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Componentistica. Nonostante i numerosi problemi il comparto & reduce da un anno sostanzialmente positivo

I fornitori presi tra due fuochi

Materie prime pili care mentre i clienti pretendono consistenti risparmi

Marco Zurru*

mes Fornitori tra due fuochi. Da
un latd sono schiacciati dall’au-
mentodelle materie prime e dal-
la crisifinanziaria, dall'altro dal-
Tesigenza di costante riduzione
dei costi che proviene dai co-
struttori/clienti. Ciononostan-
te, i risultati zo07 del comparto
sono stati positivi:margine Ebit
del 5,494, in crescita quasi costan:
te dal 3,796 del zo01, Roce (ritor-
nosul capitale) dell'n,gun, attra-
ente anche in relazione ad altri
settoriindustriali (g,3% iprodut-
tori auto, 1319 il farmaceutico,
109 Ihi-tech),

Lo scenario évidenziato dallo
studioannuale sul settore realiz-
zato congiuntamente da Roth-
schild e Roland Berger (suun da-
tabase di oltre 400 fornitori auto-
motive e con oltre cento intervi-
ste a top manager del settore)
conferma il trend evidenziato
nelle precedenti edizioni: au-
menta il divario tra best e low
performer. Se nel 2o0 il Roce
delle mipliori aziende mondiali
era circa 3,3 volte quello delle
peggiori, ora il rapporto e rad-
doppiato: i top performerhanno
un Roce di 6.6 volte quelle dei
low performer. Questo significa
che 1 migliori traggono vantag-
gio dalla situazione e chi non si
adattaall’evoluzione rischia pre-
staziond inspddisfacenti.

Lo studio fornisce I'dentikit
delle migliori aziende 2007:loca-
lizzate in Europa Occidentale,
Giappone e India, hanno grandi
dimensioni (fatturato fraizsei
1o miliardi di euro); focus di pro-
dottosu powertrain, chassise in-
terior; modello di business in-

centratosuprodotti innovativie
moduli. Perdono nordamerica-
ni, cinesi e coreant, le realtd con
dimensioni inferiori a z,5 miliar-
didi euro o superiori ai dieci, fo-
calizzate sy exterior ¢ pnewmati-
¢i, con modello di business in-
centrato suintegrazione disiste-

SETTORE ADUE VELOCITA

‘Cresce costantemente

(in Italia pid che altrove)

il divario tra i top performer
e le aziende che faticano

a restare al passo con i tempi

mi o su prodotti commodity.

Lo studio individua le princi-
pali leve per 'eccellenza, lingo
tre dimensioni: strutturadei rica-
vi, struttura dei costi, struttura fi-
nanziaria. [ top performer han-
no una struttura di ricavi incen-
tratasuisegmentiadaltainnova-
zione, su un'offerta di prodotto
focalizzata, un parco clienti di-
versificato geograficamente e
un'organizzazione orientata al
cliente. Questo si spiega col fat-
to che la crescente complessita
tecnologicae le economie disca-
la premiano la concentrazione
degli sforzi su un insieme coe-
rente di prodotti. Ladiversifica-
zione, anche geografica, del par-

co clienti mitiga il rischio con-
nesso alla elevata volatilith dei
mercati. Quanto astruttura dico-
sto, i top performer sfruttano le
opportunitiofferte dallo svilup-
po dei mercati mondiali, globa-
lizzando la distribuzione degli
stabilimenti (footprint) e la sup-

ply chain. Snellezza dei costi in-
diretti ed efficienza della spesa
inR&Dsono le altre caratteristi-
che. Sotto il profilo finanziario,
il gruppo comprende aziende
che hanno sapute contencre il
capitale circolante, utilizzare in
modo ottimale le fonti di finan
ziamento, raggiungere un ade-
guato leverage e garantire unef-
ficienfe asset management,

Le aziende italiane esaminate
(rappresentanoil 7ose del fattu-
rato complessivo del nostri
plaver) dimostrano in media
performance inferiori. La spie-
gazione sta proprio nel nonaver
saputo o potuto utlizzare al me-
glio le leve di eccellenza neces-
satie per competere suscalaglo-
bale, nelle dimensioni media-
mente piccole, inun portafoglio
clienti meno ampio rispetto ai
top performer, anche in virtir di
un forte legame storico con
I'Oemnarionale.

Altro punto di debolezza dei
nostri player & rappresentato da
un foctpring ancora poco interna-
zionale e dalla limitata capaciti
di fare leva sul potenziale offer-
to dal global sowrcing. Se analiz-
ziamoicasidieccellenza, indivi-
duiamo perd aziende che hanno
saputo rapidamente adeguarsi.
Brembo, con una crescita del
109 & un Roce medio del 1496 sul
periodo 2001-2007, & il top per-
former nazionale: fatturato di
circa un miliardo, grande focus
sul prodotto, investimenti in
Ré& D parial o6 dei ricavi (la me-
dia mondiale & circa z96), un-par-
co clienti che copre i maggiori
Oem sia nei Paesi maturi che in
quelli emergenti.

Le dimensioni perd non sono

il solo fattore di successo, come
dimostra Landi Renzo, top per-

“former tra le aziende pil1 piceo-

le. Con 164 milioni di fatturato
2007 e previsione di superare
gquestanno i, & un allroesem-
pio di campione nazionale.
L'azienda € leader mondiale de-
gli impianti Gpl e metano, nic-
chia legata all'evoluzione del

" powertrain in funzione della so-

stenibilitd ambientale. Con la
continua ricerca dell innovazio-
ne ¢ investimenti in R&D supe-
riori alla media, ha ottenuto tas-
si di crescita del 300 annuo ne-
gliultimi cingue anni.

Tornando alla situazione na-
zionale, la differenza di presta-
zionitratop e low performer au-
menta, ed & superiore a quella
che si riscontra nel campione,
globale. Una possibile spiega-
zione risiede nel contesto italia-
no: carenze infrastrutturali, nor-
mativa ancora troppo rigida e
complessa, mercato del lavoro
poco dinamico, strutturale ca-
renza di competenze. Tutto cid
frenaiplaver che sisonolasciati
intrappolare in nicchie sempre
pil anguste del mercato nazio-
nale e in rapporti quasi esclusivi
con pochi clienti dal grande po-
tere contrattuale. In un conte-
stocome il nostro & ancor piilt im-
portante che altrove guardare
oltre i confini del mercato loca-
le, anche superando le tradizio-
nali barriere tra competitor, mi-
rando a dimensioni sostenibili
su scala globale, investendo in
competenze manageriali capaci
di gestire complesse organizza-
zioni multicultarali,
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La redditivita nell'autumntwe o ;l 2001 - 2007
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