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Ribaltare

C’¢ una storia esemplare, rispetto alla capacita creativa
dell’azienda di risolvere le situazioni ribaltandole. La ditta
ha trovato dei temperamatite particolari, simpatici, a forma
di automobiline, o topolini, o trenini. Ma il Ministero della
pubblica istruzione ritiene che siano piu belli che funzio-
nali, soprattutto che distraggano gli scolari cosi, di fatto,
li vieta. La ditta se ne trova dunque alcune decine di mi-
gliaia, inutilizzabili e invendibili. Succede che Carlo, gui-
dando sulla strada verso Lecco, veda passare 'insegna di
una fabbrica di cioccolato che riproduce un grande uovo di
pasqua. Il giovane venditore esce, torna indietro e ritrova
la fabbrica. Domanda di poter incontrare il titolare. Car-
lo gli propone i temperamatite come sorpresa nell"uovo.
L’altro ci pensa un momento, dice che in effetti l'oggetto
e originale, davvero qualcosa di nuovo rispetto alle solite
tradizionali sorpresine, cosi accetta la proposta ma pone una
condizione: i temperamatite dovranno essere impacchetta-
ti, per una questione di igiene. Siamo ancora agli albori e
non esiste una macchina che faccia quell’operazione, o se
esiste la “Crespi” non la possiede. Carlo dice “va bene, sara
fatto”. Cosi in ditta affluiscono tutti gli amici, e amici degli
amici che in pochi giorni impacchettano gli oggetti. Veden-
do quei ragazzi lavorare, con tutta la buona volonta, un po’
impacciati, Carlo pensa alla praticita e al costo, e decide che
le macchine sono pit funzionali. Un’intuizione che adesso
sembrerebbe normale, scontata, ma che allora, negli anni
cinquanta, non lo era.

Nel frattempo Carlo, lavorando, si e laureato, esattamente
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il 26 giugno del ‘58. Quattro anni dopo otterra alla Bocconi,
nel corso di formazione quadri dirigenti, il diploma di per-
fezionamento in Economia Aziendale. Il giovane e ormai in
grado di affiancare i genitori Ugo e Paola e di dire la sua.
Il passaggio dalla cancelleria alla marcatura a caldo, che la
ditta ha ormai metabolizzato e sta praticando, va perfezio-
nata, ottimizzata. Carlo, neolaureato, curioso del mondo, e
ormai in grado di pilotare quel salto di qualita. Ma il 1958
non e solo I'anno dei diplomi o della marcatura a caldo,
e I'anno in cui Carlo sposa Gabriella Maffei, detta Gaby.
E’ stata la classica vicenda della fidanzatina del liceo. In
questo Carlo é stato persino banale, diciamo tradizionale,
diciamo “piemontese”, lo & stato due volte, perché Gaby
e sorella del suo compagno di scuola e grande amico Al-
berto, il liceo ¢ il Verri gia nominato. Carlo e Alberto ... a
proposito di Piemonte, studiano insieme, a casa dell’'uno o
dell’altro. Carlo e Gaby si incrociano. Lei e vitale, curiosa,
e sorridente, ha esattamente la stessa eta del futuro marito.
E’ una ragazza che si fa notare, ed & notata, nel senso che
la concorrenza ci sarebbe. Ma Carlo € uno abituato ad af-
frontare e... sconfiggere i concorrenti. Ci vogliono quattro
anni, finire gli studi eccetera, di fidanzamento e poi il 29
settembre il matrimonio.

Qualcuno di recente ha fatto notare a Monticelli la casualita
di quella data “quel giorno il Cavaliere presidente del consi-
glio compiva 23 anni.” “Giuro che non lo sapevo, allora”.

Nel frattempo Carlo ha anche espletato il servizio militare,
come allievo ufficiale a Lecce-Roma-Milano. Dice <<Due ri-
cordi importanti:

Il primo - Mio Cugino “fratello” Cesare Monticelli mancato
prematuramente qualche anno fa, che e stato sempre po-
sitivamente al mio fianco sia sul lavoro che nella vita, alla
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cena di saluto prima della mia partenza per Lecce recito
questi suoi versi:

“ Caro cugino tu parti soldato,

parti da tutti abbracciato e baciato,
parti sul treno che va’ come il vento,
ma... tu mi lasci la tua seicento...”

Il secondo - La famiglia percepi quel periodo come una per-
dita di tempo, invece e stato un modo per crescere e per ave-
re una piu precisa coscienza del Paese. A Lecce c’era tutta
I'Italia. Ho avuto modo di capire i caratteri regionali, ed e
stato utile. E da sottotenente ho fatto amicizia con due sol-
dati marchigiani che poi ho portato in ditta.>>

Carlo Monticelli
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Racconta Monticelli

<<Quelle settimane a Londra per l'inglese sono state dav-
vero importanti. Posso dire che tutto sia cominciato da li. In
realta mi sono trovato in una situazione fantastica, straordi-
nariamente ricca, amici da tutto il mondo, rapporti, confronti
di culture, tutto in una dimensione che mai avrei trovato ri-
manendo a casa. Davvero il paese delle meraviglie. Ero con-
tagiato da quella specie di virus internazionale che mi ha ac-
compagnato nel privato e nell’azienda. Sono sempre stato in
viaggio, ho visitato tutte le fiere del mondo in cerca di nuove
idee, per capire in anticipo rispetto al nostro Paese, le evolu-
zioni dei mercati. Ho stretto amicizie solide con imprendi-
tori, operatori di ogni nazionalita, gente che si occupava dei
diversi aspetti della vita imprenditoriale. Condividevamo
impressioni e possibilita, valutavamo idee e tendenze.

Insieme a mio Cugino “fratello” Cesare Monticelli, abbiamo
anche fondato l'Interbook, un’associazione internazionale
di fornitori di prodotti per legatoria, per uno scambio di in-
formazioni e per migliorare i servizi di tutti. Non era un’ini-
ziativa perfetta, magari un po’ goliardica, eravamo giovani,
ma ci ha portato un’antesignana visione generale. Allora
non vigeva ancora la “globalizzazione”, ma il concetto era
proprio quello.>>

Le parole sono, va ribadito: ottimizzazione, attenzione all’of-
ferta non solo fra le mura di casa, curiosita. Monticelli: <<E’
molto importante essere curiosi. La leadership di un’azien-
da funziona se riesce ad aggiornarsi. Io ho cominciato presto
ad andare negli Stati Uniti. Negli anni sessanta, € notorio, da
noi viveva il famoso boom, e certo era una stagione positiva,
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attiva, quasi felice della fase economica, anche imprendito-
riale del Paese. Ma 1’America era il futuro, viaggiava comun-
que davanti, di cinque o sei anni. Sul piano dei mercati e
anche dei prodotti I’America “dettava”, andava tenuta d’oc-
chio, ci si doveva ispirare a lei.>>

Monticelli offre una lettura interessante del boom italiano:
<<Il boom economico era anche legato alla cultura condivisa
in quegli anni. Noi venivamo chiamati “i figli della guerra”
perché venivamo da quel periodo storico, avevamo man-
giato il pane della tessera, avevamo visto i bombardamenti
e tutto il resto. C’era uno spirito di ricostruzione, di voler
agire, di essere coinvolti. Nelle famiglie bisognava darsi da
fare, sia nella scuola che nel lavoro. Negli anni sessanta, fi-
nalmente abbiamo potuto relegare la guerra nel ricordo,
tenerla lontana, la paura di allora diventava il coraggio di
adesso. Da parte dei giovani c’era una gran voglia di fare. E
dico che eravamo meno distratti dei giovani di adesso, per
cominciare c’era un solo canale televisivo, mancava 1’eccesso
di offerta attuale, e nell’eccesso di offerta ci metto tutti quei
falsi miti tristi, nocivi, a volte devastanti. Il piccolo schermo
era inteso come qualcosa di utile e buono. Quando si parla-
va dell’America come di un Paese fortunato si diceva: pensa
che laggiti ogni famiglia ha un televisore.>>

Appare dunque chiaro che i viaggi sono decisivi nella cul-
tura di Carlo Monticelli che diventa in automatico la cultura
dell’Azienda. Diventano dunque importanti, nei dettagli, i
racconti dei viaggi:

<<Con I'imprinting che ho ricevuto a Londra ho cominciato
ad essere attirato dai viaggi e ai primi anni settanta ero gia
stato in Cina. Ricordo quando andai alla fiera di Canton per
una missione con I’Associazione Italiana Commercio Este-
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ro, di cui sono ancora oggi vicepresidente. Siamo andati ad
Hong Kong e poi in treno a Canton. Attraversando la fron-
tiera hanno verificato se sul passaporto avessimo dei timbri
di paesi non amici della Cina, come ad esempio Taiwan. Chi
aveva quel timbro veniva fatto scendere dal treno. Durante
il viaggio c’erano donne cinesi molto eleganti che servivano
il té verde. Alla frontiera c’e stato un grande pranzo secon-
do la tradizione cinese. Ancora oggi e cosi. E’ gente molto
ospitale. Naturalmente non poteva mancare la propaganda,
che andava accettata come fatto legittimo: ci consegnarono
il libretto rosso dicendoci che la soluzione di tutti i proble-
mi dell'umanita sarebbe venuta da Mao e dal comunismo.
Dico di non aver avuto alcun imbarazzo, sono sempre stato
un liberale negli approcci, soprattutto sul lavoro. Vogliamo
chiamarla realpolitik? Abbiamo cosi visitato la Fiera di Can-
ton ed e stata un’esperienza importante.>>

La conoscenza di mercati e di culture lontane, come quella
cinese, negli anni settanta, a posteriori e davvero significati-
va. Sappiamo bene cosa rappresenti nell’era contemporanea
quel mercato. Un antagonista pericoloso e imbattibile per i
mercati occidentali. E” davvero facile affermare che Carlo
Monticelli aveva intuito, molto, molto tempo prima. Culture
diverse possono anche significare la Russia.

<<Negli stessi anni sono andato a Mosca con degli amici
americani, per organizzare, al Sokolniki Park, una fiera dove
proponevamo delle macchine per perforare e rilegare con
i pettini di plastica ancora oggi non obsoleti. Il mio amico
americano diffidava dei russi che volevano acquisire la fab-
brica per farsi il prodotto in proprio. Temeva che produces-
sero a costi bassi e che esportassero in Occidente facendo
una concorrenza imbattibile, cosi abbiamo rinunciato. Forse
e stato un errore.>>
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Quei viaggi nell” U.R.S.S. Non sono utili solo, per capire il
mercato. Carlo stabilisce anche rapporti umani, tocca con
mano l'essenza di quel regime, e tutto diventa bagaglio uti-
le, umano e imprenditoriale.

<<A Mosca ho avuto modo di vedere come si viveva in Rus-
sia in quegli anni. Non potevi uscire dall’albergo se non con
l'interprete che poi era forse un membro del KGB. Il mio si
chiamava Jurij Gasparin, un ragazzo vivace e intelligente,
parlava un inglese perfetto nonostante non fosse mai uscito
dalla Russia. Con lui dialogavo e gli spiegavo il punto di vi-
sta dinoi occidentali rispetto al suo Paese. Era molto pruden-
te, mai un commento o un giudizio. Neppure in situazioni
tranquille, come una cena. Partendo gli chiesi se potessi fare
qualcosa per lui, magari ricontattarlo per un mio viaggio fu-
turo. Gli domandai l'indirizzo. Mi rispose che ero matto, che
se avesse ricevuto una lettera dall’Italia si sarebbe trovato
in un mare di guai. Se proprio intendevo fargli un regalo
avrebbe gradito i miei jeans. Ma non fu semplice darglieli,
fui costretto a nascondere il pacchetto, a fingere di incontrar-
ci in ascensore e a passarglielo col cuore in gola. Lo nascose
sotto il giubbotto, usci dall’ascensore guardandosi in giro.
Ricordo che, anche in quella circostanza, dovetti fare i conti
con la mia deformazione professionale, cosi nel pacchetto
infilai delle biro e una maglietta. Era davvero legittimo farsi
delle opinioni. Detto in tutta semplicita, qualcosa non fun-
zionava in quel Paese. Tutte esperienze che portavano acqua
al mio mulino personale e a quello dell’azienda.

Quanti Jurij, quanti amici, ho trovato viaggiando per il mon-
do. In America, Germania, Svezia, Danimarca: una specie di
networking. Magari uno mi diceva che era uscito il tal pro-
dotto alla fiera tale e io mi informavo e compravo, perché
nel business le cose non cadono dal cielo. Bisogna cercare,
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creare il rapporto e poi essere interlocutori affidabili. Io ho
portato nell’azienda questa cultura di ricercare le cose, non
solo quelle che servono oggi ma anche quelle che serviranno
domani e dopodomani. Perché chi non guarda avanti rima-
ne indietro.>>

1970 Film per Impressione a Caldo - Brighten Glo NY
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1978 Via Spartaco Contabilita
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1973 Canton Cina - Carlo Monticelli

1973 Canton Cina
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1973 Canton Cina



61

Anni Settanta

L’identita, la filosofia, il destino della “Crespi” € ormai con-
solidato. L’azienda & solida e capace di difendersi da tutti i
contraccolpi. La guerra & lontana, il Paese naturalmente at-
traversa epoche e momenti anche intensi, anche drammati-
ci, ma la “Crespi” ha ormai apprestato misure ed eventuali
contromisure. Cosi per ogni contingenza non ha neppure
bisogno di apprestare deterrenti, appresta se stessa. I movi-
menti della fine anni sessanta, la crisi del petrolio del ‘73, le
cadute (Berlino, Comunismo) dell’89, I'era dei nuovi partiti
eccetera: niente condizionera la vita della ditta.

Negli anni settanta, nel quadro delle strategie che evolvono con-
tinuamente, si puo considerare un caso esemplare il mercato
delle macchine per stampare manifesti ai supermercati. Si tratta
di grandi rulli, il tipografo crea la grafica, compone i caratteri in
legno e metallo che vengono tirati dal grande rullo per ottenere
un’impressione robusta della carta o della superficie su cui si va
a stampare. I manifesti della grande distribuzione non sono un
grande affare, il mercato non & ancora organizzato in quel senso,
ci sono offerte speciali, ma minime rispetto a cio che invece acca-
dra in futuro. Dunque la fornitura, ancora una volta va mirata. Il
cliente compra la macchina, gli vengono forniti caratteri di legno
con un meccanismo di allineamento. Il foglio per la stampa vie-
ne posizionato sopra i caratteri e inchiostrato col grande rullo.
Semplice ed economico. Ma occorre inquadrare il problema, af-
frontarlo e poi risolverlo. L'idea & funzionale ma il business non
e entusiasmante, tuttavia e servito per l'idea successiva, per 1'ot-
timizzazione: pilotare la “Crespi” - che nel ‘79 diventera Cicrespi
- verso il settore dell'informazione visiva. Uno dei tanti stadi.
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1975 Messaggio - Uffici a Milano e Magazzino a Liscate (fronte)
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Risorse umane

Da quello stadio l'idea della segnaletica d’ambiente, con
I'ennesima evoluzione: non pitl soltanto la carta, ma svilup-
pando materiali, tecniche e progetti diversi. Alla fase di pro-
duzione deve seguire il naturale sviluppo successivo, che e
il mercato, con nuovi accordi, sempre a migliorare e incre-
mentare. Le due fasi, in Cicrespi, procedono parallelamente,
una non e mai disgiunta dall’altra. Carlo Monticelli, anche
se giovane, identifica ormai l’azienda. E ci si accorge che la
vecchia sede non basta pit. Dunque nel ‘76 la “Crespi” si
trasferisce in un nuovo capannone a Liscate, a sedici chilo-
metri da Milano. Il centro della citta & ormai inadeguato a
ospitare un’azienda che si ¢ fatta piu grande. Il padre Ugo
¢ ancora attivo, ma Carlo ¢ il presente e il futuro. Lo spiri-
to famigliare della ditta non puo che evolversi cosi come si
evolvono produzione e mercato.

Racconta Carlo:

<<Quando ci siamo trasferiti qui a Liscate, mio padre fre-
quentava l’azienda, era piu che altro una presenza. Lo faceva
quasi come passatempo. All'inizio mi scrisse una lettera, che
tengo sempre, mi faceva i complimenti perché grazie al mio
lavoro la ditta si stava sviluppando e lui ne era orgoglioso.
Era uno uomo molto preciso e ligio, ex capitano di artiglie-
ria. Veniva qui leggeva il giornale, chiacchieravamo un po’.
Poteva succedere, e succedeva, che un dipendente non fosse
d’accordo con una mia decisione e cosi si riteneva in diritto
di andare da mio padre a esporre le sue ragioni. Visto che di
timoniere ce ne deve essere uno solo ed ero gia io, un giorno
decisi che fosse arrivato il momento di un chiarimento defi-
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nitivo: non doveva pit1 fare da mediatore fra me i collabora-
tori, certo, poteva anche ascoltare le loro ragioni, ma poi non
era opportuno che si sbilanciasse. Come ho detto, papa era
vecchia maniera, ma certo intelligente. Capi ’antifona e da
allora si comporto di conseguenza. Non fece grande fatica,
I'azienda funzionava.>>

Per non sembrare un capo autoritario incapace di confron-
tarsi, Carlo completa il discorso del “timoniere”e anche qui,
lo evolve. Come in una sorta di capitolo che puo chiamarsi
“risorse umane”.

Dice:

<<Le aziende che vogliono crescere devono avere dei compo-
nenti attivi e dinamici, che partecipano al progetto senza aspet-
tare le indicazioni del leader. Il gioco di squadra e importante,
nel tempo c’é stata un’evoluzione. Una volta la regola era: io
comando e controllo, ti istruisco e tu fai quello che dico. Questo
metodo via via e diventato inadeguato e ingestibile, special-
mente in una societa informata, motivata e libera com’e quella
che stiamo vivendo. Meglio dare una direzione, un orienta-
mento ma soprattutto motivare le persone, cioe trasmettere un
entusiasmo per condividere i risultati. Essere felici di far parte
integrante di un’azienda della quale sei in parte padrone. Que-
sta e stata sempre la nostra filosofia, gia quando eravamo in Via
Spartaco. Abbiamo cercato di attirare dei talenti che potessero
crescere all'interno dell’azienda, essere leali ed affidabili, ma
avere anche un rapporto indipendente.>>

Carlo Monticelli perfeziona:

<< Jo sono sempre stato portato all’associazionismo. Noi
eravamo anticamente iscritti all’Associazione Commercianti
Carta e Cancelleria e poi cambiando business siamo passati
all’Associazione Italiana Commercio Estero. Sono stato Con-
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sigliere e tuttora Vice Presidente della AICE che e nell’ambi-
to della Confcommercio.

Negli anni Settanta la Confcommercio ha organizzato dei
viaggi di studio in Francia con la visita a centri commercia-
li all'ingrosso d’avanguardia, che davvero esprimevano un
concetto evoluto dell” organizzazione delle aziende. Concetti
nuovi di capannoni e fabbricati, con una disposizione razio-
nale delle parti logistiche, ricordo un precedente importante,
un servizio condiviso col computer. E poi una mensa grade-
vole, gratuita. Si chiama gestione delle risorse umane. E” I’ab-
brivio dell’intenzione di diversificarci, di tenere sotto lo stesso
ombrello I'amministrazione, i servizi, la logistica ma anche di
creare rami virtualmente indipendenti che fossero pit orien-
tati al mercato. Da 1i 'organizzazione per divisioni. Ecco la
ragione, la spinta per la crescita. Cosi si arriva a una mobilita
interna virtuosa, e se un settore si sviluppa meno di un altro
ecco che I'equilibrio va a compensare, spostando le risorse da
un settore statico a quello che invece si sviluppa.>>
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Prodotto-evoluzione

Il marchio “segnaletica e immagine” diventa un segnale che
identifica un momento importante dell’attivita. Comincia
cosi la distribuzione degli impianti di segnaletica informati-
va prima direttamente poi mediante una nuova formula ori-
ginale di franchising. Il progetto & teso a coprire tutto il ter-
ritorio nazionale con una rete di affiliati, ai quali la Cicrespi
garantisce supporto tecnico e organizzativo, informazione,
formazione e supervisione finale. Gli affiliati diventano 20
circa, con una rete di vendita che copre circa il 70% del ter-
ritorio. La strategia ritenuta vincente & quella della nicchia
di mercato, ma la nicchia & un segmento difficile, comporta
una qualita altamente competitiva, allora si cerca di com-
pensare diversificando. Servono servizi generali, professio-
nalita spiccate e una divisionalizzazione che funga da sensore
sul mercato. Le squadre di vendita e assistenza diventano
specializzate. L’apertura delle filiali di Roma e Bologna, poi
Padova, innescano un nuovo incentivo, se mai occorresse.
La Cicrespi acquisisce il contratto per la vendita in esclusiva
dell’americana Videojet, un autentico salto di qualita tecno-
logica che nasce sotto una stella, e una combinazione, for-
tunate, una legge che obbliga alla codifica (stampa di date
di scadenza e numero-lotto di produzione) non solo i medi-
cinali ma anche tutto il settore alimentare e delle bevande.
Un vero colpo di fortuna per la Cicrespi. Poi alla meta degli
anni novanta si da vita all’alleanza strategica con la Vide-
ojet. Accordo che consolida il ruolo della Cicrespi nel mer-
cato della marcatura consentendole nel frattempo maggiori
spazi di liberta e di iniziativa. Un altro accordo di collabora-
zione e partecipazione viene stipulato con l'italiana Termo-
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stabile Packaging, ditta di punta nell’automazione in linea
di produzione ed etichettatura industriale. Successivamente
acquistata diventera 1’attuale Cicrespi Engineering Srl. Ac-
cordi e alleanze che consentono alla Cicrespi Spa di forni-
re un servizio davvero a 360 gradi, sulla marcatura ed eti-
chettatura industriale. La completezza non e pero solo nelle
gamme dei prodotti distribuiti, ma anche del servizio reso:
consulenza e assistenza tecnica in fase di progettazione, pro-
ve su campioni, fornitura di macchinari e di tutti gli accesso-
ri, messa in produzione, formazione e addestramento degli
addetti, assistenza pre e post-vendita sono la garanzia tan-
gibile del risultato della Cicrespi. Un’altra divisione nasce
dalla fusione e incorporazione della NSC (Compagnia Na-
zionale Sistemi), specializzata in attrezzature e accessori per
il trattamento della carta e del denaro. Macchine per taglia-
re, fascicolare, rilegare e quant’altro. Macchine per contare,
selezionare, confezionare banconote e monete metalliche. E
infine macchine per verificare le banconote.

Prima visita Videojet USA - Da Sin. Luciano Bertoi, Roberto Allario, Giovanni Ghislet-
ti e Chiara Monticelli
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Valigia Campionario Segnaletica e Immagine
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Forze giovani

<<Nel frattempo sono entrate anche delle forze giovani che
io chiamo i motori dell’azienda. Si sono fidelizzati e hanno
assunto dei ruoli dirigenziali. Noi lavoriamo per centri di
profitto, una specie di tavolino con tante gambe e ogni gam-
ba e la responsabilita di una persona che si impegna, con la
sua squadra, a raggiungere e spesso superare, gli obiettivi
programmati.

Prima le chiamavamo divisioni adesso business unit. Questo
e stato anche l'assicurazione di lunga vita dell’azienda stessa
che ¢ nata per condividere ma anche per raggiungere risultati.
E’ un po’ il discorso del cero di Gubbio: se uno che lo regge
si mette nella condizione di far portare dagli altri il proprio
peso, gli altri sono penalizzati, e non & giusto.>>
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Le donne

<<Le donne hanno sempre lavorato. Anche mia nonna Ma-
tilde era la co-fondatrice, lei e mio nonno sono partiti in due
nel 1910. Erano poveri, cosi se lei faceva la segretaria, lui an-
davain giro a vendere, infatti uno dei suoi figli ’ha partorito
in ufficio. Accadde che la poveretta, in una situazione come
quella, con le doglie, non potesse neppure rispondere al te-
lefono, che era lontano. Quando mio nonno e tornato 1’ha
trovata con in braccio il bambino. Quella era la realta della
mia famiglia e del secolo. Una che partorisce da sola, in quel
modo, c’e davvero poco da stupirsi se poi sa portare avanti
un’azienda. Io ero molto legato a mia nonna e naturalmen-
te a mia madre, donna tosta a sua volta. Mi hanno dato un
input di come gestire 1'azienda in un modo tra virgolette
femminile. Con molta decisione, ma anche con un approccio
amichevole nei confronti dei collaboratori, che non chiamia-
mo dipendenti che e un termine riduttivo. A questo punto
devo citare una persona che ha avuto un ruolo importante,
doppiamente importante, professionale e privato, Giuseppi-
na Bacchio, detta Gio. Faccio un passo indietro, e successo,
come spesso succede, che il mio primo matrimonio comin-
cio ad entrare in crisi, fino alla separazione di comune accor-
do con un rapporto di grande rispetto. In quel contesto poi
incontrai Gio che divenne la mia seconda moglie.

Gio vale un breve racconto nel racconto. Lavorava come am-
ministratrice in un’azienda, alternando l'attivita con quella
di pittrice per hobby. Venni informato che un’azienda dane-
se aveva sviluppato un sistema ai tempi molto innovativo
per produrre grafica-computerizzata. Con la Gio siamo an-
dati a visitarla.
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E cosi e nata la sua Digitronic, la prima ditta che ha offerto al
mercato italiano quel tipo di prodotto. Dopo parecchi anni
di lavoro con successo ha deciso di rinunciare dedicandosi
alla famiglia e alla pittura.>>

—
-
=

Matilde Crespi Pavesio

i

Paola Monticelli Crespi 1987 Giappone - Gio e Carlo Monticelli
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Presente e futuro

<<Gli ultimi due anni sono stati di grande difficolta.

E’ inutile che ci nascondiamo dietro a un dito, anche se noi
siamo sempre stati innovativi investendo in ricerca e svilup-
po, in nuovi business, in nuove idee, in nuove tecnologie. 11
momento ¢ difficile, nel contesto italiano e in quello interna-
zionale. Ma io vedo positivamente il futuro perché credo che
abbiamo molti potenziali inespressi, soprattutto nei nostri
collaboratori che oggi sono un numero importante. Questo
ci permette di avere molti progetti che ci aiuteranno non solo
nel mercato di domani ma anche di dopodomani.

Cosa chiedera il mercato dopodomani? E” difficile stabilirlo
perché con l'attuale Information Technology e con la globa-
lizzazione, con i loro aspetti positivi e negativi noi dobbia-
mo guardare fuori. Io ho avuto il grande onore di aver cono-
sciuto Ole Kirk Christiansen il fondatore della Lego, azienda
leader nel settore giocattoli, che diceva “non bisogna mai
perdere il controllo nei momenti di successo”. Io credo che
proprio nei momenti felici sia opportuno stare coi piedi per
terra e chiedersi cosa chiedera il mercato nel futuro e come
si potranno servire appropriatamente i clienti.

Poi ci sono i famosi tre scalini: I'innovatore tipo Bill Gates, che
produce i software a basso costo per venderne tanti: quando
poi ha successo nascono molti concorrenti che cercano di fare
la guerra soprattutto sui prezzi, cosi il mercato si impoverisce
e si entra in una fase di crisi. Pero quelli che si limitano al
prezzo basso e non si preoccupano della qualita del servizio a
un certo punto falliscono. E questo ¢ il secondo gradino.
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La terza fase corrisponde ai mercati adulti dove le famiglie
aziendali, chiamiamole cosi, che investono soldi nella ri-
cerca e sviluppo si assicurano la lunga vita. Comunque in
questa epoca non ci si puo limitare al nucleo familiare. Non
basta che qualcuno, solo perché e della famiglia, si senta un
privilegiato.

Occorre valutare bene gli altri, quelli disponibili, e se & il
caso, se si intravvedono delle qualita, coinvolgere altri colla-
boratori esterni al nucleo, con premi di produttivita, 1’orario
flessibile, tutte iniziative che aiutano a costruire una squadra
vincente.

Posso sognare, per il futuro, che la Cicrespi diventi un’azien-
da pitu internazionalizzata, piti diversificata e ancora piu
orientata verso mercati nuovi.

Io sono la terza generazione dopo i nonni, mia madre e mio
padre, poi c’¢ Renata e poi Carlo, mio genero vedovo di
Chiara e sono ambedue coinvolti come amministratori dele-
gati, Renata agli acquisti e all’organizzazione logistica, Car-
lo responsabile per il marketing.

La quinta generazione avra bisogno di persone, con certi
profili e certi interessi, non necessariamente di famiglia.

Oggi abbiamo molti motori, manager che lavorano con noi
con ruoli diversi di dirigenza e che sono da molti anni parte
della famiglia allargata. E avendo acquisito questa cultura
della curiosita sono innovatori e a volte mi meravigliano con
delle idee che non mi sarebbero mai venute.>>
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2010 il Futuro
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Alessandra e Federica Tavecchia

Anna, Francesca e Pietro Bettetini
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Le figlie

Carlo Monticelli e Gabriella Maffei, mancata nel ‘93 a soli
sessant’anni, hanno avuto due figlie, Renata, nata nel ‘60 e
Chiara, nel ‘64. Entrambe sono entrate nella ditta e, come ha
spiegato il padre, non era scontato. La pit1 grande ha ottenu-
to un diploma in lingue (inglese, francese, tedesco) e iniziato
la sua attivita come assistente dell’amministratore delegato.
Successivamente ha passato alcuni mesi a Vienna, ospite di
un fornitore dell’azienda, da dove e rientrata come assisten-
te al direttore della logistica e della Divisione Marcatura. Dal
1995 ha assunto la carica di amministratore delegato.
Chiara, come il padre Carlo, si e laureata il 19 aprile 2000,
continuando a lavorare, in Economia alla Cattolica, ha fre-
quentato corsi di perfezionamento in Inghilterra, in azien-
da dal 1984 ha “toccato” tutti i settori. Chiara rappresenta il
grande dolore di Carlo Monticelli, e di tutti. Nel 2006 viene a
mancare, dopo una malattia che non lascia scampo.

\\“ -8 . )i

Chiara Monticelli Renata Monticelli
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1967 Carlo Chiara, Gaby e Renata Monticelli
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CARLO TAVECCHIA: Amministratore delegato Pro-
grammi aziendali, Comunicazione e Immagine, Attivita
di Marketing.

<<lo avevo una mia azienda personale, che ho fondato nel
1989 nel mondo dell’articolo da regalo: pelletteria e articoli
da scrittura di un certo livello. Purtroppo & venuta a manca-
re mia moglie Chiara, figlia del Presidente Carlo Monticelli,
che mi ha coinvolto in Cicrespi. In questo momento mi occu-
po della ricerca e sviluppo, cercare nuove opportunita, nuo-
vi business. Sto seguendo in particolar modo 1’area del web.
In questo senso € nato un ufficio, la web-unit, che all’inizio
si occupava di rifare il sito, detto cosi e riduttivo, infatti ora
siamo impegnati nella gestione elettronica documentale, ar-
chiviazione sostitutiva e tutto quello che & il software per la
dematerializzazione dei documenti.

Questa nuova strada potrebbe coinvolgere un po’ tutti, da
avvocati, legali, tribunali, tutte le persone che hanno biso-
gno di liberare spazi dalle carte. Aggiungo che, venendo dal
design, dico la mia anche in chiave estetica, cataloghi, gra-
fica, biglietti da visita e quant” altro possa servire a “fare”
comunicazione.>>



Carlo Tavecchia
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ALFIO GIANATTI : Amministratore delegato per 1’area Ci-
crespi Industria e Servizi, Sicurezza Documenti e Denaro.

<<Ho trent’anni di anzianita dunque appartengo di fatto alla
storia dell’azienda. Credo di aver contribuito allo sviluppo
delle nuove tecnologie. L'evoluzione tecnologica & partita
dall’introduzione del getto di inchiostro, vuol dire elettroni-
ca poi stampa, trasferimento termico e informatica.

La marcatura con i laser in diverse forme e poi il controllo
qualita a raggi x e metal detector, verificatori di peso e di
livelli. L'etichettatura che vuol dire codici a barre, codici bi-
dimensionali data-matrix, quindi sia le etichette intelligenti,
che la radio frequenza e ultimo in ordine di tempo la gestio-
ne elettronica dei documenti. Se uno mi domanda quale sia
la mia strategia, dico che le persone che fanno il mio me-
stiere devono prima di tutto massimizzare quelle che sono
le capacita e le competenze dei collaboratori e le risorse che
la ditta mette a disposizione. Vinci se riesci a costruire un
meccanismo competitivo che e diverso, migliore o all’avan-
guardia rispetto a quelli dei concorrenti.

Quindi “Dare forma al futuro” significa che per un po” di
tempo siano gli altri a rincorrerti perché se rincorri tu signi-
fica, semplicemente, che davanti ci sono altri. E quindi non
si puo essere mai vincenti.>>



Alfio Gianatti
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MICHELE BONELLO: Amministratore delegato, direttore
“Brand Implementation” e Comunicazione Visiva.

<<Questa business unit di fatto fa programmi di re-branding
e corporate identity, per cui gestisce tutte quelle che sono le
attivita di sviluppo di un’immagine coordinata per clienti
che hanno la necessita di rendere visibile il loro marchio, la
loro azienda, la loro banca, il loro servizio finanziario, i loro
prodotti finanziari. Quindi, nella sostanza, noi lavoriamo
con designer che si occupano dell’aspetto creativo, al quale
segue dell’ingegnerizzazione prima di arrivare al prodotto
finale. Da qui si arriva a una produzione in serie industria-
lizzata, con dei contenuti che devono arrivare al mercato nel
minor tempo possibile.

Accade che si debbano sviluppare molte agenzie contempo-
raneamente nel pit1 breve tempo possibile.

Se una banca decide “da domani ci chiamiamo in questo
modo e lo dobbiamo fare in maniera propositiva con 500
sportelli” e ci concede un lasso di tempo che puo essere di due
mesi, nei quali devi garantire al cliente che tutto il materiale
utile per una nuova veste vada sui mercati in tempo. Quindi
noi lavoriamo nella fase creativa col designer del cliente. Per
clienti medio piccoli spesso siamo noi a sviluppare il con-
cept creativo. Mi occupo di trovare i clienti fondamentali e
di gestire quello che e il coordinamento a 360 gradi. Infatti
se si sbaglia un dettaglio, il dettaglio errato pud moltiplicarsi
in una serie di errori a cascata. Oggi abbiamo un gruppo di
lavoro che & molto giovane, un’eta media di 34 anni. Sempre
in evoluzione, capace di aderire alle richieste di un mercato
in continuo cambiamento. I nostri clienti non sono piut solo
italiani, da anni abbiamo creato dei local network, partner
in giro per 'Europa, ora ne abbiamo anche uno negli Stati
Uniti. Dal 1987 al 1995 ho sviluppato le migliori vendite sul
mercato mondiale, ottenendo un risultato importante nella
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distribuzione di sistemi di segnaletica d’ambiente Modulex.
Nel 1994, il mio presidente mi ha chiesto se quella strategia
potesse essere applicata su altre unita commerciali, cosi nel
1995 ci siamo inventati una forma di franchising di servizi.
Dal 2000 in poi ci siamo impegnati nella produzione e vendi-
ta degli espositori pubblicitari, pannelli luminosi, interni ed
esterni, comunicazione digitale. Il mio background mi porta
ad anticipare cio che il mercato richiede. Sembra semplice,
detto cosi, ma davvero non lo &.>>

Michele Bonello
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RENATA MONTICELLI BETTETINI
Amministratore delegato, direttore Acquisti e Logistica.

<<Lavoro nella ditta di famiglia da trent’anni, sono azioni-
sta della societa, faccio dunque parte della proprieta, quarta
generazione della famiglia Monticelli. Da circa 15 anni sono
direttore acquisti e logistica per tutta la societa indipendente-
mente dalle business unit singole di competenza. Mi occupo
essenzialmente dei contatti coi fornitori stranieri strategici
e all’interno del mio ufficio ho un responsabile che gestisce
l"ufficio stesso. Parlando del rapporto col nostro presidente
nonché mio padre, dico che negli anni mi ha aiutato molto a
crescere, la sua presenza e stata positiva e stimolante all’in-
terno dell’azienda e mi ha agevolato molto nella gestione
corretta delle attivita. Sembra un luogo comune il mio, ma
non lo &, non sempre i rapporti fra generazioni, specie fra
padri e figli, filano lisci e senza competitivita. Adesso che
ho imparato quasi tutto, che ho la mia identita e le mie idee,
qualche contrasto non puo che emergere. E poi, come credo
sia naturale, quelle che con altri diventano indicazioni del
capo, con me diventano ordini. Ma alla fine gli aspetti posi-
tivi prevalgono e il contrasto, se cosi lo posso chiamare, fi-
nisce per risolversi in un momento di ansia, magari breve. Il
rapporto coi partner strategici € cambiato radicalmente negli
ultimi 15 anni. Prima c’era un rapporto di gruppo famiglia-
re a gruppo famigliare, mentre ora trattiamo con manager
di multinazionali, in situazioni che cambiano con la velocita
della luce. Dunque occorre prestare una grande attenzione.

Un assunto dice che spesso la quarta generazione, cioe la
mia, e quella che fa fallire le aziende. Mi prendo la responsa-
bilita di dire che non sara cosi. Ho un trascorso trentennale,
appunto, per poter avere questa sicurezza. Sono in arrivo un
maschio e quattro femmine per la quinta generazione. Nella
nostra famiglia le femmine sono pit forti dei maschi, € un al-



93

tro assunto che vale dagli anni trenta. Cosi non sono preoc-
cupata dal numero prevalente delle femminucce. Abbiamo
un maschio che & il pit1 grande di tutti. Si e appena laureato
e spero, senza forzarlo, che un giorno si voglia impegnare in
azienda, facendo prima esperienze esterne per portare alla
Cicrespi anche il suo contributo.>>

Renata Monticelli Bettetini
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PIER PAOLO VIGORELLI
Amministratore delegato Finanze e Risorse Umane

<<Lavoro in Cicrespi dal 1973, sono uno degli amministra-
tori delegati, quello che sovrintende I’amministrazione e le
risorse umane. Tra i lavori che ho fatto direi che il control-
lo di gestione e la cosa piu importante perché la Cicrespi
e un’azienda divisionalizzata e quindi & essenziale tenere
sotto controllo i costi e i ricavi di ogni divisione e di ogni
business unit. Questa divisionalizzazione e stata l’arma
vincente della Cicrespi che ci ha portati sempre a degli otti-
mi livelli di bilancio.>>

Pier Paolo Vigorelli
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DAVIDE BACCELLA
Responsabile Acquisti, Logistica, Qualita, Ambiente e Sicurezza

<<Sono entrato in Cicrespi nel 1972, avevo appena finito il liceo
scientifico. Ho iniziato come funzionario di vendita nell’area
del centro-sud Italia, poi negli anni successivi ho assunto la re-
sponsabilita della filiale di Roma, fino al 1996, anno in cui la
direzione aziendale mi ha proposto di trasferirmi a Milano per
seguire il progetto di certificazione della qualita e organizzare
la sicurezza all’interno dell’azienda. La Cicrespi aveva coniato
un termine inedito, ma eloquente: la turbo-qualita; I'impegno
non era solo rivolto all'importanza della qualita nel rapporto
con il cliente, ma si trattava di essere snelli e rapidi nel soddi-
sfare le attese dei clienti stessi.>>

Davide Baccella
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FRANCO LATARTARA
Responsabile Crediti, Privacy e Legale

<<Sono in azienda dal 1980, mi occupo della gestione del
credito e di ogni altro problema legato all’iter del pre e post
vendita del cliente, nell’aspetto contabile e quindi nel ren-
dere semplice il rapporto col cliente stesso sotto il profilo
amministrativo. La nostra azienda ha sempre dato molta im-
portanza a queste informazioni perché gestire bene il cliente
fin dall’inizio equivale a non fargli perdere tempo e non far-
lo perdere a noi.

In questa chiave nel 1988 abbiamo ideato il leasing finanzia-
rio con la nostra holding “Monfin” per quei clienti che chie-
devano dilazioni di pagamento per 24 mesi. Una curiosita:
avevo 17 anni e frequentavo a Milano, in Via Spartaco, una
palestra di arti marziali. Lavoravo e studiavo la sera e quin-
di alternavo la palestra con lo studio e quando passavo da
Via Spartaco 19 notavo una finestra nel seminterrato con la
scritta Carlo Crespi & C. Mi incuriosiva quella scritta, chissa
cosa vendono chissa cosa fanno, mi domandavo. Poi 1’ho sa-
puto, molto bene.>>
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Franco Latartara
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ANTONIO VILLI
Amministratore delegato Direzione Operativa

<<Mi occupo della Cicrespi Engineering e sono stato scelto
per traghettarla da quella che era la vocazione dell’antica
Termostabile, sistemi di etichettatura, a una produzione di
sistemi automatici. Il nostro compito & quello di automatiz-
zare o di accelerare la produzione in linea. Noi dobbiamo
fare in modo che la produzione risulti artigianale, ma, ab-
bia i numeri della produzione industriale. Quindi proget-
tiamo situazioni un po’” particolari e le realizziamo. Questo
vuol dire avere in mano un campione e dei dati: il campio-
ne deve essere in un certo modo e i dati devono corrispon-
dere al numero e ai costi desiderati. Da li cominciamo a
“giocare” con il cliente fino a raggiungere 1’obiettivo finale
che e quello di un prezzo che soddisfi entrambi. Perd non
siamo quelli che io chiamo tuttologi, che fanno tutto. Siamo
organizzati per competenze, di conseguenza ognuno di noi
ha una vera specializzazione, da quella del laser, all’inte-
grazione coi software, alla meccanica. Alla fine, confron-
tandoci, il problema viene affrontato in modo completo ed
esaustivo.>>
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Carlo: 1'ultimo racconto, la prima vendita

<<Quando andavo a scuola in via Morosini, avro avuto
sette, otto anni, succede che un giorno, in casa, mia madre
mi vede giocare con delle monete da una lira e due lire.
Sento ancora il suo sguardo sopra di me, strano, diverso
da tutti i suoi sguardi. Poco dopo, arriva anche mio padre,
con quel suo sguardo dall’alto, lo stesso di mia madre. La
mamma mi domanda “dove hai preso quei soldi?”. “Me li
ha dati un mio compagno” rispondo. “E tu cosa gli hai dato
in cambio?” “Due molle delle matite”. Si trattava di quelle
molle che tenevano unite le matite a una base fissata sul
tavolo, servivano a non farle cadere, o smarrire, 0 magari
rubare, qualcuna si vede ancora in giro. Grazie a quelle due
molle, che davvero non valevano un centesimo, visto che
non c’erano matite attaccate, ho fatto il mio primo incasso.
La sberla che mi e arrivata era sonora e naturalmente la
ricordo bene. Ma ricordo ancora meglio gli occhi dei miei
genitori. Erano una grande lezione, mi avevano fatto ca-
pire che ero stato disonesto, e che se sei disonesto non vai
da nessuna parte. Naturalmente avevo anche scoperto la
mia passione per la vendita. Nei decenni, tanti, successivi,
ho sempre cercato di applicare quella lezione dei miei ge-
nitori. Credo proprio di aver saputo vendere, o comprare,
una matita oppure un’azienda, con lo stesso sentimento e
la stessa modalita.>>
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Rotary

<<Io sono rotariano e se non avessi incontrato il Rotary la
mia vita sarebbe stata diversa. Devo dire che non 1’ho mai
inteso come occasione di business, ma di opportunita per
assumere una mentalita internazionale. Il Rotary € un’asso-
ciazione di servizio altruistico ai meno fortunati diffusa in
tutto il mondo con un milione e duecentomila iscritti in tutti
i Paesi salvo qualche nazione marginale o dove la liberta non
esiste. Jo ’ho conosciuto nel 1968 attraverso un amico ame-
ricano, che mi piace citare Ira Gottscho con cui avevo una
grande intesa. Dopo un tentativo fallito e una proposta avu-
ta dai Lions ho saputo che un amico era co-fondatore di un
nuovo Rotary Club e vi sono finalmente entrato, era il 1975.
Prima sono diventato segretario, presidente del mio club e
Governatore del distretto. La filosofia del Rotary, non sono i
gradi ma l'impegno e il merito. L'utilita e reciproca, perché
io ho molto dato, ma anche molto imparato. Nel 1999-2000
ho avuto I'onore di sedere nel Consiglio Centrale. Di fianco a
me c’erano africani, australiani, americani, europei, indiani,
giapponesi ecc. Uno slogan di chi mi conosce, a cominciare
dalla mia famiglia, magari un po” enfatico e questo: e vero,
sono malato di rotarite, ma non e poi cosi grave...
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1987 Venezia - Amerigo Vespucci Carlo e Gio Monticelli
VT L _ - — & 1 v
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1999 Roma 14 Aprile - Papa Giovanni Paolo II, James L. Lacy Presidente ROTARY
International 1998-99 e Carlo Monticelli
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1986 Assemblea Internazionale Governatori Italiani e Signore - Serata dei talenti
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1999 - 2000 Consiglio Centrale Rotary Internazionale Evanston, Ill. USA
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Consiglio Centrale del ROTARY Internazionale 1999-2000
(da sinistra 1a fila > seduti)

Julio Sorjus, Barcellona, Spagna

Ron. D. Burton, Norman, Oklahoma, USA

Abraham Gordon, Bridgeport, Connecticut, USA

Carlo Ravizza, Milano, Italia “Presidente 99-00"

Frank ]. Devlyn, Mexico City, Messico “Presidente 00-01”
William B. Boyd, Auckland, Nuova Zelanda

Noel Fryer, Crewe, Cheshire, Inghilterra

(da sinistra 2a fila in piedi)

Samuel L. Greene, Westlake Village, California, USA

Carlo Monticelli, Milano, Italia

Finn O. Johannessen, Charlottenlund, Norvegia

William G.B. Gant, Calgary, Canada

Mark Daniel Maloney, Decatur, Alabama, USA

Hippolito S. Ferreira, Belo Horizonte, Brasile

(da sinistra 3a fila in piedi)

Louis Piconi, Pittsburgh, Pennsylvania, USA

Bob Menconi, Davie, Florida, USA

Ryuichi Kotani, Kyoto, Giappone

O. P. Vaish, Nuova Delhi, India

Mario P. Grassi, Lugano, Svizzera

Iwao Shino, Tokyo, Giappone

Ewin H. Futa, Honolulu, Hawaii, USA “Segretario Generale”
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Rotary Sede Mondiale Evanston, Ill. USA

l

1987 Aprile - Marcello Mastroianni e il Governatore Carlo Monticelli - Desenzano
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Titoli di coda

Se invece che un romanzo questo fosse un film ci sarebbero
i titoli di coda. Ma si possono applicare anche alla scrittura,
non ci sono proprio ragioni di metodo, di disciplina, o di
estetica, contrarie.

Le sequenze che in un montaggio veloce, in una sintesi, in
un grumo, possono rappresentare la vicenda della Cicrespi,
selezionate da una memoria di getto possono essere queste:

Carlo Crespi e sua moglie Matilde, in una stanza disadorna
in via Spartaco 2 a Milano, decidono di fondare la ditta.

I due coniugi, sottotono, forse troppo, ottengono il prestito
di tremila lire dal fratello ricco.

Carlo che parte la mattina con la sua valigia piena di merce.

Carlo in bicicletta nella campagna tortonese che guarda at-
traverso i vetri le stanze della fattoria che comprera.

Esodo e controesodo, in tempo di guerra, con vecchi camion
e vecchie macchine e carri trainati da buoi, con passaggio su
ponte di barche del Ticino.

Carlo Monticelli, diciottenne, comincia a lavorare per l’azien-
da di famiglia.

Il viaggio in Inghilterra di Carlo, la lingua e i primi contatti
col mondo.

La prima intuizione di Carlo: il mercato e cambiato, bisogna
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cambiare, e alla svelta: si passa dalla cancelleria alla legatoria.
Il grande capannone di Liscate.
Sequenze del leader in una via di New York, Canton, e Mosca.

Monticelli firma, in una situazione alla Wall Street (Michael
Douglas in Wall Street appunto) con la Videojet.

Entrano nell’azienda e ne diventano socie le figlie di Carlo,
Renata e Chiara.

Una carrellata nel cuore anzi nei cuori dell’azienda: collabo-
ratori ai computer nel grande open space, oppure alle mac-
chine negli immensi capannoni.

Il Presidente parla a una riunione di rotariani.

Se si parla di cinema ci sono davvero tanti generi, e tante
stagioni. I film italiani gia citati, quelli della difficolta e della
speranza, le istantanee “borghesi” alla Visconti, e poi, natu-
ralmente le atmosfere alla Manhattan. E altro.
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Famiglia

La Cicrespi, in cento anni si & trasformata evolvendosi, let-
teralmente ribaltandosi. Ma non ha mai cambiato genetica,
sembrava farlo in apparenza, ma non era cosi. L'abbrivio
iniziale, famigliare, ha resistito e c’e ancora. L'azienda, per
attivita, per estetica e filosofia si e, gia ribadito, trasforma-
ta, ma il sentimento famigliare e trasversale da un secolo.
E non significa il padre padrone con la mano sulla spalla e
“ragazzi venite da me che la porta e sempre aperta”. E” una
cultura che fa parte di tutti quelli che operano, pitt 0 meno
importanti, che si incrociano di tanto in tanto, che vedono il
Presidente non piti di un paio di volte 'anno, ma ritengono
di far parte dell’azienda per stipendio, affezione e fedelta.
Quel tipo di famiglia. Nelle riunioni tenute negli ultimi tem-
pi, quelle della cosiddetta crisi globale, sono state messe sul
tavolo, per affrontare e difendersi, tutte le opzioni.

Salvo una: la riduzione dei quadri.
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Mensa

Quando ho incontrato, per la prima volta, alla Cicrespi, il
Presidente Carlo Monticelli, ero accompagnato da Tizia-
no Sossi, un mio collaboratore, un regista con l'incarico di
fare una serie di filmati sull’azienda. La fabbrica é molto
visibile, dalla statale, i complessi sono molti. Siamo stati
accolti, alla reception da un grande monitor con una scrit-
ta di benvenuto coi nostri nomi. C’e stato l'incontro col
Presidente, nel suo studio, sulle pareti tutte le targhe del
caso. I primi racconti. Poi siamo stati condotti a visitare
i vari reparti. Sensazione immediata di grande efficienza, e
di avanguardia. All’ora di pranzo siamo stati invitati alla
mensa, self service, funzionale, ottima qualita. Eravamo in
fila coi vassoi, Presidente, ospiti, e tutti gli altri. Quando
abbiamo finito di pranzare, abbiamo riordinato i vassoi per
disporli nel contenitore apposito. Monticelli ha portato il
suo vassoio nel contenitore, é tornato, ha preso il mio e poi
quello di Sossi. Stavamo prendendo il caffe e gli ho detto che
avremmo potuto benissimo farlo noi. Ha risposto che quasi
sempre, un nuovo ospite ripone i vassoi nello spazio sen-
za mettere le bottiglie in orizzontale, cosi finisce per cadere
tutto. Ancora un volta, il Presidente, in piccolo contesto,
secondo attitudine, aveva previsto e anticipato.
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Spazi di marca
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Comunicazione digitale

e @  Sjcurezza documenti

Sicurezza denaro
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Etichettatura industriale
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Etichettatura industriale

Assistenza tecnica
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CICRESPI Liscate
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Cronologia

1910
Carlo Crespi e la moglie Matilde fondano la ditta Carlo Cre-
spi & C. a Milano

1915-18

1° Guerra mondiale. Carlo Crespi viene richiamato e presta
servizio militare a Tortona. Dove compra una fattoria che ospi-
tera la famiglia e in zona I’azienda in tempo della 22 guerra.

1923
La Carlo Crespi & C. si trasferisce nella nuova sede di via
Spartaco 19, palazzina di 3 piani.

1933
La figlia Paola Crespi sposa Ugo Monticelli che inizia a lavo-
rare nella ditta di famiglia.

1940

Il fondatore Carlo Crespi muore, ma il suo sogno diventato re-
alta, in cui crede tutta la famiglia, continua, nonostante i bom-
bardamenti e le difficolta della seconda guerra mondiale. Ugo
Monticelli, Capitano d’Artiglieria, e al fronte (greco-albanese).
Matilde e Paola Crespi trasferiscono I'azienda, insieme ad
alcuni Collaboratori con le loro famiglie, a Tortona (Alessan-
dria) e la guidano durante questo difficile periodo.

1944
Ugo Monticelli ritorna e, al fianco di Paola, collabora alla
gestione dell’azienda.
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1946
Finita la guerra I'attivita riprende a Milano, in via Spartaco
19, nella sede per fortuna ancora in piedi.

1951
Carlo Monticelli, figlio di Ugo e Paola, inizia a lavorare come
venditore nella zona Lombardia Nord/Ovest.

1956

Carlo propone di abbandonare il settore cancelleria per fo-
calizzarsi su altri mercati piu interessanti, come il settore
tecnico di legatoria e impressione a caldo.

1959
Nuovo laboratorio per la produzione a pantografo di caratte-
ri in bronzo per I'impressione a caldo.

1970
Orientamento verso la diversificazione organizzativa, sull’idea
dei centri commerciali all’ingrosso francesi.

1972
Accordo di distribuzione in lItalia dei prodotti Modulex, so-
cieta danese del gruppo Lego.

1976
| magazzini vengono trasferiti in un nuovo capannone a Li-
scate, ad est di Milano.

1979

La Carlo Crespi & C. diventa I'attuale Cicrespi, viene ulti-
mato I’edificio a Liscate, vicino al magazzino, e ci si riunisce
nella nuova sede.
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1980
Renata Monticelli, figlia di Carlo, comincia a lavorare come
assistente di Direzione e responsabile export.

1982
Renata e Chiara Monticelli (seconda figlia di Carlo Monticel-
li) diventano socie.

1984
Chiara Monticelli inizia a lavorare in azienda, come funziona-
ria di vendita per il sistema Modulex planning.

1988

Contratto per la distribuzione in esclusiva dei prodotti
dell’americana Videojet, leader mondiale nel settore delle
stampanti industriali a getto d’inchiostro.

1990

Viene lanciata I'idea della TURBOQUALITA Cicrespi. Squa-
dra mirata alla qualita ma “molto veloce”. Viene acquistato
un complesso confinante di magazzini e uffici in via Milano a
Liscate.

1993

Cicrespi acquisisce la societa NSC Compagnia Nazionale
Sistemi, azienda fornitrice di attrezzature e sistemi per il trat-
tamento carta e denaro.

1994

Viene avviata la nuova formula del franchising per la ven-
dita di prodotti di segnaletica d’ambiente. Si costruisce un
nuovo edificio, in via Milano 1, destinato alla divisione se-
gnaletica.
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1995
Chiara Monticelli Tavecchia diventa Amministratore Delega-
to con delega al Marketing.

1997
La societa NSC viene incorporata nella Cicrespi. Nasce il
primo sito internet www.cicrespi.com.

1998

Renata Monticelli Bettetini diviene Amministratore De-
legato agli Acquisti e Chiara Monticelli Tavecchia Vice-
Presidente.

1999

Accordo di alleanza strategica con la Videojet Technologies
Inc., societa leader mondiale nelle tecnologie per I'identi-
ficazione prodotti, di cui Cicrespi e distributore dal 1988.
Acquisizione dell’azienda italiana Termostabile Packaging
specializzata in etichettatura industriale e automazione in li-
nea di produzione.

2000

II' 5 aprile si festeggiano i primi 90 anni con un evento cui
partecipano clienti, fornitori, pubblica amministrazione loca-
le, parenti e amici dei Collaboratori.

2003
Lancio del sistema di miglioramento continuo Kaizen.

2004

Termostabile Packaging cambia nome e diventa Cicrespi
Engineering, il marchio Termostabile resta per identificare le
linee di etichettatura industriale, note al mercato.

Cicrespi “Soluzioni e Valore”:
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5 Business Unit:

[MI]  Marcatura Industriale,

[El]  Etichettatura Industriale,
[SFA] Stampe Speciali e Finitura,
[SDD] Sicurezza Documenti e Denaro,
[SI] Segnaletica e Insegne.

2005

La Camera di Commercio di Milano

conferisce a Cicrespi il DIPLOMA CON MEDAGLIA D’'ORO
per 94 anni di lodevole attivita.

2006

Il 23 Febbraio viene a mancare Chiara Monticelli Tavecchia,
a causa di grave malattia.

Maggio: Carlo Tavecchia (marito di Chiara) accetta la propo-
sta di Carlo Monticelli e Renata Monticelli Bettetini di entra-
re a far parte dell’organizzazione Cicrespi.

Confindustria conferisce a Cicrespi Engineering I’Attestato
di Eccellenza.

Cicrespi fornitore ufficiale Olimpiadi Torino.

2007

Nuova immagine grafica e “Claim Aziendale”: Cicrespi: DIA-
MO FORMA AL FUTURO e, nella versione internazionale,
Cicrespi: WE SHAPE THE FUTURE.

SDA Bocconi assegna il premio “Best Innovation Award
2007” a Cicrespi Engineering per la sua particolare attenzio-
ne all’innovazione.

Costruzione, nel terreno a lato di Via Trieste, di un al-
tro edificio, che ospitera la B.U. Brand Implementation.
Parte un nuovo programma “Internazionalizzazione Ci-
crespi”.
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2008

1 Ottobre si inaugura il nuovo edificio “5”, e un “Green Buil-
ding” ecologico che non produce CO2 e, oltre ai pannelli fo-
tovoltaici utilizza I'acqua di falda e scambiatori calore. Il primo
edificio industriale di questo tipo nella zona est di Milano.
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Cicrespi Engineering S.r.l.
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2006 Diploma Confindustria Attestato di Eccellenza
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Best Innovalion Award 2007

Progetto di benchmarking promosso da
SDA Bocconi School of Management

Award
CICRESPI ENGINEERING Srl

Milano, 25 gennaio 2008

2006 Tedofori Cicrespini Liscate
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2008 Best Innovation Award SDA Bocconi
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2008 Sodalitas Social Award - Valorizzazione del Capitale Umano
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CICRESPI

DIAMD Fr

AMA AL FUTURG

Carlo Monticelli
PRESIDENTE



“...La Cicrespi progetta, produce, integra e ga-
rantisce assistenza di sistemi per identificazione,
tracciabilita e sicurezza, di prodotti, processi e
percorsi. La sua specializzazione, realizzata in
collaborazione con i suoi partner internazionali,
assicura sempre la soluzione di valore specifica
per le esigenze di ogni cliente, anticipando e fa-
vorendo le evoluzioni tecnologiche e di mercato.
Un’azienda, fra le leader nel mondo, fatta di
uomini e donne che da un secolo ripercorrono,
evolvono e ottimizzano l'intuito e l'impegno
dei leader Crespi fondatori prima e di Monticel-
li, Bettetini, Tavecchia poi. 1l presidente Carlo
Monticelli fa capo alle due generazioni attuali,
insieme alla figlia Renata Monticelli Bettetini,
amministratore delegato, a Carlo Tavecchia, a
sua volta amministratore delegato, marito di
Chiara Monticelli, motore per vent’anni della
Cicrespi, scomparsa per malattia nel 2006. La
Cicrespi, per mercato, per filosofia, funzione e
destino, non e solo un’azienda autoctona, ¢ un
micromondo che ha percorso la Storia italiana,
interpretandola e adeguandosi alle vicende. La
sua attitudine “internazionale” fa valere questo
concetto in chiave universale. Non si comprende
in pieno la storia di questa azienda e di queste
famiglie, se non le si pongono in un contesto che
non solo riguarda il nostro Paese, ma si estende
molto piu lontano...”

La Cicrespi, per arrivare a tutto questo, ha attra-
versato un secolo diventandone parte integrante.
Per chi la guidava, adeguarsi, di volta in volta
ai cambiamenti, spesso traumatici, che il Paese
attraversava, non é stato facile: i primi anni del
novecento, poi la Prima guerra mondiale, poi
il fascismo, la Seconda guerra, la pace, il boom
degli anni sessanta e poi i grandi cambiamenti
delle epoche successive, infine la tecnologia e la
globalizzazione. Questo libro racconta I’azienda
e racconta la sua gente. A cominciare da quel
1910, per approdare al secolo di vita



Pino Farinotti e scrittore, critico e docente.
Collaboratore delle maggiori testate nazio-
nali della carta e della televisione, ha scritto
libri di saggistica e dizionari che fanno testo.
Ha firmato bestseller tradotti nel mondo che
hanno ottenuto premi importanti (Bancarel-
la, San Vidal, Maria Cristina, fra gli altri). Il
Presidente della Repubblica lo ha nominato
“benemerito della cultura”, uno dei piu alti
riconoscimenti del Paese.





