marchio ben evidenziato.

L’organizzazione delle imprese che operano in questo set
tore esclusivo & complessa, le risorse destinate alle cam-
pagne pubblicitarie sono elevate.

Nell’area valenzana non sembra di poter identificare ope
ratori che si collocano esclusivamente in questo segmento.
Si sono verificati tentativi di ingresso interessanti che
meritano di essere studiati con estema attenzione, perche
potrebbero essere imitati da un ristretto numero di altri
operatori e potrebbero contribuire a dare un’ immagine
forte di Valenza. Tuttavia nella situazione attuale si puod

3 considerare che 1l contributo di questo segmento sia per
Valenza del tutto marginale.

Nella media gioielleria il marchio del produttore non é
conosciuto dal consumatore finale; pud essere un elemento
di differenziazione che gioca una certa rilevanza in talu-
ni casi nei contatti con la catena distributiva.




I1 consumatore finale & garantito della qualita del pro-
dotto dal "venditore" e non dal produttore.

In questo segmento di mercato vi é quindi una concorenza
diretta tra produttori interni all’area. Solo alcuni opera
tori operano infatti in condizione di concorrenza monopoli
stica nei confronti della catena distributiva, mentre la
quasi totalitd dei produttori valenzani opera su un merca-
to di concorrenza monopolistica nei confronti dei produtto
ri di altre aree orafe italiane e internazionali dal momen
to che la media gioielleria & un prodotto tipico dell’area
valenzana. Il mercato & nazionale e internazionale.

La pubblicita dei produttori & attualmente rivolta esclu
sivamente alla catena distributiva mediante riviste specia
lizzate indirizzate a questo specifico segmento e mediante
la partecipazione a fiere nazionali e internazionali.

Su questo segmento si stanno manifestando alcuni tentati

vi di concorrenza da parte di produttori di altre aree ora
fe e in particolare dei produttori del sud est asiatico.
In termini prospettici si pud supporre che la capacita con
correnziale di queste aree possa acuirsi nella misura in
cui vi sia un miglioramento della qualita della lavorazio-
ne e una maggior attenzione al disegno.

Un punto di forza attuale di queste aree & dato dalla
qualita delle pietre. In quanto aree di produzione hanno a
disposizione 1l’intera gamma delle qualita e in termini di
immagine tendono imporre il messaggio secondo cui i pezzi
pit preziosi sono trattenuti nell’area e lavorati in essa.

Nel mercato della media gioelleria in considerazione del
le sue caratteristiche & possibile e utile una azione pub-
blicitaria volta ad associare in modo piu stretto 1’immagi
ne del gioiello con 1’immagine dell’area valenzana. La di-
fesa dalla concorrenza internazionale in un mercato in cui
i1 marchio del produttore non costituisce un elemento de-
terminante, non pud essere che condotta attraverso una piu
stretta identificazione della gioielleria con la produzio-
ne Valenzana.

Un intervento pubblicitario sul consumatore costituisce
pertanto una ipotesi da studiare attentamente.

Nel segmento della bassa goielleria ancora una volta ci
troviamo in un mercato in cui il marchio del produttore
non & conosciuto dal grande pubblico.

I1 controllo della rete distributiva puo avvenire attra-
verso la vischiosita dei rapporti cliente-fornitore tipica
dei beni non standardizzati, che riduce il campo della con
correnza tra produttori valenzani. La posizione dei produt
tori dell’area valenzana & relativamente forte in gquanto
esiste un effetto di trascinamento della media gioelleria
che si manifesta nel completamento dell’assortimento e nel
la sua differenziazione. Alcuni produttori e/o commercian-
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ti si muovono quindi in un mercato di concorrenza monopoli
stica.

Nel segmento della orificeria quella valenzana si distin
gue per le tecniche di rifinitura, tuttavia tale distinzio
ne & percepibile solo dagli esperti del settore e non dal
grande pubblico.

Si tratta di una produzione di qualita con costi superio
ri a quelli della lavorazione a macchina che, come si é vi
sto dall’indagine & presente nell’area solo in modo margi-
nale.

Anche in questo caso il marchio del produttore non €& co-
nosciuto dal conmsumatore finale e non costituisce di per
sé un elemento importante neppure per la rete distributi-
va.

Sulla base delle osservazioni svolte in relazione ai vari
mercati & possibile operare alcune riflessioni sul ruolo
che 1la pubblicitd pud assumere per la crescita dell’area
valenzana.

Dall’analisi della dimensione aziendale sembra emergere
che nell’area non vi siano imprese in grado di affrontare
isolatamente gli oneri di una campagna pubblicitaria diret
ta sui consumatori finali, che in considerazione della di-
mensione dei mercati serviti dovrebbe essere operata a 1li-
vello internazionale. Questa situazione potrebbe essere su
perata con accordi con produttori o distributori per parti
colari mercati internazionali.

Non resta quindi che una via associativa di una campagna
pubblicitaria sui consumatori finali basata non sul mar-
chio del singolo produttore, ma sull 'area di produzione.
Tale via & perseguibile su prodotti non standardizzati co-
me la gioielleria e l’orificeria se & possibile individua-
re una "linea " o uno " stile valenzano" ed porta dei van-
taggi se il potere negoziale dei produttori e dei commer-
cianti dell’area & tale da poter raccogliere i benefici
attesi.

Come si & detto i benefici che si possono perseguire con
una campagna pubblicitaria d’area diretta sui consumatori
finali sono da un lato una espansione della domanda (il
consumatore chiede, esige "il prodotto valenzano"), dall’
altro una "fedelta" alla produzione d’area. I due effetti
dovrebbero assicurare la possibilita di espandere le quote
di mercato in presenza di una tendenza al rialzo dei prez-
zi di vendita finali per effetto di una identificazione
dell’oggetto come produzione di qualita e di "arte".
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L’ipotesi di wuna campagna pubblicitaria intensiva della
produzione dell’area e il consolidamento dell’immmagine
dell’area valenzana come " capitale della gioielleria e
orificeria" tuttavia deve essere valutata sulla base dei
consensi e dei dissensi <che potrebbe raccoglieere tra
produttori e commercianti locali.

Da una prima analisi degli interessi sembra di potersi

attendere atteggiamenti assai differenziati:

- estremo interesse da parte di chi si pone con nuove for-
me di vendita sul mercato; in particolare, ad esempio, chi
tenta la via dell’asta televisiva o chi sperimenta forme
di vendita che mirano ad attrarre direttamente il consuma-
tore finale nell’area non potra che essere favorevole ad
una campagna pubblicitaria che rafforza ulteriormente 1’im
magine di Valenza tra i consumatori, che risulteranno piu
attenti al richiamo di proposte che associano con enfasi
il nome dell’area.

Particolare attenzione meritano gli aspetti potenzialmen
te lesivi dell’immagine dell’area se tali forme di vendita
concorreranno, ad esempio, ad offrire 1’immagine di basso
profilo qualitativo in quanto a riserntirne non sarebbe il
singolo produttore che propone queste nuove forme di ven-
dita, ma 1l’intera area. Queste nuove forme se da un lato
possono aprire una nuovo segmento di mercato medio basso e
territorialmente limitato, dall’altro possono concorrere a
deteriorare 1’immagine per 1 segmenti tradizionali medio
alti.

- interesse da parte di produttori che non producono media
gioielleria e che non dispongono di un assortimento comple
to incontrando piu difficolta ad entrare sul mercato. Gli
effetti tuttavia potranno essere tutto sommati limitati
sui dettaglianti del segmento medio-alto, se 1l’ipotesi for
te che & stata avanzata sul ruolo di trascinamento dell’og
getto di media gioelleria & valida , mentre potranno esse-
re piu sensibili sui dettaglianti dei segmenti medio-bassi
nella misura in cui la campagna pubblicitaria abbia 1’ef-
fetto desiderato di indurre il consumatore finale a richie
dere il prodotto valenzano. Su un mercato in espansione la
ripartizione dei maggiori profitti potrebbe avvenire tra
dettaglianti e produttori.

- scarso interesse da parte dei produttori medio alti che
operano sul mercato internazionale e che impostano una pro
mozione individuale nei confronti della rete distributiva
( grossisti- distributori- dettaglianti) attraverso la par
tecipazione a fiere.
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- contrarietad da parte di produttori e/o commercianti che
operano sul mercato con dimensioni e volumi considerati ot
timali in relazione alla struttura produttiva e/o commer-
ciale di cui sono dotati e che hanno un buon potere con-
trattuale con 1la rete distributiva per un riconoscimento
acquisito di serieta, di puntualita nelle consegne, di qua
lita del prodotto, di assortimento, ecc.

Tale contrarietid pud in parte essere motivata dall’ipo-
tesi che possa aumentare il potere contrattuale dei subfor
nitori e dei controterzisti che potrebbero prendere in con
siderazione 1’ipotesi di entrare direttamente sul mercato
nell’ipotesi che i profitti conseguenti alla campagna pub-
blicitaria possano essere incamerati dai produttori.

Le strategie di risposta da parte dei produttori quali-
ficati potrebbero svilupparsi con azioni promozionali sui
dettaglianti, sui commercianti, facendo leva sul marchio
di impresa per ristabilire un mercato di concorrenza mono-
polistica: traducendo un messaggio del tipo "produttore
dell’area valenzana si, ma non un produttore qualsiasi'.

Pur potendo aumentare i costi di distribuzione dei pro-
duttori questa strategia abbinata al consolidamento della
immagine di valenza come capitale dell’ orificeria potreb-
be alla lunga costituire la miglior difesa delle posizione
di vantaggio acquisite e permettere anche una certa etero-
geneitid interna nella produzione dell’area senza ledere 1’
immagine di qualita.

Rafforzata 1’ immagine dell’ area nel consumatore finale
e per riproporre un messaggio al consumatore potrebbero es
sere studiati accordi con i dettaglianti per la costituzio
ne di vetrine esclusivamente dedicate alla esposizione di
oggetti di produzione valenzana. In questo caso la defini-
zione di una linea, di uno stile e 1’ offerta di una assi-
stenza diretta di vetrinisti potrebbe costituire una ipote
si da studiare attentamente ancora una volta a livello di
consorzio di produttori e da sperimentare su alcune piazze
principali. '




