AFFARI‘-FINANZA

Settimanale || Data 27-04-2009
Pagina 52
Foglio 1 f 2

LASVOLTA/ Un numero sempre pra grande di Pt sta trasferendo all esterno processi non core per i quali sceglie societd specializuate in attivita di gestione

Lastrategia vincente dell outservicing

Gli obiettivi sono chiari: ridurre i costi fissi, limitando la spesa ai soli servizi ricevuti e accrescere le opportunita di collaborazione per restare

competitivi sul fronte del marketing e delle vendite. In queste modo & possibile anche liberare liquidita per le esigenze quotidiane di business

LUIGIDELL’OLIO

Milano
idurrei costi fissi e coglie-
Rre le opportunita offerte
dalla tecnologie di colla-
borazione per restare competi-
tivi sul fronte del marketing e
delle vendite. Sono le due esi-
genze che caratterizzano la
maggior parte delle piccole e
medie imprese italiane. Uno
scenario che spiega la crescita
dell’ outservicing, una strategia
chelegrandiaziendehannoini-
ziato a sperimentare gia da di-
versi anni, ma che ora diventa
attuale anche per le realta piix
piccole. Con l'outservicing, 1'a-
zienda trasferisce all’esterno
processi non core, scegliendo
un partner specializzato in ser-
vizi professionali per la gestio-
ne. Quest'ultimo opera in re-
moto, in collaborazione con la
stessa azienda cliente. «Rispet-
toall’outsourcing, sitrattadiun
serviziomenoinvasivoperl'im-
presa— spiega Enrico Tantussi,
direttore generale di Econo-
com, multinazionale specializ-
zatanella gestione diinfrastrut-
ture informatiche e di teleco-
municazione, dall’hardware al
software ai servizi — L'azienda
cliente pud, infatti, avere inte-
resse amantenere in sedeipro-
pridispositivi tecnologicieage-
stire i contatti con i vendor.
Quello che trasferisce all’ester-
no & solo la gestione del servi-
Zio»,

Con software
dedicati
Pazienda pud
seguire in tempo
reale il lavoro
del partner

Una delega che viene incon-
tro alle esigenze di molti piccoli
imprenditori, preoccupati dal
rischio che l'esternalizzazione
faccia loro perdere il controllo
sugli asset-aziendali. «Affidando
ilservizioaunoperatorespecia-
lizzato — prosegue Tantussi —
la pmi hail vantaggio immedia-
to di trasformare i costi fissi in
variabili: in sostanzala sua spe-
sa resta limitata al noleggio
mensile per il servizio ricevuto,
conlapossibilitadicontinuarea
gestire il budget per il rinnovo
delparcomacchine». Unpotere
chevieneman-
tenuto grazie a
software in-
stallati presso
l’azienda
cliente, che
puo seguire in
tempo reale il
servizio rice-
vuto, lo stato delle macchine e
stimarelenecessitadiaggiorna-
mento.

Un passaggio che consente
anchediliberareliquiditaperle
esigenze quotidiane di busi-
ness. «L'azienda ha cosi modo
di concentrarsi sulle proprie at-
tivita e di aggirare le restrizioni
che caratterizzano oggil'acces-
so al credito — osserva Salvato-
reAnello,responsabile outsour-
cing financial services difZS08
[ — Con una politica che ri-
duce i costi di gestione, la pmi
pudreagire conmaggiore pron-
tezzaaicambiamenti del conte-

stoeconomicon».l’esternalizza-
zionepuoriguardareanchealtri
servizi oltre all'lt, come la ge-
stione dei servizi fiscali, quelli
legali e 'amministrazione della
societa. «Il gestore specializza-
to, che offre il suo servizio auna
pluralita di clienti, ha il vantag-
giodigenerareeconomiedisca-
la, impossibili alla singola
azienda», aggiunge Anello.
Non solo: le sue competenze
consentono di esplorare i van-
taggi del marketing e del mana-
gement che spesso la pmi non
pud sperimentare in proprio,
per mancanza di know-how al
propriointerno.llcasotipicoeil
social commerce, che consente
anche alle piccole realta pro-
duttive di entrare in contatto
con potenziali clienti in giro per
ilmondo. «Molte aziende guar-
dano coninteresse a eBay e ser-
vizi simili, ma non hanno gli
strumenti peravere successo su
questi canali perché non basta
creare un negozio virtuale per
arrivare ai consumatori finali—
aggiunge il manager di Accen-
ture — Come gestore esterno,
possiamo offrire un servizio
professionale in grado di tra-
sformare la vetrina Web in una
comunita. Ad esempio, con
strumenti avanzati di comuni-
cazione comeiwiki,un’azienda
che vende piastrelle pud entra-
re in contatto con tutti i consu-
matori che hanno 'esigenza di
ristrutturare il bagno. Il consu-
matore pudaccedere al negozio
online e pubblicare le foto del

locale allo stato attuale, esporre
le proprie necessita ¢ chiedere
consulenza. Si crea cosl un pro-
cesso di partecipazione che of-
fre una nuova luce all’offerta
proposta, meno invasiva e pilt
collaborativa».

L’evoluzione dell’ outservi-
cing abbraccia anche i canali
emergenti della comunicazio-
ne. Affidando a gestori specia-
lizzati le strategie di social
marketing,lapmipud accedere
conmaggiorefacilitaallepoten-
zialita dei social network e, at-
traverso questa strada, pro-
muovere i propri brand e pro-
dotti— osserva Gioia Visani, di-
gital marketing & strategy lea-
derdilBilconMedialab,societa
di comunicazione specializzata
nei media digitali — Un discor-
sochepubdessereestesoanchea
Youtube e servizi simili, in cui
I'azienda puo creare un proprio
spazio multimediale per dialo-
gare con utenti di tutto il mon-
do». In alcuni casi, 'attivita di
servicing si estende fino alla ri-
cercadinuovicanalidifinanzia-
mento: «InRetesonodisponibi-
li servizi di social lending come
ZopaeBoober chefannoincon-
trare chi & interessato a prestare
oriceveredenaro, saltando!’in-
termediazionebancaria— con-
clude Visani-—Si tratta di servi-
zi che possono risultare molto
utili in questa fase di scarsa li-
quidita, apattodisapernesfrut-
tarelepotenzialita, evitandoiri-
schi connessi a una gestione
non professionale».
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LA SFIDA TECNOLOGICA

PER DIIVENTARE GRANDI

La sfida hi-tech fondamentale
per la crescita delle Pmi
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