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“Io non ho paura
dei cinesi” 
Hidehira Onda, Managing Director della Onda Mfg.,
spiega come l’industria cinese, almeno nel settore
che interessa la sua azienda, ha ancora una lunga
strada da percorrere - anche nell’ottica 
della logistica e del rispetto ambientale - 
prima di diventare un serio concorrente 
dei produttori dei paesi più avanzati

ROSARIO MANISERA*

I problemi di un imprenditore giapponese, molto simili ai nostri…

Recentemente si è tenuta
nel nuovo quartiere Rho
di Fiera Milano la Mo-

stra Convegno Expocomfort, una
manifestazione internazionale per
l’impiantistica civile e industriale
nei settori di riscaldamento, ener-
gie rinnovabili, condizionamen-
to, refrigerazione, tecnica sanitaria,
trattamento delle acque, servizi e
componenti per impianti. 
È stata una buona occasione per far-
si un’idea dell’evoluzione di que-
sto mercato e per sviluppare nuo-
vi contatti di business. 
Imponente è stata la presenza dei
visitatori e in particolare degli
espositori cinesi a cui è stato de-
dicato un intero padiglione. Era tan-
gibile, soprattutto tra i produtto-
ri di componenti dei distretti del-
le province di Vercelli e Brescia, la
preoccupazione per la massiccia
concorrenza del grande Paese asia-
tico. Anche se il livello di qualità
lascia ancora molto a desiderare -
ma i ritardi nelle tecnologie e nel-
la qualità si possono recuperare
rapidamente - i prezzi dei pro-
dotti cinesi lasciano pochi mar-
gini all’ottimismo. 
E tuttavia non tutti la pensano
allo stesso modo.
È sembrato opportuno, a questo
punto, andare più a fondo nella
realtà giapponese delle piccole e me-

die imprese e approfondire in par-
ticolare le loro attività logistiche con
i punti di forza e di debolezza. 
Lo abbiamo fatto mediante una
chiacchierata con Hidehira Onda
manager e membro della famiglia

proprietaria di un’impresa del Giap-
pone centrale che fabbrica e com-
mercializza soprattutto componenti
legati alle attività idrauliche.

Signor Onda ci spieghi, dal pun-
to di vista della sua impresa che
nel suo Paese è ritenuta una pic-
cola azienda, cosa ha fatto il
Giappone per arrivare alla ri-

presa economica che tutti oggi
esaltano e quali sono le pro-
spettive future.
Tutti parlano di ripresa giappo-
nese, ma esistono ancora dei pro-
blemi. Durante gli ultimi 15 an-
ni le aziende si sono ritrovate con
molti debiti, molto personale,
molti impianti produttivi. Bisognava
ridurre. Bisognava ristrutturare.
Chi non è riuscito a farlo ha do-
vuto dichiarare fallimento. Tutto
si è ridotto all’osso ed ora che la do-
manda ha ricominciato a tirare, per
farvi fronte bisogna riacquistare
le macchine per la produzione op-
pure bisogna ricorrere ai produt-
tori della Cina. I costruttori di
macchine utensili, di impianti
produttivi o di centri di lavorazione
del Giappone sono stracolmi di
ordini: hanno perciò aumentato i
prezzi e allungato i loro tempi di
consegna.
Noi abbiamo deciso di comprare

le nostre macchine produttive in
Europa. È per questo che ci tro-
viamo ora in Italia: siamo venuti
numerosi per cercare e acquistare
il meglio che ci sia sul mercato. Noi
intendiamo rafforzare e far cre-
scere il nostro brand e a questo sco-
po privilegiamo sempre la qualità
rispetto agli altri fattori di com-
petitività. 
Vogliamo essere riconosciuti dal
mercato come i migliori e per que-
sta ragione ci serviamo con molta

parsimonia dei terzisti. Vogliamo,
insomma, come dice un nostro
principio ispiratore, raggiungere l’ec-
cellenza in tutte le attività dei no-
stri collaboratori, dei manager
(kanrisha), tecnici (gijutsuka), ope-
rai specializzati (ginosha). Con
queste premesse e considerando
la crescita attuale nel nostro Pae-
se, le prospettive future sono piut-
tosto rosee. Naturalmente non ci
nascondiamo neanche le difficoltà:
la scomparsa di alcune compe-
tenze in fabbrica e la durata media
delle macchine produttive, più
breve rispetto al passato.

Come fate a distribuire i vostri
prodotti in tutto il Giappone?
Nelle due isole più lontane, Hokkai-
do e Kyushu, abbiamo dei deposi-
ti presso cui i nostri clienti si pos-
sono approvvigionare rapidamen-
te. Per il resto del Giappone ci ser-
viamo dei corrieri, i famosi takkyu-
bin, che se ricevono la merce nel-
la giornata precedente consegnano
la mattina successiva a domicilio.
L’impegno ad effettuare consegne
complete, senza mancanze, e a sod-
disfare sempre i nostri clienti com-
porta l’esistenza di un magazzino che
ha un indice di rotazione annuale
uguale a 12 e che contiene 6.000

prodotti diversi, 6.000 codici diversi.
I clienti che sono imprese costrut-
trici o ditte formate da idraulici o
tecnici collegati alla distribuzione del-
l’acqua, del gas o di derivati dal
petrolio, sono contenti del servizio
che loro offriamo. Il 3% degli or-
dini, purtroppo, non può essere
soddisfatto a causa di scorte insuf-
ficienti o per ritardi nella produzione:
in questi casi c’è una perdita di
opportunità. L’utilizzo di piccoli
veicoli per le consegne aiuta a rag-

giungere rapidamente, anche per
quantitativi minimi, i destinatari de-
gli ordini ricevuti. 
Tutto questo, però, comporta un au-

mento dei costi logistici. Nel nostro
settore il costo della distribuzione
è molto elevato!
Un altro elemento che contribuisce
alla lievitazione dei costi di distri-
buzione è la presenza ingombran-
te dei grossisti che ancora operano
a più livelli nella catena della di-
stribuzione. È vero che questi in-

Hidehira Onda (al centro nella foto a sinistra, con alle spalle un’antica pres-
sa dell’azienda bresciana Beretta), è a capo dell’omonima impresa che in Giap-
pone produce sistemi per l’approvvigionamento idrico, del gas, del petrolio
e delle energie in genere: lo abbiamo incontrato per scoprire come un’azienda
giapponese organizza la sua logistica distributiva in patria e studia la delo-
calizzazione produttiva in Cina 

“Ci sono ragioni 

storiche che hanno

portato la 

popolazione cinese a

profondi sentimenti 

antigiapponesi. 

Gli italiani non hanno

questo handicap”

Pregiudizi e occhi a mandorla
“Sa come i cinesi, tutti inchini e sempre sorridenti durante il gior-
no, chiamano noi giapponesi la sera dopo aver bevuto? Ci so-
prannominano ko-oni, - piccoli orchi, piccoli diavoli -, e questo
non aiuta ad avere con loro rapporti di lavoro facili e fruttuosi”.
Abituati come siamo ad avere a che fare con le grandi aziende
globalizzate del Giappone, come Toyota, Panasonic, Suzuki,
Sony…, che proprio perché avvezze a trattare con tutti i paesi del
mondo, si mostrano molto diplomatiche nel linguaggio, questa
osservazione di un dirigente di un’azienda giapponese di medie
dimensioni suscita una certa sorpresa. * Studioso del mondo giapponese. 

E-mail: maema@giappone-italia.it
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termediari non hanno più lo stes-
so potere del passato quando il
loro ruolo di finanziatori era de-
terminante e che i maker sono ora
più forti rispetto a prima. Tuttavia
le aziende grossiste, che sicura-
mente non aggiungono valore al
prodotto, si trovano direttamente
o tramite sussidiarie ad essere pre-
senti pesantemente per tre - quat-
tro livelli nella piramide di vendita
e distribuzione. Noi, come co-
struttori, cerchiamo di partecipa-
re a tutte le fiere, anche quelle lo-
cali più piccole, allo scopo di far-
ci conoscere dai potenziali clienti,
ma nelle transazioni successive su-
bito s’intrufola il grossista. Ad
esempio per essere fornitori di tu-
bi per l’acqua potabile bisogna far
parte della relativa Associazione, la
Suido Kyokai, approvata dal Mi-
nistero della Sanità. Questa, dove
sono presenti molti grossisti im-
portanti, se da un lato fluidifica in
senso positivo le formalità buro-
cratiche, assume anche deleteri
aspetti negativi. Per l’intreccio esi-
stente tra burocrazia, politica e
mondo delle imprese presente nel
tessuto economico del Giappone,
il sistema di amakudari, della “di-
scesa dal cielo” di funzionari pub-
blici che dopo il loro precoce pen-
sionamento vengono accolti nelle
imprese private, è ancora molto in
voga. Pur criticando questo siste-

ma, se non ci si adegua a questo ti-
po di organizzazione è impossi-
bile a volte poter svolgere il proprio
lavoro. Lavorare per l’industria,
gli stabilimenti, certo è più semplice,
ma questo segmento per noi co-
stituisce solamente il 10%. No-
nostante tutto, però, c’è da dire che
in diverse occasioni i grossisti, che
fungono anche da smistatori degli
ordini, aiutano a livellare la do-
manda e quindi a rendere più age-
vole la distribuzione fisica.

Se il mondo esterno della di-
stribuzione e delle vendite co-
stituisce un rompicapo e un co-
sto con cui la Onda deve fare
quotidianamente i conti, le attività
di stabilimento e i rapporti con
i fornitori sono di certo meno gra-
vosi, vero?
Assolutamente vero. Ai punti di for-
za tipici del mondo produttivo
giapponese abbiamo aggiunto un
impegno per l’automazione, la ri-
duzione delle operazioni gravose per
gli operai, gli investimenti in im-
pianti ad elevata produttività. Gli
interessi passivi nei confronti del-
le banche che finanziano sono at-
tualmente molto bassi e questo ci
permette di acquistare gli impianti
migliori. Per ragioni di assistenza
e di manutenzione preferiremmo

i costruttori giapponesi, ma nel
settore dell’idraulica i migliori co-
struttori si trovano in Europa, nel-
le regioni attorno alla Svizzera.
Anche gli italiani sono molto bra-
vi, benché più cari dei giappone-
si. Per ora la tecnologia giapponese
del settore non riesce a compete-
re ancora con quella italiana, ma
le si sta avvicinando moltissimo. In-
tanto, però, si affacciano sul mer-
cato i cinesi e dopo di loro gli in-
diani, i brasiliani…
Attualmente il problema in fabbrica
è che, come in Italia, gli operai
frutto del baby boom postbellico del
1946 stanno per andare in pensione.
Le loro ottime competenze tec-
niche non sono ereditate dagli
operai più giovani che per di più
non hanno voglia di prendere i
loro posti. Nessuno più ama fare
i lavori umili, poco gratificanti.
Da qui nasce la preoccupazione per
la concorrenza cinese che si basa an-
cora sulle attività manuali piut-
tosto che sull’automazione. Tanto
il costo del personale è così basso!

Ritorniamo così al punto di par-
tenza. I cinesi sono da temere

oppure no? C’è spazio di colla-
borazione con loro?
Vede, i giapponesi hanno un gros-
so handicap nei confronti dei ci-
nesi rispetto agli italiani. Ci sono
ragioni storiche che hanno porta-
to la popolazione cinese a profon-
di sentimenti antigiapponesi. Basta
osservare le proteste o addirittura le
sommosse suscitate anche di re-
cente dalle parole o dai gesti del no-
stro primo ministro Koizumi. Gli
italiani non hanno questo handicap
e quindi è più facile una loro col-
laborazione con l’industria cinese.
È vero che migliaia di aziende giap-
ponesi producono in Cina, ma
spesso la strada seguita è stata quel-
la di Taiwan: ci si è alleati con im-
prenditori taiwanesi e insieme si è
sbarcati in Cina. Ad ogni modo
gli enormi investimenti giappone-
si in Cina non sono neanche pa-
ragonabili a quanto investito nella
madre patria dalla diaspora cinese
sparsa per il mondo. È quest’ulti-
ma la forza propulsiva dello svi-
luppo cinese sulla cui durata, però,
nutro qualche dubbio. I cinesi han-
no una riserva di energie incredibile
e il criterio fondamentale è natu-

ralmente il profitto, tuttavia più
che nell’industria, che richiede tem-
pi lunghi, i cinesi sono bravi nel com-
mercio che ha bisogno di tempistiche
più brevi. Anche nel commercio,
però, suscitano spesso violente op-
posizioni in molti Paesi: non han-
no ancora imparato ad essere mo-
derati; se cominciano ad esportare
in un Paese, lo fanno in maniera
spropositata.
La strada che è davanti ai produt-
tori cinesi non è quindi così li-
neare come si potrebbe immaginare.
I cento milioni di consumatori
ricchi della Cina vogliono pro-
dotti di elevata qualità e a questi
potranno rispondere le aziende
dei Paesi di più antica tradizione
industriale più che i produttori
cinesi. È un’opportunità per i Pae-
si avanzati! 
Non parliamo poi dei problemi
ambientali che prima o poi an-
che i produttori cinesi dovranno af-
frontare con coraggio. 
La nostra piccola azienda è certi-
ficata ISO 14001 e cerca, grazie a
un efficace sistema di manage-
ment ambientale, di ridurre sem-
pre più il proprio impatto sul no-
stro ecosistema. Quando anche i
produttori cinesi dovranno impe-
gnarsi con gli stessi standard ci
sarà ancora un ampio margine per
la nostra competitività. 

Le applicazioni dei prodotti Onda Mfg in ambiente domestico: i clienti finali
sono aziende edili e imprese di installazione specializzate in impiantistica re-
sidenziale, terziaria e industriale 

Un estratto dal catalogo della Onda Mfg con alcuni dei prodotti offerti: secondo Hidehira Onda il ruolo dei grossisti
nella filiera è “ingombrante e contribuisce ad elevare i costi” 

“Noi intendiamo 
rafforzare e far crescere 

il nostro brand e a questo 
scopo privilegiamo 
sempre la qualità 
rispetto agli altri 

fattori 
di competitività.”

“Vogliamo essere 
riconosciuti dal mercato 

come i migliori e per questa 
ragione ci serviamo 

con molta parsimonia 
dei terzisti.”

“Un elemento 
che contribuisce

alla lievitazione dei costi 
è la presenza ingombrante 

dei grossisti che ancora 
operano a più livelli 

nella catena 
della distribuzione.”

“Veniamo a comprare 
macchine in Italia 

perché gli italiani sono 
molto bravi, benché più cari

dei giapponesi.”

“Il problema in fabbrica è che,
come in Italia, gli operai 

frutto del baby boom
postbellico del 1946 stanno 
per andare in pensione…” 

Le frasi
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FIG. 1 - PROFILO DELLA ONDA MFG.
Ragione sociale Onda Mfg. Co., Ltd

Fondazione Novembre 1963

Amministratore delegato Yoshinori Onda

Fatturato annuale 9,3 Mld. di yen

Dipendenti 330

Indice di rotazione 12
del magazzino

Referenze 6.000

% chiusura ordini 97% (cause 3% mancata chiusura: scorte 
insufficienti / ritardi nella produzione)

Attività Produzione e vendita di materiali relativi 
all’approvvigionamento residenziale di acqua, gas,
derivati del petrolio (come valvole e raccordi)

Filosofia di base L’azienda Onda Mfg. intende diventare un produttore
generale di sistemi con tubature idrauliche che come
principio di base abbia la preservazione dell’habitat 
terrestre, in particolare nel campo 
dell’approvvigionamento idrico,del gas, del petrolio 
e delle energie in genere 
(Onda è certificata ambientale ISO 14001)

URL http.//www.onda.co.jpVocabolario 
Italo/giapponese
• Kanrisha: i manager
• Gijutsuka: i tecnici
• Ginosha: gli operai specia-

lizzati
• Takkyubin: i corrieri giap-

ponesi (consegna entro le
ore 12.00 del mattino suc-
cessivo al ritiro)

• Amakudari: il sistema della
“discesa dal cielo” di fun-
zionari pubblici che dopo il
loro precoce pensionamento
vengono accolti nelle im-
prese private


