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Il vento delle fusioni
gonfia il giro d’affari

'Nuovi sviluppi attesi nel bancassurance

PAGINA A CURA D1
Andrea Carli

## 1 grandi movimenti sullo
scacchiere della finanza italiana
rivitalizzano il business della
consulenza in Italia. Uondata di
fusioni e acquisizioni, che ha ca-
ratterizzato soprattutto il settore
bancario, hacreato nuove oppor-
tunitaai pesi massimi, alle grandi
societa americane. E periprossi-

- mimesi le prospettive sono inte-

ressanti. A cominciare dall’atte-

IL TREND

Sale il business

legato alle operazioni
(sempre pili numerose)
portate avanti

dai fondi di private equity

so boom del bancassurance, de-
gli accordi tra mondo bancario e
assicurativo per la distribuzione
delle polizze tramite gli sportelli
degliistituti di credito. Unaspin-
ta importante verrd anche dai
movimenti dei fondi di private
equity.

McKinsey&Company Italia, il
principale operatore, & unagran-
de macchina in cui lavorano 39
partner e 318 consulenti. La stra-
tegia ¢ ben definita: creare nelle
aziende competenze durature,
deiverie propriasset. Eil perché
lohaspiegato Vittorio Terzi, ma-
naging director, al Forum «lta-
lian Global Leaders» dell’anno
scorso: «Cisonosocampioniglo-
balinel mondo: nessuno italiano.
Lasfida ¢ aiutarele imprese italia-
ne adiventare attori globali».

In un mercato che si evolve,
chisifermaé perduto. «L’obietti-
vo della consulenza direzionale
— spiega Fabio Benasso, 48 anni,
amministratore delegato di
[aaaneatalia, societain cuiil 129
del fatturato (900 milioni di eu-
ro) scaturisce dal «managing
consulting» — & quello di aiutare
i clienti a disegnare e rendere
operative le strategie dibusiness
e a intraprendere percorsi di
cambiamento. Il tutto nella dire-
zione di una valorizzazione del
patrimonio dell'impresa».

Benasso prevede una crescita
dellaconsulenzalegataal proces-
so di internazionalizzazione del-
le aziende. Anche se sara sempre
il mercato a dettare legge. Quan-
do il motore dell’economia giraa
pieno regime, le aziende scelgo-
nodirivedereil proprioassetto. E
chiedono sostegno. «Oggile ope-
razioni di Fusioni e acquisizioni
sono quasi all'ordine del giorno.
Ad esempio, nel settore bancario
abbiamo assistito a cinque grandi
fusioni in soli sei mesi» ricorda
Giovanni Cagnoli, 47 anni, ammi-
nistratore delegato di Bain&Com-
pany Italia, 370 professionistie 36
partner.Chespiega: «Lanostraat-
tivita si suddivide in tre parti: le
operazioni straordinarie, il mi-
glioramento operativoele valuta-
zioni di opportunitd prodotti-
mercato». Quanto ai clienti, ilma-
nager prevede uno scatto del pri-
vate equity, seguito dauna media
industria che é sempre pili orien-
tata alla consulenza strategica.
Senza dimenticare la Pubblica
amministrazione,lacui domanda
diservizisistaaffiancando aquel-
ladei privati. «Anche se — osser-

vaCagnoli—ibudget e i progetti
sonodifferenti». Lasocietahafat-
tounasceltadicampo: «Nonciin-
teressail settore dell'lt. Per realiz-
zare un sistema informatico ser-
vono professionalita che non ab-
biamo né vogliamo recuperare
sulmercato. Eun altro mestiere».
HImercatodellaconsulenzainIta-
lia ha un potenziale inespresso,
difficile da stimare: «Negli ultimi
sette anni — ricorda Riccardo
Monti, 49 anni, amministratore
delegatodi Beg (The Boston con-
sulting group) Italia, una societa
con oltre 130 consulenti (+35% di
onorari nel 2006) — il mercato &
cresciuto auna sola cifra. Poco se
paragonato alresto d’Europay.

Sonosoprattuttoigrandigrup-
pi, impegnati in operazioni oltre
frontiera, ad "acquistare" consu-
lenza: «Le trasformazioni coin-
volgono centinaia di persone. 11
nostroobiettivo & di portare com-
petenze e metodo». Dall’altra
parte del tavolo, ogni cliente ha
una sua storia: dal private equity
chechiede assistenzaper I'elabo-
razione del piano industriale al
presidente diunamediaazienda,
che progettadiaprire unostabili-
mento in Cina o in India. «1 risul-
tati operativi non sono tutto. Le
impresedevono cominciareara-
gionare interminidisvilupposo-
stenibile. Elasfida didomaniy» av-
verte Luca Rossi, 42 anni, mana-
ging partner di AT Kearney. Una
chiave di lettura originale, un
suggerimento per chi in azienda
devesceglierelastrategiadamet-
tere in campo. Infine, un nuovo
capitolonellibro dellaconsulen-
za direzionale. Che & sempre un
bestseller.
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In vista alleanze paneuropee per aiutare i clienti a sviluppare |'attivita all’estero
Gli italiani si affacciano
sui mercati internazionali

s Le societditaliane della con-
sulenza direzionale sbarcano
all’estero, sulla base di acquisi-
zioni o prendendo in considera-
zione alleanze paneuropee. La
pittaudace su questo fronte & Va-
lue Partners Group. La multina-
zionale italiana della consulenza
strategica (oltre 3mila professio-
nistidi 25 nazionalita) — fondata
neiprimianni Novanta dall’attua-
le presidente e amministratore
delegato, Giorgio Rossi Cairo, 59
anni — ha segnato negli ultimi
cinque anniun tasso annuo dicre-
scitaorganica superiore al 30 per
cento, proprio quando il merca-
to della consulenza non brillava
perdinamismo.Lasocietapreve-
de di chiudere P'anno con circa
400 milioni di euro di ricavi. Un
passo in avanti rispetto aiz7o del
20006, ai circazoo di due annifa, ai
quasiryodel 2004, dovutosoprat-
tuttoall’aumento ditagliaasegui-
to dell’acquisizione della societd
inglese Spectrum e di Etnoteam
loscorso febbraio. «Nella consu-
lenza strategica — ricorda Rossi
Cairo— él'offertache crealado-
manda. In questi anni abbiamo re-
alizzato turnaround aziendali,
sviluppato strategic innovative e
aiutatoleimprese europeeacon-
solidarelaloro presenza suimer-
. cati emergenti: Cina, India e Far
East». L'investimento per acqui-
sire Spectrum Stategy Consul-
tants & stato di7o milioni di euro:
«L’operazione ci ha permesso di
rafforzare la nostra posizione in
unsettorein continuacrescita co-
me quello dei nuovi media, dove
letecnologiehannounruolo fon-
damentale ¢ per il quale voglia-
mo diventare lasocieta di consu-
lenza di riferimento a livello in-
ternazionale».Intanto il portafo-
glioclienti, che attualmente com-
prende pit1 di 300 societa, sié di-
versificato: accanto a Telecom,
clientestorico (ilrapportohapre-
so avvio tredici anni fa ed & giun-
toamaturazione conlaristruttu-
razione del gruppo) sono entrati
altrioperatoriditlc, tracui Voda-
fone, H3G, Orascom, British Te-
lecom. «Nel 2005 — racconta

1FATTURATI 2007

Value Partners stima ricavi
per 400 milioni;

Ambrosetti per 27 milioni
mentre Galgano prevede

di chiudere 'anno a 10 milioni

[OFFERTA |

3mila
Gli addetti
E il numero di persone cheal

_ momento lavorano perValue
Partners dopo 'acquisizione
della societd inglese Spectrum
Strategy Consultants

2,5 miliardi
Ladimensione

E il giro d’affari del mercato
della consulenza didirezione
inltalia

Onila

LUofferta
Sono le aziende che effettuano
consulenzadidirezionein

Italia

GRAZIANERI

Rossi Cairo— anno del picco del
processo di turnaround, Tele-
com rappresentava circa il 55%
del nostro fatturato di gruppo.
Gia I'anno successivo la presen-
za dell’azienda italiana & scesa:
oggi si attesta al 30% per quanto
riguardala consulenza tecnologi-
caeal15% per quella strategica».
Infine, la mente vola a quel giu-
gno del 2006 quando, a due gior-
ni dal debutto a Piazza Affari, la
quotazione saltd: «Portare
I'azienda in Borsa in quei giorni
sarebbestato un errore. Quel pe-
riodo coincideva con la peggior
settimana per volatilita del mer-
cato degliultimianni.1’operazio-
nenonsarebbestatanell'interes-
se né dell’azienda né dei suoi fu-
turi azionisti, Ma — conclude il
presidente—restaun’opportuni-
t4, da valutare in termini relativi
rispetto ad altre opzioni».

In un mercato in cui l'offerta si
diversifica, qualcuno prende posi-
zione, fala sua scelta: «Operiamo
nellanicchia dellaboutique, della
consulenza direzionale di alto li-
vello. Abbiamo preferito non
adottare un approccio di tipo "in-
dustrializzato"». Valerio de Mol-
11,42 anni, & Pamministratore dele-
gato di Ambrosetti The Europe-
anHouse, circa17o consulenti, uf-

fici allestero (Francia, Spagna,
Gran Bretagna, Cina, Giappone,
Sud America) e un fatturato di 27
milioni di euro. «Negli ultimi cin-
que anni — spiega — il volume
draffari della societa & cresciuto
dalisalzo percento».Sesulporta-
foglio clienti rimane un certo ri-
serbo (la risposta del manager &
diplomatica: «Preferiamo moni-
torareimarginisuisingoli proget-
ti»), I'identita ¢ ben definita: «Ci
identifichiamo nell'immagine di
una societa di consulenza italia-
na.Nesiamo orgogliosi. L’obietti-
vo & quello di promuovere una
formula europea, alternativa a
quella di impronta anglosassone.
Per adesso la crescita organica &
stata interna; non eschudo part-
nership alivello paneuropeo».

1 panorama delle aziende ita-
liane che operano nelsettore del-
la consulenza ¢ fatto anche di
aziende di famiglia. Maria Cristi-
na Galgano, 42 anni, ¢ ammini-
stratore delegato del gruppo Gal-
gano.Lasocieta, attiva nella con-
sulenzadidirezione, con diecimi-
lioni di euro di fatturato e circa
300 clienti, ¢ stata fondata dal pa-
dre Alberto, sostenitore del mo-
dellodellaqualita totale. «Nell'ul-
timo anno — racconta la mana-
ger —¢ aumentataladomandadi
consulenza, soprattutto sul fron-
te delle operations. Nei primi sei
mesi dell'anno siamo cresciuti
del dieci per cento rispetto allo
stessoperiodo del2006».Gliope-
ratori hanno assistito a una sorta
di passaggio di consegne tra pri-
vato e pubblico: la domanda di
consulenzada partedellapubbli-
caamministrazione, ricordal’am-
ministratore delegato, ha vissuto
un momento di grande sviluppo
dal 2003 al 2005, proprio quando
larichiestadaparte delle aziende
private erain stallo. Oggiiprota-
gonisti sono gli stessi, ma a parti
invertite: «In passato — fa pre-
sente Galgano — nelsettore pub-
blico la consulenza é stata pro-
mossa nella maniera sbagliata.
La contrazione della capacita di
spesa da parte degli entilocali ha
fattoilrestoy.
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Non solo revisori. La consulenza volano

ACCENTURE ITALIA
Fabio Benasso

Amministratore delegato

» (lasse 1959, haallespalle
un’esperienza consolidata nell’area
“Finance e performance
management” ein quella"Products”

per PwC, Kpmg, Ernst&Young e Deloitte

Diversificare
¢ 'unicastrada
per crescere

% Sono diventati grandi gra-
zie alla revisione. Poi per Kpmg,
PwC, Ernst&Young e Deloitte
—1i«big4» dell'auditing mondia-
le—égiunto il momento diguar-
dare negli occhi il mercato della
consulenza.

«Non ¢’¢ una sovrapposizio-
ne di clienti» spiega Franco Ma-
sera,s6 anni, amministratore de-
legato di Kpmg advisory, 780
consulenti e un fatturato di 150
milionidieuro.Ladiversificazio-
ne dei servizi nasce dall'esigen-
zadirispondere a tutte le richie-
stedelcliente: «Dieciannifailli-
vello di specializzazione era pit1
basso di quello attuale. Oggil'of-
fertaé completa». Rimane daab-
battereladiffidenzanei confron-
ti delle grandi societa, che non
sussiste invece verso il singolo
professionista (commercialista,
avvocato), che spesso offre gli
stessiservizi.

La multidisciplinarieta ¢ la
strada da seguire. PwC (Pri-
cewaterhouseCoopers) Italia,
un fatturato dii5o milioni di eu-
10,)’anno scorso ha inserito nel
proprionetwork unasocieta de-
dicata ai servizi fiscali e legali,
Tls: «L’organico era del tutto
nuovo — racconta Pierangelo
Schiavi,s5 anni,'amministrato-
re delegato —. Chi non diversi-
fica la propria offerta perde
quotedimercator. Oggiil fattu-
rato € prodotto in parti uguali
dalla revisione e dai servizi di
consulenza.

Pellegrino Libroia, 47 anni,
Country managing partner diFr-
nst&Young, 110 milioni di fattu-
rato,nonlo nega: «Abbiamo tut-
ti Jo stesso passato» afferma. 1l
problema ¢ che il mercato italia-

no non cresce quanto dovrebbe.
O almeno non sotto il profilo del
girod’affari: «Laqualitadeiservi-
zi ¢ migliorata. Chi ha vissuto il
boom della consulenza negli an-
ni Novanta oggi siede nei board
delle aziende. Sa bene cid che
compra. Emolto esigentes.
Inunmercatomolto frammen-
tato, la dimensione fa spesso la
differenza: «Siamo nati come un
network guidato da una societa
direvisione. Congliannisiérea-
lizzato il passaggio a un vero e
proprio sistema, con un approc-
cio al mercato multidisciplina-
re». Pierluigi Brienza, 43 anni,
amministratore delegato di De-
loitte Consulting, oltre 600 con-
sulenti e un fatturato di 65 milio-
nidieuro, sintetizzainunabattu-
ta il processo di trasformazione
chehainteressatolasocieti. Che
oggihaunostudiolegale associa-
to — una quarantina di avvocati
che forniscono assistenzaalle im-
prese (contenziosi e procedure
arbitrali, tutela dellaproprietain-
tellettuale) — e uno studio tribu-
tario,unteamdi oltre 270 profes-
sionisti. «La scelta della multidi-
sciplinarieta — continua Brien-
za — va a vantaggio del cliente,
che oggihaunsolointerlocutore
perpiuservizi». Quanto all’anda-
mento delmercato, «I’anno scor-
sohapresoavviounafasedimer-
cato positiva. Abbiamo preferito
concentrarci sul settore delle
Operations, prevedendo in un
momento successivo I'evoluzio-
ne verso aree di consulenza pili
“strategy"». E la Pubblica ammi-
nistrazione? «Ha un potenziale
interessante, anchese cisonoan-
cora delle difficolta di carattere
culturale». Ancoraunavolta,
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Tovowens

1969

L’anno di arrivo in Italia
diMcKinsey, lasocieta
americana é statafondata a
Chicagonel1926

Lasquadra :
Eilnumero dei consulenti di

McKinsey&Companyin Italia.
I partnersong 39

12+
S Accenture
E laquota dell’attivita di

consulenza su un fatturato
di 900 milionidieuro

I brand. Consolidano le posizioni
McKinsey, EXeesuitiea Beg e Bain

370

I professionisti

Eil totale dei consulenti diBain
Italy attivi nella consulenza
strategica e organizzativa

+35%

Lacrescita

E l'incremento degli onoraridi
Boston Consulting Group Italia
nel2006

40

Lastoria

Sono gliannidella sede
milanese diA.T. Kearney, societa
globale di consulenza strategica

CONTRASTO

BAIN
Giovanni Cagnoli‘

Il numero uno

» A47 anni @ amministratore delegato di Bain&Company
Italia, di cui é statotra i fondatori nel 1989. Ha
partecipato al processo di ristrutturazione che ha
coinvolto molte societd, private e pubbtiche
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