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Prefazione

Se ¢ vero, come ¢ vero, che il segreto degli affari ¢ la conoscenza di
qualcosa che nessun altro sa, mi sono chiesto se le lezioni del passato non
potessero aiutare gli uomini impegnati nel business a risolvere i problemi
che incontrano nella sua esecuzione, nel marketing, nella gestione delle or-
ganizzazioni e delle operazioni industriali, nell’esercizio della leadership,
nello sviluppo dell’innovazione.

La mia risposta & positiva.

Anche se il business soltanto negli ultimi cento anni ¢ diventato un’im-
portante attivita umana, e quindi oggetto di attenzione e di studio, le espe-
rienze del passato, cio¢ quelle prevalentemente legate alle vicende milita-
ri, possono insegnargli molto: intanto perché gli uomini migliori, che oggi
si dedicano al mondo degli affari, erano allora impegnati nel mondo delle
armi. Poi, perché entrambi i mondi sono fortemente influenzati dalle stesse
qualita personali (visione, leadership, coraggio, capacita decisionale pianifi-
cazione), che determinano la collaborazione, la concorrenza, lo scontro, la
vittoria, la sconfitta. Non ¢ un caso infatti che la terminologia del business
sia mutuata in modo rilevante da quella della guerra.

Non esiste poi alcun problema di obsolescenza di quelle esperienze per-
ché, nel breve orizzonte della storia, gli uomini sono sostanzialmente gli
stessi. Dice Kenneth Clark: “Nonostante i recenti trionfi della scienza, gli
uomini non sono cambiati molto negli ultimi 2000 anni. Di conseguenza
dobbiamo ancora cercare di imparare dalla Storia. La Storia siamo noi
Stessi’.

Infine, 'esempio ¢ decisamente piu utile e convincente del suggerimen-
to. Seneca ha detto: “gli uomini si affidano ai loro occhi pin che alle loro
orecchie; la strada del suggerimento é lunga e noiosa, quella dell’esempio
e corta ed efficace” ed Edmund Burke ha osservato che: “I’esempio é la
scuola dell’'umanita, la quale non impara da nient’altro”.
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Far conoscere esperienze del passato, quindi in prevalenza militari, con-
fermate da recenti esperienze di business, pud essere di notevole aiuto per
chi ¢ alla ricerca di soluzione valide e persuasive. Non ¢ un caso che Gesu
Cristo abbia adottato la tecnica delle parabole per convogliare efficacemen-
te il suo insegnamento.

Per queste ragioni ¢ nato “History e Case Histories”.

Esso ¢ disegnato per mettere a disposizione del lettore una conoscenza
pratica, che gli fornira opzioni ed idee utili per gestire le sfide quotidiane
del suo business.

Ciascun capitolo ¢ una lezione rivolta alla soluzione di un particolare
problema che il lettore incontrera nella sua attivita. Egli potra leggere i ca-
pitoli che si riferiscono al suo specifico problema del momento. Meglio an-
cora, potra leggerli tutti, assimilarli e farli diventare parte del proprio arse-
nale conoscitivo.

Il libro ¢ diviso in tre parti: lezioni di strategia del marketing, lezioni di
strategia del business, lezioni di strategia delle risorse. Citazioni e rimandi
consentiranno poi al lettore di godere di micro-approfondimenti e spunti di
ulteriore ricerca o riflessione.

Spero che I'opera risulti utile ed interessante.

Edoardo Lombardi
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