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Come far diventare l’Etica d’Impresa un Vantaggio Concorrenziale
La coscienza etica sta diventando un elemento di qualità di cui si deve tenere conto nel processo vitale di un’azienda. ma per fare in modo che l’Etica d’Impresa sia considerata come un effettivo “valore aggiunto” aziendale, è necessario che essa non venga declassata ad una semplice operazione di facciata tesa solo a migliorare l’immagine dell’impresa attraverso sporadiche operazioni di marketing.

Quello che occorre è ben altro. Sono necessarie politiche che concretizzino interessi comuni a tutti gli stakeholder e favoriscano un’ottimizzazione dei rapporti di gestione sia interni che esterni all’impresa.

Possiamo senza dubbio registrare una “nuova cultura” che si va diffondendo rapidamente, entrando sempre di più nelle logiche del management, nello spirito dei consumatori e nelle coscienze dei lavoratori; tanto da farci affermare che le regole di questo gioco andrebbero definite dai sociologi, piuttosto che dai professori di economia.

Se tutto ciò si concretizzasse in un modello, assisteremmo ad una perfetta integrazione tra l’operare dell’impresa e il suo contesto ambientale-sociale.

Purtroppo, dobbiamo riconoscere che i nostri manager, non sono stati capaci di incapsulare questa famosa nuova cultura  in un modello ben specifico, ragion per cui si assiste ad una babele di comportamenti etici, proclamati e sventolati ai quattro venti, ma che di etica hanno ben poco.

Nessuno ha mai obbligato queste imprese a salire sul treno dell’etica, in partenza verso destinazioni ignote.
Se lo hanno fatto, è solo per pura convenienza, in quanto: “L’Etica d’Impresa è un buon affare”, almeno così sentenzia Confindustria. E allora tutti su questo treno cercando di trasformare l’etica in un vantaggio concorrenziale.
Finora le dichiarazioni d’intento ed i codici di comportamento, che le imprese hanno tirato fuori, sembrano tutti uguali, quasi scopiazzati tra di loro con l’unica differenza rappresentata dall’ordine in cui sono enunciati: c’è chi mette il dialogo con i propri subordinati al primo posto, chi invece lo sposta al terzo posto, mettendo al primo, invece, la condivisione degli obiettivi, che altri hanno al secondo posto.

Che fantasia, che creatività, ieri copiavamo le scarpe ed i vestiti, oggi invece copiamo le missioni aziendali. Forse sarebbe meglio registrarle come prodotto dell’ingegno per evitare che possano essere copiate. 

Tutto questo denota un malessere a livello sociale che non solo non ci porta lontano, ma che contribuisce addirittura ad innescare un processo di disorientamento, di passività e di impotenza che, nell’interesse generale, qualcuno dovrebbe assolutamente fermare.

Non possiamo permetterci il lusso di perdere anche la credibilità ed il rigore morale. Una volta per tutte, lasciamo la strada del puro interesse economico e percorriamo quella dei valori. Ma occorre scendere dalle nostre macchine di rappresentanza, su questa strada non si corre veloci, si procede deambulando con i nostri collaboratori, clienti, fornitori, sindacati, etc…etc…, parlando di obiettivi a medio-lungo termine, condividendo il piano di azioni, ricercando continuamente di conciliare la stabilità dello sviluppo in azienda con gli interessi collettivi.
Conclusione

Di fronte alle crisi finanziarie cui stiamo assistendo negli ultimi anni, molto rimane ancora da mettere a fuoco o approfondire. Il modello di business che ci ha guidati finora è venuto meno e dobbiamo trovarne uno nuovo. I giocatori sono ancora in campo e la partita non è ancora finita, ciascuno di noi è chiamato a svolgere il proprio compito, con senso di responsabilità e umiltà.

Naturalmente ognuno è come sempre libero di ritenere questi temi superati e del tutto inadeguati, in tal caso che dire a costoro se non: “fate un bel giro con la vostra potente macchina ultimo modello di segmento E a 250 km/h e se trovate per strada vostri concorrenti che discutono passeggiando con gli stakeholder, investiteli pure, avrete ugualmente un Vantaggio Concorrenziale”. 
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