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sul mercato. L'imprenditore presenta le strategie seguite in azienda
«Abbiamo 8500 clienti e cerchiamo di offrire loro il servizio migliore>

LECCO :
s Quello dei ricambiin-

dustriali & un settore conuna = _

certa quota di innovazione di
prodotto, afferma Giulio Azzo-
ni, titolare dell'omonima
azienda lecchese del settore, il
quale ci dice che tuttavia I'in-
gresso sul mercato dei ricambi
non porta necessariamente a
progettare investimenti per
ampliare il mercato,

«Per quanto ci riguarda di-
rei che con larrivo di nuovi
prodotti continuiamo a lavo-
rare sui nostri 8.500 clienti
abituali, non abbiamo partico-
lare interesse ad aumentarli.
Cerchiamo piuttosto di forni-
re pitt materiali ai clienti che
gih abbiamo. E un peccato ave-
reuncliente che potrebbe ave-
re da te dieci e magari gli si di

solo cinque perché magari si . .

perde tempo per andare a cer-
care un cliente aggiuntivos.

Tradizionale
~5u punta dungue «sui clienti
che gia ci conoscono, a cui fac-
ciamo gi4 delle spedizioni che
possiamo ottimizzare aumen-
Jtando le quantith, E siamo in
pratica a zero insoluti».

In punto, aggiunge I'im-
prenditore, & piuttosto quello
di come vendere per adeguarsi

aitempi, cioé se continuare so- -

lo con il commercio tradizio-
nale o se guardare anche alle
opportunith dei grandi portali
di e-commerce. .
«I1nostromercato - aggiun-
ge Azzoni - sta usando moltis-
simo l'e-commerece su portali
specializzati, dove ad esempio
si vendono solo cuscinetti che
noi del settore conosciamo. Se
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Il magazzino automatizzato
presenta la propria offerta
sul portale si aprono diverse
opportunith di vendita, ma bi-
sogna stare attenti perché so-
no due strade completamente
diverse: la prima & quella di
continuare a vendere a pochi
clienti quantitativi magari ri-
levanti, I'altra riguarda la deci-

.sione di aprire la porta a tutti.

In questo caso arriva anche il
ragazzino che habisognodiun
pezzoda4 euro, maaquel pun-
to bisogna essere organizzati
con un magazzino spedizioni
che prepara il pacchetto da
spedire, I'incasso con carta di
eredito, cose che facciamo gia

. abitualmente al nostro banco

di vendita, ma farlo online

della Giulio Azzoni

comporta un'organizzazione
aggiuntiva, con relativo inve-
stimento in risorse umanes.

Rilevante

Oggilaclientela di Azzoni& es-
senzialmente europea, ma c'é
anche una parte di vendite ex-
tra Europa che comungue Az-
zonihascelto di non gestire di-
rettamente: «Ci sono ad esem-
pio vendite negli Stati Uniti
che faceiamo attraverso un
collegachestain Nord Europa,
un commerciale che fa export,
a cui fornisco la merce, quindi
& lui a fare dogana. Cosi come
facciamo per I'Inghilterra da
quando non & pit in Unione
Europea. Abbiamo nostra

merce che attraverso questa
societh commerciale va anche
inSud America, in Sud Africao
altrove. Potremmofarlo anche

- noidirettamente, maservireb-

be un ufficio specifico, mentre
preferiamo concentrarei sul
restos,

L'azienda ha in corso nuovi
progetti di investimenti strut-
turali per migliorare la gestio-
ne di magazzino, tuttavia gli
investimenti maggiori riguar-
dano soprattutto i prodotti
con una gestione oculata di
magazzino per ottenere i mi-
gliori vantaggl commerciali:
«Se siamo bravi imprenditori
compriamo a prezzi bassi e te-

4 niamoil p al cliente cal-

mierato. E quello che abbiamo
sempre fatto con molta atten-
zione. Cib ¢i permette, grazie
al cielo, di essere concorren-
ziali. Inoltre la collaborazione
conmolte aziende importanti,
adesempioconunacheprodu-
ce una particolare plastica e
un'altra che vende tubi, ci per-

mette di avere da loro quei -

clienti che chiedono quantith
poco rilevanti rispetto ai loro
standard, quantita anche pic-
cole che noi possiamo fornire.
Cib si traduce in un vantaggio
pernoichevendiamo ad esem-
pio prodotti che non avremmo
mai venduto, permettendo a
questi nostri fornitori di dare
comungue una soluzione ailo-
1o clientix».

Fra gli investimenti pili re-
centi ci sono anche quelli sulla
sede aziendale dove questan-
no & stato realizzato il nuovo
sistema di riscaldamento con
pompe di calore, M. Del.
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Nicola Azzoni iniziala propria attivita,
commercia e concia pellami

Nasce [a Ditta Luigi Azzoni

Viene aperta la filiale di Milano.

Si cominciano a produrre articoli tecnici:
cinghie trapezoidali, trasmissioni,
abrasivi, lubrificanti

Muore Luigi Azzonl, ;
I'azienda passa a Luciano Azzoni

La ditta si trasferisce
in via Carlo Cattaneo

 Luciano viene affiancato
dal figlio Giulio .

Viene costruitalanuova sede in zona
Pescarenico e viene fondato "G8 group”

mmmmm
la nuova generazione
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«Le quotazioni
dei materiali

sono in leggero calo

e aiutano i consumi»

clientiin tutta Europa, concol-
leghi con cuilavoro. Siccome i
cambidiprezzo non seguonoun
mdamenmanalogom ogni Pae-
se d'Europa ci scambiamo in-
formazioni perorientarci:se ad
- esempiole materie plastichein
Italiasonosceseein Germania
sonoancoraalte siadeguanole
decisionicommerciali. Questo
accade sempre durante l'anno
ma in momenti come questi il

-@ .:*1::111&::1‘1&:«3.0:1:‘;1%*&11:;m.c:oll:c:-!s-erh
£ rato.

1 Consideradeltutto compiutoil pas-

«Le prospettn.ie . saggiogenerazionale inazienda?

1on sono favoremh Passaggio® generazionale

compiuto, mio figlio potrebbe

Pesa anche andare avantidasolo. Michele

la geopolitica» laureatoin ingegneria gestiona-

|
40%
Resto

ditalia

30%

Versa le province di
Lecco, Como, Sondrio

30%

Del fatturato
diretto all'estero

Withbs

leseiannifa, poihafattoaleune
esperienze esterne nel campo
dei materiali compositi e altre
esperienze fuoriazienda. Poié
entrato, orastaottimizzandola
parte elettronica su ci stiamo
investendo conunaserie diin-
terventi. Come ho fatto io in
passato, anche luisistaaggior-
nando ai tempi.

‘Comesi organizzaper 8.500clienti

un'attivitad moltocentratasullage-
stione di magazzino?

Miofiglio coordina il lavoro
e quattroaddettilo gestiscono
per le operazioni di carico di
magazzino, Altri due dipendenti
preparano gli ordini gestendo
quellichearrivano perviatele-
matica, inaggiuntaa due addetti

albanco che prendono gli ordini
direttamente dai clienti che si
presentano direttamente, Dal
puntodivistainformatico cer-
chiamodi copiare il pitipossibi-
le chi operabenein tal senso e
ultimamente abbiamoinserito
un sistemaconicodiciabarre,
chenoinonusavamo, digitava-
mo manualmente i dati. Daun
paio di mesi un addetto ha il
portatile, scannerizzail codice,
lo invia ai terminali e viene
stampatalabolladopounsem-
plice controllofinale, Cerchia-
modiaggiornarciperle vendite,
ma anche per le entrate visto
che con quasi tutti inostri forni-
torifacciamol'ordine perviate-
lematica, M. Del.
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«ORDINT IN FRENATA
I PREZZI TENGONO»

Giulio Azzoni, titolare dell'impresa lec;hese che commercializza ricambi
«A settembre.era prevista una ripresa, e invece & successo I'opposto»

I problemi di mercato
non mancano e li ge-
<< stiamo, tuttavia la no-
straakienda & bella sa-
na, gli alti e bassi ci saranno
sempre manoi abbiamo radici
talmente forti che anche se c'é

tempestanoncisuccedeniente.

Neabbiamo superate tantes, af-

ferma Giulio Azzonicheconsuo -

figlio Michele gestisce lastorica
attivith di famiglia con sede a
Lecco, la “Ditta Luigi Azzoni”
che commercializza ricambi per
I'industria. Oggil'aziendaopera
con 15 dipendenti, ma dal mo-
mento che appalta aleuni servizi
all'interno con l'indotto rag-
giungele 30 unita. I clientiser-
viti sono 8.500 per un totale di

25milabolle di consegnainun & i
Giulio Azzoni con il figlio Michele, entrato in azienda nel 2017

anno e un mercato diretto per
i130% all'estero, in Nord Europa
ma anche negli Stati Uniti, in
Sud America e Sud Africa, per
unaltro80% versoil territorio
locale e per il 40% in Italia ma
daclienti che alomw]tasono
esportatori,

Perlameccanicalocalesettembre

nonéstatounmesefacile,nehari-

sentito anche la sua attivita?
Dasettembrelasituazionesi

l & fatta complicataper tutti, pro-

prio quando si calcolava che ci
sarebbestatalaripresaedéac-
caduto esattamente I'opposto.
Le previsioni questavoltanon
sonostatecentrate, Molti ordini
che erano gia stati caricati, per
decisionedel cliente finale che
poidetienele macchine realiz-
zate dai miei clienti diretti, sono
stati spostati con consegna al-
I'anno prossimo e si pud ben

comprendere che questoperle
aziende &un problemachesiri-
flette su ogni tentativo di pro-
grammazione. Significa che
moltamerce di cui oggihol'or-
dine conconsegnaasettembre,
ottobre e novembre ora sard
consegnatain febbraio, marzo,
aprile.

Cid haquindi comportatodifficolta
economicheanchefraisvoiclienti?

Questadinamicahacampor-
tato un calo delle vendite in
questo periodo e per molte
aziende hacomportato difficol-

_theconomichenotevoli, Mi rife-

risco a quelle aziende costrut-
tricidi macchine perl'industria
che hanno gia preparatoilloro
prodotte, hanno quindiinvesti-

to, hanno macchine pronte da
consegnare @ non incassano

perchéil saldo finale arrivaalla
consegna.

Qualéoral'attegglamento dei suol
clienti?

Iclienti che producono ma-
teriali perilprodotto finale so-
no tuttimolto calmi, tuttiatten-
dono una riduzione di prezzi,
cosachestaaccadendoconlen-
tezza incredibile. Producendo
menoevendendo di meno evi-

- dentemente ¢'& una riduzione

degliutili, e come midicevaun
miocliente suun punto che pe-
rononmivede d'accordo “pre-
feriscovendere poco con prezzi
moltopitcari peravereunutile
maggiore. Vendo meno, mifac-
cio pagare di pit1 egliutillarriw
vano lo stesso®.

t’!mmunqueunmhdiazmrdu

inquesto, non crede?

Lo possonofare in pochima
chi lo pud fare lo sta facendo.
Molti fornitori non secendono
con i prezzi e gnadagnano co-
mingite.Sesolopochi hanmoun
certotipo diprodottolo posso-
nofare perché vendonocomun-
que. Sicuramente nel mio setto-
repertuttele aziendeil fattura-
to & in discesa e non vogliono
che conladiscesadel fatturato
scenda anche lutile, Diciamo
che questo sistema tamponaun
po’ lasituazione.

Come stannoandando i prezzidel
materiali?
I prezzi stanno un po’ scen-

- dendo e questostaprocurando
¥ . unaleggeraripresadeiconsumi,

cosa che gia da met ottobre si
&iniziato avedere dopounset-
tembre molto difficile e calide-
cisamente importanti. Oragra-
dualmente iniziano ad arrivare
gliordinied & ovviocheil cliente
guardaal centesimo. Se glisidi-
ceil prezzononé cambiato cam-
biastrada, &in attounaresisten-
za importante per ottenere il
miglior prezzo possibile,

Come vede le prospettive?

Nonsonofavorevoll Il setto-
repotrebbe aver toecatoil fondo
evivacchiare perunpo’dimesi
eosi. Poiovviamenteleinfluen-
zedegliaccadimenti geopolitici
fanno la loro parte,

Qualisonolesuestrategiepertene-
re il mercato?

Inprimoluogo cercodistare
il piti possibileinformato attra-
verso contatti continui con i

L
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cresceva con forza con Patti-

. . L il nome Lazzaro perilfigliodi (1930) introduce lavenditadi una piccola filiale ma quando

Una storia iniziata a MandellQ s mbedine. e e, ma s o gand favbriche de Mila-
vecento e I'industria concia- vendono anchecinghie ditra- nese hanno iniziato a chiude-

» 1 L riadifamigliaviene abbando- smissione, cuscinetti a sfera re tutto & stato trasferito a

O la Sede e a Pescar emco nata per dedicarsi, non piia (accordoconSkfdel1917),olii - Lecco dove invece negli anni
: Mandello ma a Lecco, al sole  lubrificanti, abrasivi. Settanta la metalmeccanica

Secoli
Le prime notizie
sull'attivitacommerciale
risalgonoal1300
Pai il trasferimento a Lecco
swsen I primo indizio del-
Tattivita della “DittaLuigi Az-
zoni” di Lecco porta il nome
di Petrus Azzoni, che nel 1300
viveva a Molina di Mandello
del Lario.

Ma ¢ rima, nel 1254, ¢'&

una testimonianza della fa-
miglia imprenditoriale in un
testamento in latino che con-
tiene le premesse di un’attivi-
ti che nel tempo avrebbe at-
traversato parecchie meta-
morfosi, avendo come filo
rosso quello dellafamiglia Az-
zoni

Le primissime attivith era-
no agricole, fino a guando,
con un balzo parecchio in
avanti nel tempo, il bandolo
dell'albero genealogico se-

gnala un Giovanni Battista
Azzoni, padre di Nicola che
svela un’attivith di concia di
pellami a Molina di Mandello.
Attivith proseguita con Luigi,
figlio di Lazzaro, acui & legata
la ragione sociale della ditta.
Erano dunque conciatori ma
anche “crivellini” (jl termine
& dialettale) visto che dalle
pelli ricavavano sottili strisce
con cui costruivano “crivelli”,
setacci per selezionare se-
mentie altro. E dinuovo torna

commercio sempre sotto la
ragione sociale “Ditta Luigi
Azzoni”.

Nel 1909 viene acquistata
la Pietro Cazzaniga di Lecco,
che nel negozio in via XX set-
tembre vendeva cinghie di
cuoio e pellami. Tempo pochi
mesi e 'attivita trova pili spa-
zio prima in piazzetta Santa
Marta e anni dopo, con la pri-
maguerramondiale di mezzo,
in via Cavour (1922).

Sono anni di crescita e di
specializzazione dell'offerta.
Un accordo con la Pirelli

1 fratelli Luigi, Silvio e Giu-
lio fanno crescere un com-
mercio che continua anche
durante la seconda guerra
mondiale che tuttavia da un
duro colpo bombardando nel
’43 la succursale di vendita
che si era apertaa Milano con
la distruzione totale del ma-
gazzino.

«Per i prodotti si & cercato
di salvare il salvabile, mio pa-
dre con alcuni collaboratori
hanno portato aLecco cio che
erarimasto. AMilano - spiega
Giulio Azzoni - aveva tenuto

vitd di tante piccole aziendes.

Dal secondo Dopoguerra
dunque cambia tutto, conl'in-
gresso, subito dopo la laurea
in economia e commercio, di
Luciano Azzoni (classe 1924,
scomparso nel febbraio
2019), artefice della trasfor-
mazione dell'attivith e padre
di Giulio, attuale proprietario
che manda avanti l'azienda
con l'ennesima generazione,
il figlio trentenne Michele. La
sede dell’azienda & oggi a Pe-
scarenico. M. Del.

«Le tecnologia si rinnova
Dobbiamo stare aggiornati»

Giulio Azzoni

spiega che spesso I'azienda
deve risolvere i problemi
tecnici dei clienti

s «Per noi 'agglorna-
mento del personale sui pro-
dotti che vendiamo & strate-
gico, quindi da sempre nella
formazione agiamo su due
fronti: quella erogata dai no-
stri fornitori ma anche quella

Tecnologia

che deriva dalla trasmissione
interna di competenze», af-
ferma Giulioc Azzoni. Una
formazione interna attraver-

. so relatori-fornitori che in-
tervengono quasi sempre per
via telematica trasferendo le
informazioni ad aleuni di-
pendenti che a loro volta le
trasmettono ai colleghi, ma
¢'t anche un livelle pih ap-
profondito di formazione
progettato e realizzato allin-
terno.

Un magazzino automatizzato
Sono stoccati 50mila prodotti

LAPROVINCIA
GIOVEDI 19 OTTOBRE 2023

30% ¢

«Il nostro personale - ag-
giunge Azzoni - viene istruito
sui prodotti base che sono il
fondamento della nostra at-
tivita. C"& poi un continuo ag-
giornamento di competenze
che viene fatto da chi fra noi
si fa capofila e va a cercare
informazioni sui prodetti di
nuova uscita, questo accade
sia per intraprendenza per-
sonale sia solitamente attra-
verso il rapporto con i nostri
fornitori».

Una lunga storia di mercato

La “Ditta Luigi Azzoni", specia-
lizzata in ricambi industriali di
elevata qualita, ha un magazzi-
no impressionante alto oltre
tredici metri e servitodaun
carrello trilaterale, piu tre ma-
gazzini automatizzati che per-
mettono la gestione rapidae lo

Ma c'® anche altro, in
guanto, continua Azzoni,
«per ogni categoria di pro-
dotto abbiamo un esperto, ad
esempio l'esperto degli olii o
degli ingranaggi, che portano
la conoscenza ai colleghi. 11
nostro non & un lavoro di
semplice ‘prendi e consegna’.

, invece, un lavoro molto
difficile perché spesso e vo-
lentieri i clienti ci dicono di
avere un problema e ci chie-

dono quale sia il modo mi--

gliore per risolverlo».
L'azienda ha carattere
commereciale ma il suo suc-
cesso si basa anche sulla pre-
senza interna di tecnici; «Ab-
biamo alcuni tecnici interni,
fra cui un perito uscito dal-
I'Istituto Badoni il quale ha

stoccaggio di oltre 50.000 arti-
coli.

L'azienda guidata da Giulio
Azzonl e da suo figlio Michele,
entrato in azienda dopo la lau-
reanel 2017, ha una solida rete
di relazioni con le industrie

metalmecccaniche del Lecchese

quindi una preparazione
specifica, ma ne abbiamo an-
che altriche stanno imparan-
do. Il nostro & un settore che
abbastanza di frequente vede
l'uscita di nuovi prodotti e
I'aggiornamento continuo &

necessario, seppure essendo

nel settore della metalmec- °

canica e non dell'elettronica
levoluzione ¢’ manon & cosi
intensiva e rapida. Percid
riuseiamo ad aggiornarei per
poter cogliere tutti i vantaggi
che & possibile cogliere in
senso commerciales,

In qualche caso la varia-
zione di prodotto & irrilevan-
te e si riduce solo a una que-
stione di cambio di sigle, in
altri casi di deve far fronte a
prodotti davvero diversi:

@ nel corso del tempo si &saputa
affermare in Italia e in Europa,
grazie alla corretta gestione
delle offerte, delle forniture e ad
un “passaparola” di addetti del
settore, con un minimo investi-
mento pubblicitario.

Attenta alle esigenze del merca-

La quota expo:

i

rtragﬁunﬁeuntermdd

«Anche con il continuo arri-
vo di nuovi prodotti conti-
nuiamo a lavorare sui nostri
8.500 clientiabituali, non ab-
biamo particolare interesse
ad aumentarli. Cerchiamo
piuttosto di fornire pitt mate-
riali ai clienti che giA abbia-
mo. Cerchiamo - sottolinea
Giulio Azzoni - di formare il
personale il piti possibile, so-
prattutto quando accade che
qualcuno dei nostri dipen-
denti si avvicina alla pensio-
_ne: in quel caso conclude Az-
zoni - ¢i muoviamo con diver-
si mesi di anticipo, come ac-
caduto di recente, affiancan-
do un giovane e realizzando
¢osl in tempo utile il passag-
gio di competenzes.
M. Del.

LA PROVINCIA
GIOVED| 19 OTTOBRE 2023

to & allo sviluppo continuo,
dispone di moderni sistemi

* informatici ed & sempre alla

 ricerca di nuove soluzioni, colla-

borando con | migliori distribu-
tori di forniture industriali
italiani ed europei, cosi da ga-
rantire il miglior servizio. m.oeL

\%

fatturato
. Sono 8.5001 clienti abituali serviti dall’azienda “Luigi Azzoni" di Lecco. In
' buonaparte (30%) si trattadiclienti esteri didiversi Paesidel Nord Europa,
per un totale di circa 25mila bolle di consegna relative a]lafonumra di
ricambi per I'industria




