










Vestas ? 
Chi è ?
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Mai sentito parlare di Vestas? Il Grup-
po Vestas è presente in sei continenti 
ed ha installato oltre 35.000 turbine 
in 64 paesi. E’ il leader mondiale del-
l’energia eolica. Eppure se lo si nomi-
na al di fuori dell’area nord-europea, o 
appena fuori dai confi ni danesi, spesso 
la risposta è : “Vestas, chi è ?”.

Parte degli sforzi per combattere 
questo “anonimato” fanno parte di 
strategie di employer branding – rivol-
te in prima battuta a potenziali futuri 
dipendenti. Una campagna a livello 
globale promuove invece Vestas come 
un buon posto dove lavorare.

“Al di fuori della Danimarca Vestas 
non è conosciuta come meriterebbe”, 
sottolinea Birgitte Brix Andersen, 
Employer Brand Manager di Vestas. 
“Attraverso una rete di circa 150 
ambasciatori che rappresentano il 
Gruppo presso atenei o in occasione di 
conferenze e fi ere del lavoro, collabo-

razioni con 87 università, campagne di 
marketing on-line su siti internet dedi-
cati a chi cerca lavoro, contiamo di far 
conoscere Vestas in tutto il mondo”.

Anche se l’iniziativa è ancora in fase 
embrionale, i risultati sono incoraggianti 
e il nome Vestas sta acquisendo rico-
noscibilità in tutto il mondo, dall’India 
all’Iowa.

“Vestas ha appena avviato un proces-
so di brand recognition, ovvero di 
riconoscibilità del marchio (a Singapo-
re)”, afferma Jacqueline Soo, Assistant 
Manager presso il locale dipartimento 
People & Culture. Jacqueline è stata 
la nostra rappresentante all’Education 
& Career Fair di Singapore, evento 
che si è svolto all’inizio dell’anno ed 
ha registrato oltre 370.000 presenze. 
In occasione della fi era, dove Vestas 
era presente con un proprio stand, è 
stata condotta un’indagine dalla quale 
sono emersi dati piuttosto ottimistici: 

Rendere Vestas un nome familiare 
tra i potenziali futuri dipendenti è un 

processo che richiede tempo, ma gli 
sforzi della campagna ”employer 
branding” stanno già dando i 

primi risultati.



il 62% degli intervistati conosceva già 
Vestas, mentre la quasi totalità degli 
857 intervistati raccomanderebbe ai 
propri conoscenti di candidarsi per 
una posizione nel Gruppo. 

Michael Høgedal, Vice Presidente di 
Technology R&D a Chennai, ha tenuto 
diverse conferenze alla fi era di Singa-
pore e in merito alla riconoscibilità del 
marchio Vestas in India commenta:

“Abbiamo creato, diffuso e curato 
un’immagine che presenta Vestas 
come una società che offre ad inge-
gneri molto qualifi cati e preparati 
interessanti opportunità professionali 
nel campo della ricerca e dello svilup-
po tecnologico, e in meno di un anno 
abbiamo assunto un centinaio di nuovi 
dipendenti. Oggi lo stabilimento Vestas 
di Chennai vanta il centro di ricerca 
e sviluppo più grande al mondo dopo 
quello danese e continua a crescere”.

Conferenze e fi ere hanno rappresen-
tato momenti di grande visibilità – ed 
una misura della notorietà del marchio 
anche sul mercato statunitense. La Wind-
power 2008 Conference & Exhibition, 
svoltasi a Houston dall’1 al 4 giugno 
scorsi, ha fatto segnare una partecipa-
zione record di 13.000 visitatori; come 
sempre Vestas ha preso contatti con 
potenziali clienti, svolto attività di pubbli-
che relazioni e corporate branding, ma 
in questa occasione ha anche illustrato 
i vantaggi del luogo di lavoro offerto . 
Sono stati raccolti circa 200 curricula e i 
rappresentanti Vestas presenti all’evento 
hanno riferito di un notevole interesse 
nei confronti della società da parte di 
potenziali dipendenti. 

“Il numero di intervistati che ha 
dichiarato di conoscere Vestas è stato 
decisamente superiore rispetto al pas-
sato”, dice Susan Burke, Field Recrui-
ting Manager di Vestas Americas, “ è 
chiaro che il marchio Vestas si diffonde 
sempre più velocemente”. 

Oltre a partecipare eventi come quello 
di Houston, Vestas Americas è attiva 
sul fronte della notorietà del marchio 
anche attraverso una serie di innovati-
ve collaborazioni con le più prestigiose 
università tecniche degli Stati Uniti: 
ha donato un mozzo del modello di 
turbina V82 al Columbia Gorge Com-
munity College, Oregon, e fi nanziato 
gli studenti che hanno partecipato alla 
conferenza dell’Associazione America-
na per l’energia eolica (AWEA). Anche 
il Iowa Lakes Community College ha 
ricevuto un mozzo del modello di tur-
bina V82 come pure una navicella V90, 
alcune pale e dei fondi da destinare a 
borse di studio. 

“L’attività di branding nei campus uni-
versitari è importante per Vestas, per-
ché gli studenti di oggi svilupperanno 
le loro conoscenze in Vestas domani”, 
sostiene Birgitte Brix Andersen. “Per 
individuare i migliori talenti, Vestas 
ha istituito il concorso “Student of the 
Year” che premia i migliori studenti di 
8 centri universitari. Questo program-
ma raggiunge gli studenti nei luoghi di 
formazione, e presto saremo in grado 
di raggiungere un pubblico ancora più 
vasto grazie ad una campagna on-line. 
Il video di presentazione del Program-
ma Vestas Graduate sarà lanciato, tra 
gli altri, su YouTube, CareerTV.com e 
Vault.com. La nostra speranza è che, 
grazie a questi sforzi congiunti, quello 
di Vestas possa diventare il primo 
nome che viene in mente quando si 
parla di energia eolica”.
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10.000 squadre 
si affrontano sul 
tema dell’energia 
moderna

Una 
polizza di 
Gruppo 
per i viaggi 
d’affari

Tutti i dipendenti Vestas – salariati 
e in regime di part-time – potranno 
d’ora in poi benefi ciare di una nuova 
polizza assicurativa globale per i 
viaggi di lavoro. Il nuovo accordo è 
entrato in vigore lo scorso 1° giugno 
e sostituisce tutti i precedenti con-
tratti stipulati localmente. L’unica 
eccezione è rappresentata dal perso-
nale Vestas in India, la Business Unit 
ha infatti preferito continuare con il 
“vecchio” sistema. 

La nuova polizza assicurativa globale 
copre i rischi legati a viaggi di lavoro 
all’estero o all’interno degli stati e 
si applica automaticamente a tutti i 
dipendenti Vestas . Ciò vuol dire che 
non sarà più necessario sottoscrivere 
un modulo prima di ogni trasferta. 
Vestas ha istituito una linea diretta 
internazionale con la compagnia 
assicurativa Europæiske che può essere 
contattata al numero +45 7010 9030, 
24 ore su 24. Per maggiori informazio-
ni riguardo la nuova polizza assicura-
tiva, contattate il vostro dipartimento 
People & Culture.

Il Georgia Dome di Atlanta è la struttura 
in cui l’ex presidente degli Stati Uniti 
George Bush Sr. ha uffi cialmente inau-
gurato la fi nale del torneo First Lego 
League all’inizio di quest’anno. Vestas 
è stato il principale sponsor di questa 
competizione globale, in cui bambini 
e ragazzi hanno confrontato le proprie 
abilità tecniche e creative nell’ambito 
dell’universo Lego. Un totale di 10.000 
squadre provenienti da 45 paesi hanno 
partecipato alla gara, quest’anno 
incentrata sulle moderne forme di 
energia, inclusa quella eolica. Oltre 
alla sponsorizzazione, Vestas ha offerto 
il proprio supporto a numerosi team, 
per i quali i dipendenti dell’azienda di 
tutto il mondo hanno svolto il ruolo di 
mentori. 

Il tema del torneo First Lego League 
del prossimo anno, che vedrà ancora 
Vestas come sponsor principale, sarà 
reso pubblico il 13 settembre.

“I concorrenti hanno scoperto metodi 
e condizioni di lavoro che potrebbero 
trovarsi ad affrontare nel corso della 
loro vita. Ecco perché incoraggiamo 
tutti i dipendenti di Vestas, che deside-
rano offrire a questi giovani un’espe-
rienza straordinaria, a proporsi come 
mentori di una squadra”, dichiara 
l’assistente al marketing Alice Christy
Brædstrup-Holm, Group Communica-
tions.



Vestas Technology 
R&D lancia un nuovo 
programma universitario
Vestas Technology R&D ha istituito un nuovo programma universitario globale per promuo-
vere nuove collaborazioni tra Vestas e le migliori università del mondo. Il programma è stato 
sviluppato per attrarre e supportare i migliori talenti, e creare le condizioni per lo sviluppo del-
la ricerca in campo eolico. Nei prossimi anni, Vestas Technology R&D appoggerà un numero 
crescente di docenti, dottorandi e laureandi presso numerosi atenei di tutto il mondo. 

Durante questi primi sei mesi del 2008 Vestas ha ricevuto la visita di numerose personalità 

di rilievo. Il 21 aprile scorso il cancelliere tedesco Angela Merkel – tra le oltre 5.000 società 

presenti alla Fiera di Hannover- ha scelto di visitare proprio lo stand di Vestas.

Il 14 maggio Vestas Americas ha accolto il candidato alla Casa Bianca John McCain. Il se-

natore ha fatto visita alla Vestas Business Academy di Portland dove, nonostante i numerosi 

impegni, ha trovato anche il tempo per autografare la pala di una turbina.

Infi ne, il 18 giugno scorso, Vestas Towers ha ricevuto 

due ospiti davvero regali: il Principe ereditario 

Frederik di Danimarca e la Principessa Mary si sono 

recati in visita uffi ciale allo stabilimento per la co-

struzione di torri eoliche di Rudkøbing, Danimarca. 
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Sotto i 
rifl ettori

Come gruppo leader mondiale nel campo dell’energia 
sostenibile, Vestas attira su di sé l’ attenzione dei media 

di tutto il mondo. Anche quando le cose non 
vanno come previsto.

Venerdì 22 febbraio 2008 un vecchio 
aerogeneratore installato nel sito di 
Djursland, in Danimarca perde il 
controllo. A causa del forte vento, la 
turbina accellera fi no al punto di far 
quasi esplodere la navicella: la torre 
si inclina e si spezza. I media locali 

ed internazionali si precipitano per 
raccogliere la versione dei fatti che 
rilascerà Vestas. Il giorno stesso il video 
che documenta il crollo della turbina è 
fra i più cliccati di YouTube, il sito web 
che permette di condividere fi lmati 
video. 

L’accaduto ha dimostrato quanti siano 
gli occhi costantemente puntati su 
Vestas, e noi ne abbiamo discusso con 
Peter Wenzel Kruse, di Group Commu-
nications. 
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Come si spiega la grande 
attenzione mediatica che ha 
circondato l’episodio? 
“Innanzitutto la tipologia di prodotti 
Vestas possiede già di suo una compo-
nente di spettacolarità. Di conseguenza, 
quando qualcosa va storto, si assiste ad 
un evento spettacolare. Non dobbiamo 
dimenticare poi che in questo mo-
mento il settore eolico gode di grande 
visibilità, con tutto ciò che ne può con-
seguire. Il nostro è inoltre un gruppo 
quotato in borsa che vanta un elevato 
numero di azionisti. Ecco perché quello 
che succede in Vestas è sempre una 
storia da raccontare per i media”, dice. 

“Attiriamo l’attenzione, nel bene e nel 
male. E’ qualcosa che dobbiamo sem-
plicemente accettare”.

Perché quando accadono simili 
eventi non informate tutti i di-
pendenti dell’organizzazione?
“Bisogna vedere le cose in prospettiva. 
Vestas gestisce 35.000 turbine eoliche, 
ovvero 100.000 pale, di conseguenza la 
strategia di comunicazione deve essere 
mirata. Naturalmente è nostro dovere 
informare il personale in caso di gravi 
incidenti, ma in tutti gli altri episodi di 
minore entità, la nostra priorità è in-
formare tempestivamente i dipendenti 

che operano in loco o sulla produzio-
ne del modello di turbina in questione 
e, naturalmente, il cliente.

Mi preme tuttavia ricordare che Vestas 
prende in seria considerazione ogni 
incidente o guasto: dobbiamo impara-
re dagli errori per evitare che episodi 
analoghi accadano ad altre turbine”, 
conclude Peter Wenzel Kruse.
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Un ottimo 
proposito 

Presto i team addetti alle vendite 
conosceranno un metodo di lavoro 
completamente rivoluzionato. A partire 
dal 2009, infatti, il nuovo processo di 
vendita messo a punto da Vestas sarà 
incentrato sul team selling, la traspa-
renza e l’allineamento alle esigenze dei 
clienti. I nostri funzionari commerciali 
avranno a disposizione una serie di 
nuovi strumenti per lavorare alla crea-
zione di una nuova value proposition.

Javier Rodriguez Diez, Vice Presidente 
Senior di Sales & Marketing in Vestas Me-
diterranean, prevede che il nuovo proces-
so di vendita segnerà un nuovo inizio e 
metterà la parola fi ne, questo è l’auspicio, 
alle sensazioni negative dei clienti. 

“Da parte nostra c’è il desiderio di 
proseguire la collaborazione con Vestas, 
ma voi state complicando troppo le 
cose”, ha dichiarato un cliente di 
Vestas Mediterranean in occasione 
di un’indagine svolta ad inizio 2008. 
Questa – così come altre dichiarazioni 
– rifl ette, purtroppo, l’opinione al mo-
mento prevalente tra i clienti Vestas.

Javier è convinto che questa situazio-
ne non è destinata a persistere ancora 
per molto. Da quando sono state 
lanciate le Must-Win-Battle, Javier ha 
fornito il suo totale sostegno alla rea-
lizzazione della Must Win Battle per 
l’Eccellenza nelle vendite, fortemen-
te convinto dei grandi vantaggi per 
l’area e l’intero Gruppo Vestas, tanto 

da diventarne lo sponsor nell’ambito 
di Vestas Mediterranean.

“I risultati di questa Must Win Battle 
avranno un forte impatto positivo su 
tutti i team addetti alle vendite. Questo 
nuovo e più sofi sticato modo di lavora-
re renderà possibile una migliore com-
prensione delle esigenze dei clienti e 
farà convergere le aspettative di Vestas 
con quelle del cliente”, afferma.

Le esigenze di un mercato 
disomogeneo
Nell’ambito Must Win Battle per 
l’Eccellenza nelle vendite sono stati 
intervistati oltre 100 clienti di tutte le 
SBU. In Vestas Mediterranean, dove la 
tipologia di mercato varia da “maturo” 

Javier Rodriguez Diez non ha mai esitato ad offrire 
il suo supporto alla Must-Win-Battle numero 3 – Eccellenza 

nelle vendite. Dal suo punto di vista, in Vestas 
Mediterranean c’è urgenza di creare una global value 

proposition (una proposta-progetto di valenza universale) per 
soddisfare le specifi che necessità dei diversi mercati.
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a “sottosviluppato”, i sondaggi hanno 
messo in evidenza le diverse esigenze 
dei clienti delle Sales Business Units. 
Dialogo per lo Sviluppo ha toccato un 
altro nervo scoperto: Vestas ha perso 
quell’attenzione per il cliente che la 
contraddistingueva.

Secondo Javier, “attualmente ci tro-
viamo in una situazione di mercato in 
cui la domanda è superiore all’offerta 
e possiamo permetterci di stabilire 
termini e condizioni a noi favorevoli. 
Molti clienti ritengono che abbiamo 
approfi ttato della situazione, tuttavia 
non siamo preparati per il passaggio 
ad un mercato dominato dall’offerta. 
Dobbiamo puntare al miglioramento 
dei rapporti con i nostri clienti stra-

ins defacts

Must-Win-Battle numero 3
Gli strumenti per creare valore

La nuova value proposition globale, 
che sarà comunicata nel terzo trime-
stre del 2008, è un obiettivo chiave 
della Must-Win-Battle numero 3. Il suo 
scopo ? Fornire a clienti e dipenden-
ti una precisa immagine di ciò che 
Vestas rappresenta sul mercato e del 
valore che il Gruppo deve avere come 
riferimento per soddisfare le esigenze 
dei clienti stessi. 

Pensato per realizzare concretamente 
questi propositi, il nuovo processo glo-
bale di vendita verrà introdotto a par-
tire dal prossimo autunno. Applicato 
al SAP, il processo si baserà sui modelli 
globali sviluppati dalla Must-Win-Battle 
numero 12 – Mayfl ower, per creare 
processi omogenei e trasparenti in 
tutta l’organizzazione.

Il sistema SAP accoglierà tutti i dati 
relativi alle vendite, migliorando la 
capacità dei team di vendita di consoli-
dare preziosi dati di mercato, progetti 
e informazioni sulla fi liera dei clienti e 
selezionare le migliori opportunità di 
vendita su cui focalizzarsi. 

La comunicazione e la formazione in 
merito al nuovo processo di vendita 
sono attualmente in fase di program-
mazione.

ins defactsi
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tegici ed offrire una solida value 
proposition. La fedeltà dei clienti 
è lo specchio dei nostri risultati 
fi nanziari futuri, per questo dobbia-
mo intervenire in fretta”.

Scoprire nuove potenzialità
La value proposition sarà fonda-
mentale per sfruttare le grandi 
potenzialità dei futuri mercati di 
Vestas Mediterranean e garantire la 
posizione del Gruppo sugli stessi. 
Accanto a mercati eolici già maturi 
come la Spagna, la Francia e l’Ita-
lia, ci sono quelli in rapida crescita 
di paesi come la Turchia, il Brasile 
e il Messico. Questo signifi ca met-
tersi al servizio di grandi player e di 
realtà emergenti, magari suppor-
tandole nel processo di sviluppo 
dei loro mercati. 

Come Javier ci spiega: “A causa di 
condizioni di mercato così diver-
sifi cate, la quantità di lavoro per 
allineare e standardizzare i nostri 
processi interni è ingente. Dobbia-
mo migliorare le nostre conoscenze 
rispetto alle necessità del cliente e 
adeguare la nostra value proposi-
tion agli specifi ci mercati”. 

Un contributo fondamentale
Il contributo di Javier e della sua 
squadra alla Must-Win-Battle nume-
ro 3 è certamente tra i più impor-
tanti. Oltre a condurre sondaggi tra 
i clienti, Vestas Mediterranean sta 
lavorando per migliorare il dialogo 
con i clienti ed incrementare le ca-

pacità dei team di vendita, in modo 
da fornire risposte più immediate 
ai bisogni della committenza. Come 
le altre SBU, Vestas Mediterranean 
è inoltre coinvolta attivamente nel-
la defi nizione del processo globale 
di vendita e pricing.

Il parere dei clienti non è il solo ad 
essere stato preso in considerazione 
da Vestas. Javier valuta personal-
mente gli input suggeriti dai team 
di vendita in merito ai processi di 
lavoro e alla condivisione di buone 
pratiche.

“La condivisione delle conoscenze 
è un valore fondamentale, in modo 
particolare per una SBU che opera 
in un mercato molto vario come 
quello di Vestas Mediterranean, ma 
direi per tutta l’organizzazione”, 
aggiunge Javier.

Il nuovo processo di vendita avrà 
un impatto notevole sulle abitudini 
di lavoro quotidiane, tuttavia si 
auspica che la sua implementazio-
ne non giunga inaspettata. Grazie 
all’impegno trasversale di tutti gli 
addetti alle vendite nella Must-Win-
Battle numero 3, Vestas ha potuto 
formarsi un’idea generale della 
tipologia di interventi necessari. 
Presto saranno messi a disposizione 
i mezzi per attuarli.

Graduate Programme Manager Inge-Mette 

Rosenberg Jørgensen, People & Culture

Siete 
informaticamente sicuri ?  

Per scoprirlo, scrivete dalla 
tastiera semplicemente 

“security” nel vostro 
browser internet.
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Il ”Graduate Programme” raddoppia

A partire dalla primavera del 2009, 
il Graduate Programme di Vestas 
raddoppierà. Per il futuro, Vestas 
prevede infatti di accogliere tra i 70 e 
gli 80 nuovi laureati ogni anno.

“Abbiamo avuto un riscontro molto 
positivo dai dipartimenti ai quali sono 
stati assegnati i vincitori del Graduate 
Programme. D’altra parte, è naturale 
che la crescita di Vestas si rifl etta anche 
sulla portata del programma”, dice 
Inge-Mette Rosenberg Jørgensen, Gra-
duate Programme Manager di People & 
Culture. La responsabile è assolutamen-

te soddisfatta: Vestas avrà fi nalmente 
l’opportunità di reclutare candidati 
sempre più qualifi cati, con l’ottica di 
impiegarli successivamente in azienda.

L’ampliamento del programma preve-
de, a partire dal 2009, la suddivisione 
dei candidati in due “squadre” all’anno 
– ciascuna composta da 35-40 neolau-
reati – che inizieranno la loro avventura 
in Vestas in due periodi diversi, marzo 
e settembre . Ogni anno Vestas ospiterà 
contemporaneamente quattro squadre 
di laureati presso i suoi dipartimenti.

L’operazione prevede anche il raffor-
zamento del dipartimento People & 
Culture con la creazione di un team di 
reclutamento il cui compito sarà quello 
di fornire appoggio alle iniziative locali. 

I primi laureati ad aver partecipato al 
programma stanno ormai per conclu-
dere la loro esperienza cominciata due 
anni fa e sono pronti a continuare il 
loro percorso professionale in Vestas 
come dipendenti.

Un sistema informatico più sicuro, 
stabile ed effi ciente, che faciliti il 
lavoro di Vestas e dei suoi dipendenti. 
È questo lo scopo di Zodiac, l’ampio 
progetto informatico che, a breve, 
uniformerà il funzionamento di tutti i 
computer aziendali. 

Il progetto prevede innanzitutto la 
sostituzione di Windows XP, il vecchio 
sistema operativo attualmente in uso, 
con il più moderno Windows Vista. 

“Due dei principali motivi per cui 
abbiamo deciso di passare a Windows 
Vista sono standard migliori in termini 
di sicurezza e di assistenza tecnica offer-
ti dal nuovo sistema operativo”, spiega 
Bente Waldstrøm, Project Manager del 
Gruppo Information Technology. 

L’assistenza e la sicurezza informatica 
sono ulteriori elementi chiave di un altro 
aspetto del progetto Zodiac, che faciliterà 
ogni dipendente nell’installazione di 

nuovi software direttamente sul proprio 
pc, limitando tuttavia il numero di 
programmi disponibili. 

Purtroppo accade di frequente che i 
programmi installati dai dipendenti sui 
computer aziendali creino problemi. 
Bente Waldstrøm riferisce che, secondo 
una recente indagine, sui pc Vestas sono 
installati più di 18.000 programmi diversi. 

“In un simile contesto è ovvio che ci 
siano dei problemi a livello di assistenza 
tecnica. Per giunta, i virus più pericolo-
si che hanno attaccato il sistema infor-
matico di Vestas sono penetrati proprio 
da programmi scaricati dal personale”. 

I programmi considerati “standard” 
– che pertanto possono essere diretta-
mente scaricati dal nuovo portale sof-
tware – sono circa 400. I dipendenti che 
dovessero aver bisogno di programmi 
non inclusi nella lista di quelli consenti-
ti, dovranno inoltrare apposita richiesta. 

“Alcuni lo vivranno come un limite, ma 
in realtà questa misura offre a Vestas una 
serie di indiscutibili vantaggi. Con l’at-
tuale dimensione raggiunta dal Gruppo, 
la standardizzazione dei sistemi informa-
tici era ormai diventato un imperativo, 
Inoltre, con il nuovo sistema sarà più 
facile fornire una migliore e più perso-
nalizzata assistenza informatica a ciascun 
utente”, spiega Bente Waldstrøm. 

Tradotto in termini pratici, tra non 
molto a tutti i dipendenti verrà chiesto 
di portare il proprio PC al Dipartimen-
to informatico locale per l’aggiorna-
mento, operazione che viene effettua-
ta in un’unica giornata. La maggior 
parte dei dipartimenti sarà chiamata 
ad aggiornare i propri sistemi opera-
tivi entro il 2008, gli altri ad inizio del 
nuovo anno.

Zodiac: un progetto per 
uniformare tutti i PC aziendali

ins defacts
Maggiori informazioni su Zodiac 
sullo SharePoint: Vestasindex 
> Group IT > IT projects

ins defactsi
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Vestas 
Nacelles in 

piena azione 
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Su quali aspetti si è intervenuto nel tuo stabilimento? 
I piani d’azione sono risultati effi caci?

Uno dei piani di azione ha riguardato 
il miglioramento della comunicazione 
tra dipendente e dirigente. Si è scelto 
di intervenire con il PDD, il proget-
to che nell’ambito delle normali 
ore lavorative prevede spazi in cui i 
dipendenti possono discutere singo-

larmente dello sviluppo della carriera professionale e 
delle proprie aspirazioni. Nel corso degli ultimi mesi 
lo stabilimento è cambiato molto, soprattutto a seguito 
dell’avvio della produzione di navicelle per il modello 
V90. La dirigenza è stata molto abile nell’implementa-
re strumenti come il PDD o i piani d’azione per farci 
chiaramente capire quale direzione stesse prendendo 
il nostro stabilimento. 
 

Marcello de Pasquale, 
Vestas Assembly, Taranto, Italia.

Sono convinto che lo stabilimento 
possa fare di più sul piano del-
la comunicazione con i propri 
dipendenti, anche dal punto di 
vista delle tempistiche. Finora non 
ho notato dei grandi cambiamenti 
derivanti dai piani di azione, fatta 

eccezione per i manager che stanno frequentando 
dei corsi formativi. Tuttavia, devo ammettere che 
rispetto al passato l’attenzione per la qualità è più 
marcata. 

Fred Pettersson, Vestas Castings, 
Guldsmedshyttan, Svezia
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Una migliore struttura per dialogare 
con i dipendenti, nuove squadre di 
persone provenienti da diverse realtà 
dell’organizzazione e un gruppo diri-
genziale più presente negli stabilimenti. 
Sono solo alcune delle aree in cui 
Vestas Nacelles è intervenuta con piani 
d’azione mirati, a seguito del sondaggio 
sulla soddisfazione del personale riferi-
to allo scorso anno. 

“È parso subito evidente che saremmo 
dovuti intervenire in merito ad aspetti 

che infl uenzano la soddisfazione, la 
motivazione e la lealtà del dipendente. 
I risultati hanno dimostrato che il dialo-
go costante tra i dipendenti e i dirigenti 
è fondamentale e deve essere pertanto 
migliorato”, dice Lone Jensen, People 
& Culture Partner di Vestas Nacelles.

I risultati del sondaggio, che risale a 
novembre del 2007, sono stati debita-
mente rielaborati e consegnati ad ogni 
stabilimento di Vestas Nacelles. Sulla 
base dei dati raccolti si è cominciato a 

L’esito del sondaggio sulla 
soddisfazione del personale dello scorso 
anno ha portato in Vestas Nacelles dei 
cambiamenti tangibili e – in alcuni 
stabilimenti – addirittura notevoli.

Sviluppo e formazione. Lo stabili-
mento di Taranto si è concentrato 
su questi due aspetti. Facendo parte 
di un gruppo globale in continua 
evoluzione, come dipendenti 
abbiamo ogni giorno qualcosa di 
nuovo da imparare. L’avvio della 

produzione delle navicelle V90 qui a Taranto è sta-
to impegnativo, ma ha portato grandi soddisfazioni 
a ciascuno di noi. Probabilmente è ancora troppo 
presto per esprimere un giudizio sui piani d’azio-
ne, ma diverse attività formative sono già in corso. 
Inoltre il clima positivo è rimasto invariato, e lo 
stabilimento Vestas Nacelles di Taranto è ancora un 
ambiente in cui è decisamente piacevole lavorare. 

Marco Fanelli, Vestas Assembly, 
Taranto, Italia. 

Rispetto al passato sento di poter 
esercitare una maggiore infl uen-
za, di possedere gli strumenti per 
intervenire e cambiare le cose. Gli 
stipendi che, paragonati a quelli 
percepiti in altre aziende della 
zona, erano bassi sono stati rivisti. 

L’idea di sondare la soddisfazione dei dipenden-
ti credo sia ottima, in particolare se lo si fa con 
l’intenzione di tenere in debita considerazione le 
opinioni raccolte. 

Anna Jenssen, Vestas Castings, 
Guldsmedshyttan, Svezia.
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lavorare allo sviluppo dei piani d’azione 
da implementare a livello locale. 

Alcuni stabilimenti di Vestas Nacelles 
hanno apportato dei cambiamenti di 
tipo organizzativo, altri hanno poten-
ziato il dipartimento People & Cultu-
re, altri ancora sono intervenuti per 
migliorare il fl usso della comunicazione 
aziendale. 

“Tutte le azioni sono state studiate a 
livello locale, garantendo che ogni 
dirigente interagisse con i propri 
dipendenti, ascoltasse le loro opinioni, 
le valutasse, per poi stabilire dei con-
seguenti piani d’azione, in aggiunta a 
quelli cadenzati mensilmente”.

Nello stabilimento per l’assemblaggio 
di navicelle a Ringkøbing, una delle 
aree interessate dall’iniziativa è stata la 
comunicazione. Si è deciso di sollevare i 
capisquadra dall’incombenza di risolve-

re i problemi tecnici, e il risultato è che 
ora hanno più tempo per instaurare un 
contatto diretto con i propri collabo-
ratori, anche durante i turni notturni. 
Ogni caposquadra ha a disposizione 
un modulo con un’agenda prestabilita 
dove vengono riportate informazioni su 
base giornaliera, settimanale e mensile.

E non è tutto: ogni tre mesi dipendenti 
e dirigenti si incontrano per discutere 
delle attività dello stabilimento in parti-
colare, e di Vestas in generale. 

Frank Høgholm, Vice Presidente e 
Factory Manager, sottolinea l’importan-
za della collaborazione di tutti per la 
buona riuscita dei piani d’azione.

“Lavoriamo nell’interesse comune 
di creare un contesto lavorativo ben 
funzionante. È un po’ come una festa, 
dove i manager sono i padroni di casa 
che mettono a disposizione la cornice, 

ma è lo staff il vero protagonista dei 
festeggiamenti”. 

Nello stabilimento di assemblaggio 
di Taranto il sondaggio ha riportato 
un alto livello di soddisfazione tra i 
dipendenti, “ma questo non è un buon 
motivo per adagiarsi sugli allori”, dice 
Elisa Nicoletti, People & Culture Part-
ner presso lo stabilimento.

“Se il personale esprime un alto livello 
di soddisfazione, signifi ca che anche 
le loro aspettative per il futuro sono 
alte; quindi, per non disattenderle e 
mantenere i buoni risultati, è necessa-
rio migliorare ulteriormente l’ambiente 
lavorativo”, afferma. 

“Abbiamo valutato attentamente gli esiti 
del sondaggio e abbiamo deciso, assie-
me al personale, che ‘sviluppo’ era la 
parola chiave. Molti dipendenti avevano 
evidenziato la carenza di attività forma-
tive, così abbiamo introdotto corsi di 
lingua inglese e alcuni corsi a carattere 
tecnico”, riferisce Elisa Nicoletti parlando 
di una delle iniziative implementate a 
Taranto. 

ins defacts
L’ultimo sondaggio sulla soddi-
sfazione del personale risale al 
novembre del 2007 e ha visto 
la partecipazione di 10.976 
dipendenti.

Il prossimo sondaggio è previsto 
a novembre 2008. 

ins defactsi
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Andrew Jennings, tecnico del servizio assistenza di Vestas Americas, 
ci ha inviato queste immagini di siti dove si produce energia pulita. 
“Questo è un nuovo prototipo di turbina a 18 pale dotata di un mozzo 
di colore giallo”, spiega Andrew. 

 my
 Vestas

Le foto dei nostri colleghi 
– dal gelo invernale al 

caldo dell’estate.

In tutte le sedi Vestas il vecchio logo verrà
sostituito con il nuovo entro la fi ne del 2008.
Anche sulle turbine il vecchio logo è un’eccezione, 
tranne che su quella installata al quartier generale 
Vestas di Randers sulla quale è stato apposto il 
nuovo logo. 

Un semplice pupazzo di neve sarebbe stato un po’ 
troppo tradizionale per Volker Nelius, tecnico del 
servizio assistenza di Vestas Central Europe, che ha 
deciso invece di cimentarsi nella progettazione di un 
nuovo prototipo di turbina eolica. La fotografi a ha 
aggiudicato il premio di questa edizione a Volker.
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