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Allegato alla newsletter nr # 2 del 06 giugno 2005 – Area Controllo di Gestione

di Ruggiero Cristallo

________________________________________________________________________________

Premessa

L’arena commerciale e’ in fase di cambiamento in ogni settore e con un ritmo che va accelerando sempre più. Le aziende devono adattare le proprie strategie per affrontare l’ignoto e chi governa l’Azienda ha il difficile e scoraggiante compito di fare qualcosa, in modo tale da sostenere le sfide future. Però e’ difficile prendere decisioni in un ambiente nel quale non esistono più punti di riferimento stabili.

Tutto ciò crea incertezza nelle Aziende.

Di fronte all’incertezza, molte aziende tendono ad aspettare, ma cosa?:

· Che passi la crisi?

· Che ci sia la ripresa dell’economia?

· Che arrivino le prossime elezioni politiche e/o amministrative?

Nel frattempo la concorrenza avanza e si consolida.

In questo contesto in continua trasformazione, Le Aziende non possono permettersi di rimanere inattive, devono adeguarsi a tale cambiamento. Se la sfida non viene raccolta le Aziende perderanno il proprio mercato di riferimento e saranno buttate fuori dal gioco.

Occorre perciò gestire il cambiamento e non subirlo passivamente.

Il cambiamento reca in sé l’incertezza ed esiste sempre un notevole fattore di rischio che può portare ad un insuccesso. I manager dovranno pertanto acquisire delle nuove conoscenze e avranno bisogno di nuove abilità professionali, che elevando la cultura in azienda, spingano ad adottare nell’ organizzazione le nuove metodologie orientate ai processi.

Ogni Azienda e’ una combinazione unica di: abilità, cultura e organizzazione.
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L’importanza in Azienda di questi Beni Intangibili, lo hanno riconosciuto anche le disposizioni del Nuovo Accordo di Basilea II, che gli hanno dato nel nuovo sistema di rating un peso del 25%.
Cosa è Basilea II ?

Nasce nel gennaio 2001 ed è un nuovo accordo internazionale sui requisiti minimi patrimoniali delle banche. In base ad esso, le banche dei Paesi aderenti dovranno accumulare quote di capitale, proporzionate al rischio derivante dai vari rapporti di credito assunti. Di fatto, ad un maggior rischio corrisponderanno maggiori accantonamenti e, di conseguenza, maggiori costi a carico della banca.

La quale a questo punto provvederà a “valutare” le imprese in base alla loro rischiosità.

Teoricamente, detto in parole povere, con il nuovo accordo, si passa da un sistema fondato sulle garanzie ad un sistema fondato sulla valutazione del rischio.

Basilea II prevede un regime più conveniente per le banche che potranno dimostrare di essersi comportate in modo virtuoso; per ottenere questa agevolazione le banche devono addurre come prova almeno tre bilanci conformi ai nuovi criteri.

Questo significa che le banche stanno già classificando le imprese con le nuove regole sin dall’inizio del 2004, se non addirittura dal 2003, per poter essere in regola con la data fissata: 01.gennaio.2007 .

Cosa è il rating ?

Rating significa alla lettera “valutazione”. Le imprese quindi riceveranno un voto oggettivo in base alla loro capacità di credito, sulla solvibilità e solidità di bilancio. Alla base, vale il principio che “peggiore è il rating, maggiore sarà la probabilità di perdita per la banca”, il che significa meno credito concesso alle imprese e costi del denaro più alti. 

Come si calcola il rating ? 

	Rating
	Aspetti
	Fonte
	Fattori Critici del successo = F.C.S. 
	Peso del FCS
	Peso dell' Aspetto
	 %

	Azienda
	Analisi Quantitativa
	Bilancio
	Redditivita'
	 
	40%
	40

	
	
	
	Solidita' Finanziaria
	 
	
	

	
	
	
	Efficienza Operativa
	 
	
	

	
	
	
	Solidita' e Struttura
	 
	
	

	
	Analisi del settore e dell'area territoriale
	Banche dati esterne
	Analisi del rischio per attivita' / area
	30%
	15%
	

	
	
	
	Mercato
	20%
	
	

	
	
	
	Concorrenza
	20%
	
	

	
	
	
	Stabilita' / Ciclicita' settoriale
	30%
	
	

	
	Analisi di Benchmarking
	Benchmark
	Indici di settore
	50%
	10%
	

	
	
	
	Posizione competitiva (quota mercato)
	50%
	
	

	
	Analisi di Qualita' dei Bilanci
	 
	Qualita' dei bilanci
	70%
	10%
	

	
	
	
	Certificazione dei bilanci
	30%
	
	

	
	Analisi Qualitativa
	Informazioni Aggiuntive
	Solidita' assetto societario
	 
	25%
	20

	
	
	
	Capacita' manageriale
	 
	
	

	
	
	
	Organizzazione Aziendale
	 
	
	

	
	
	
	Validita' dei Piani Industriali
	 
	
	

	
	
	
	Utilizzo di Business Plan / Budget
	 
	
	

	Banca
	Informazioni Andamentali
	Rapporto con la banca
	Sconfini
	 
	100%
	40

	
	
	
	Indici di rotazione
	 
	
	

	
	
	
	rapporto tra accordato/utilizzato
	 
	
	

	
	
	
	tipologia delle operazioni in essere
	 
	
	

	
	
	
	Dati di ritorno dalla Centrale Rischi
	
	
	


Cosa dovrebbe fare un’impresa?

Il rating porta le aziende ad occuparsi di più della loro sicurezza futura, evitando sempre di più di vivere alla giornata. A tale proposito, si rendono necessari l’utilizzo di sistemi di controllo di gestione e di pianificazione, con i quali tenere sotto controllo: dati, indici, variabili e azioni e orientarli verso gli obiettivi futuri prefissati. Inoltre l’impresa potrebbe:

· cominciare a fare auto-valutazioni secondo i canoni del rating

· prepararsi a presentarsi nel modo migliore sia alle banche che al mercato, con:

· informazioni sul settore di appartenenza

· analisi del posizionamento competitivo

· piani di investimento

· rendiconti finanziari e capacità di produrre cassa

· indici di bilancio

· budget e scostamenti con scadenze più brevi rispetto all’anno

· sistema di reporting

Per fare tutto ciò l’impresa deve fare un salto culturale.

Fortunatamente tutto ciò si sta già avviando, lo confermano le domande sempre più crescenti di formazione manageriale e di Check-Up Direzionali che le imprese stanno chiedendo.
Il ritardo che la PMI ha sempre avuto su tali argomenti, va sanato mediante il ricorso a consulenze esterne e attraverso l’impiego di nuovi strumenti di documentazione e di auto-diagnosi che consentano di fotografare fedelmente la situazione presente in azienda e di rappresentarla correttamente alla controparte bancaria.

Certo all’entrata in vigore definitiva di Basilea II manca ancora tempo e questo dovrebbe consentirci di prepararci e giocare quindi d’anticipo. Perché, è pur vero, e dobbiamo riconoscerlo, che instaurare in Azienda i nuovi strumenti di Controllo di Gestione e formare i responsabili aziendali sulle moderne tecniche manageriali non è certamente cosa da poco.

La Cedam, con i propri Consulenti di Direzione, si rende promotrice di un traghettamento indolore verso il nuovo modo di fare impresa e al tempo stesso garantisce sin da questo momento alle imprese che utilizzeranno i propri servizi di Consulenza, che non subiranno alcuna svolta brusca e repentina dal terremoto del 01.gennaio.2007.


La proposta Cedam

In questo contesto la Cedam propone alle Aziende interessate, un Check-Up del Sistema Direzionale, con l’obiettivo  di:

1. valutare i punti di forza e di debolezza della struttura organizzativa

2. analizzare la presenza e l’idoneità di strumenti direzionali 

3. valutare il talento manageriale dei più stretti collaboratori del titolare

4. redigere il bilancio del “capitale intellettuale” dell’azienda, composto da:.  

· capitale umano: che identifica le competenze, le motivazioni, la vivacità intellettuale delle persone che lavorano per l’Azienda

· capitale strutturale: che identifica la cultura aziendale, il proprio know-how, la capacità di fare innovazione.

· capitale relazionale: che identifica l’entità dei rapporti con Clienti / Fornitori, l’immagine Aziendale e la sua reputazione.

Alla fine del Check-up i nostri Consulenti presenteranno alla proprietà dell’Azienda, una relazione che permetterà di valutare la corrispondenza tra gli obiettivi strategici dell’Azienda e la sua attuazione, che passa attraverso gli strumenti operativi e le risorse umane.

Verranno anche forniti suggerimenti riguardanti l’esatta interpretazione dell’organigramma aziendale, in modo da massimizzare l’efficacia/efficienza operativa dell’organizzazione.

Inoltre qualora lo si ritenga necessario, la Cedam potrebbe occuparsi della formazione manageriale dei vari responsabili aziendali, e successivamente aiutarli a realizzare gli strumenti operativi per il Controllo di Gestione.
Perché fare un Check-Up ?

In genere la decisione di un’operazione di check-up scaturisce dalla rilevazione di insoddisfacenti andamenti complessivi dell’Azienda:

· perdita di quote di mercato

· margini sempre più ridotti

· andamenti economici e finanziari in progressivo deterioramento

· ecc…ecc…

ma anche quando gli affari vanno a gonfie vele, vedi:

· apertura di nuovi segmenti di mercato

· acquisizione di nuove società

· il dotarsi di nuovi obiettivi strategici

· introduzione di nuova tecnologia

· re-ingegnerizzazione dei processi ( non solo produttivi )

· predisporre la strategia futura

· ecc…ecc…

Schema dettagliato del Check-Up Direzionale
	01:00
	Identificazione e definizione del Business
	01:01
	Analisi Attivita' (per gruppi di clienti e gruppi di prodotti )

	
	
	01:02
	Analisi delle somiglianze di Business 

	
	
	01:03
	Grado di integrazione verticale propria e dei concorrenti

	
	
	01:04
	Condivisione di costi tra Business

	02:00
	Analisi reddituale per Business e complessiva
	02:01
	Determinazione Margini di Contribuzione x Business

	
	
	02:02
	Posizionamento dei singoli Business nella matrice BCG

	
	
	02:03
	Valutazione economico-finanziaria complessiva dell' Azienda

	
	
	02:04
	La Piramide degli Indici, ecc…ecc…

	03:00
	Diagnosi del Posizionamento Strategico
	03:01
	Attrattiva del Business (Scheda)

	
	
	03:02
	Determinazione della Competitivita' dell'Azienda nel Business

	
	
	03:03
	Matrice quota - crescita del mercato (BCG)

	
	
	03:04
	Matrice attrattivita'-competitivita' (McKinsey)

	
	
	03:05
	Matrice stadio del ciclo di vita dei prodotti

	
	
	03:06
	Scelta comportamenti strategici di base:

	
	
	 
	1- Bassi Costi; 2- Differenziazione; 3.- Focalizzazione

	
	
	03:07
	Scelta comportamenti specifici

	04:00
	Diagnosi dell'efficacia-efficienza operativa funzionale
	04:01
	Check-Up Aree Funzionali:

	
	
	 
	04.01.01 Commerciale

	
	
	 
	04.01.02 Gestione materiali

	
	
	 
	04.01.03 Produzione

	
	
	 
	04.01.04 Ricerca & Sviluppo

	
	
	 
	04.01.05 Amministrazione 

	
	
	 
	04.01.06 Direzione

	
	
	 
	04.01.07 Risorse Umane

	
	
	 
	04.01.08 Sistema Informativo

	
	
	 
	04.01.09 Pianificazione & Controllo

	
	
	 
	04.01.10 Qualità

	
	
	 
	 

	
	
	04:02
	Determinazione Profilo Manageriale presente in Azienda

	
	
	 
	04.02.01 Questionario per valutare se i dipendenti credono nell’Azienda 

	
	
	 
	04.02.02 Questionario per valutare se l’Azienda è una di quelle in cui si          può credere

	
	
	 
	04.02.01 Verifica degli strumenti utilizzati per monitorare la strategia

	05:00
	Rassegna dei possibili interventi di miglioramento
	05:01
	Proposta di un Piano di Azioni per lo Sviluppo dell' Azienda

	
	
	 
	05.01.01 MARKETING

	
	
	 
	                             05.01.01.a Nuovi segmenti di mercato

	
	
	 
	                             05.01.01.b Nuovi Prodotti

	
	
	 
	05.01.02 FINANZA

	
	
	 
	                             05.01.02.a Investimenti

	
	
	 
	                             05.01.02.b Pianificaz. Econom / Finanz

	
	
	 
	05.01.03 CONTROLLO di GESTIONE

	
	
	 
	                             05.01.03.a Creazione Strumenti di Controllo

	
	
	 
	                             05.01.03.b Incremento Redditività

	
	
	 
	05.01.04 ORGANIZZAZIONE

	
	
	 
	                             05.01.04.a Analisi Attività Aziendali

	
	
	 
	                             05.01.04.b Idoneità Sistema Informativo

	
	
	 
	                             05.01.04.c Qualità Processi Produttivi

	
	
	 
	05.01.05 RISORSE UMANE

	
	
	 
	                             05.01.05.a Sistema Incentivante Personale

	06:00
	Fine Check-Up
	
	Relazione  Finale


Il Nostro Piano di Azioni

Definire la strategia e/o un Piano di Azioni significa identificare le scelte che permetteranno all’Azienda di ottenere il risultato desiderato.

E’ solo con questo Piano di Azioni che possiamo portare l’Azienda da dove si trova a dove vorrebbe posizionarsi.

Però per formulare tale Piano, è necessario esaminare l’Azienda da più prospettive diverse, e cioè:

· la Prospettiva Economico-Finanziaria

·          “              Clienti

·          “              Processi Interni

·          “              Crescita & Sviluppo

Gli Oggetti sui cui approfondiremo la conoscenza durante il Check-Up, sono:



[image: image2]
Grazie alla conoscenza ottenuta, i nostri Consulenti elaboreranno il Piano di Sviluppo necessario all’Azienda per incrementare il proprio Valore, identificando quali F.C.S. ( Fattori Critici di Successo ) dovranno essere perseguiti sia a breve che a medio-lungo termine.
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IL  PIANO  DI  AZIONI  PER  LO  SVILUPPO  DELL’  AZIENDA

MARKETING:

Nuovi Segmenti di Mercato

Nuovi Prodotti

FINANZA:

Investimenti

Pianificazione Econom/Finanziaria

CONTROLLO DI GESTIONE:

Creazione Strumenti di Controllo

Incremento Redditività

ORGANIZZAZIONE:

Analisi Attività Aziendali

Sistemi Informativi

Qualità dei Processi Produttivi

RISORSE UMANE:

Sistemi Incentivanti del Personale


I Benefici del Nostro Intervento

	NR
	BENEFICIO

	1
	Riduzione dei Costi amministrativi  e Spese Generali

	2
	Riduzione del Fabbisogno Finanziario

	3
	Maggiore certezza sul ritorno degli investimenti

	4
	Massimizzazione dell'utile netto aziendale

	5
	Incremento del valore del Capitale umano presente in azienda

	6
	Incremento del valore del Capitale strutturale aziendale

	7
	Riduzione del tempo necessario per prendere decisioni

	8
	Aumento della flessibilità aziendale

	9
	Aumento dell' affidabilità aziendale

	10
	Aumento della capacità di risposta nel servizio al Cliente

	11
	Incremento del rating di Basilea 2

	12
	Abbattimento dei costi per la realizzazione modifiche software

	13
	Individuazione di sprechi da eliminare

	14
	Incremento del fatturato seguendo meglio i clienti che contano

	15
	Riduzione delle scorte di magazzino, seguendo meglio la rotazione

	16
	Riduzione dei tempi di incasso da clienti, seguendo meglio l'esposizione

	17
	Abbattimento costi di acquisto, lavorando meglio con i fornitori

	18
	Eliminazione di report, statistiche inutili, immissione dati in excel

	19
	Incremento dell' efficienza operativa

	20
	Incremento della cultura manageriale 

	21
	Miglioramento del clima aziendale

	22
	Incremento della Customer Satisfation


Siamo in grado di quantificare ciascuno di questi vantaggi, con un nostro metodo che valorizza sia i ritorni tangibili che quelli intangibili. ( potete richiederlo con una e-mail al seguente indirizzo: r.cristallo@ceadm.it)
Certi di aver suscitato il Suo interesse, La invitiamo a contattarci:




• telefonicamente ai numeri  0883 – 346640  / 346750

• mezzo fax :  inviandoci l’allegato al numero 0883 – 330525

• via e-mail:  all’ indirizzo pronto_cedam@cedam.it 

verremo a trovarLa  per meglio presentarLe i vantaggi che la Sua Azienda potrebbe ottenere.

Cordiali saluti.







   C.E.D.AM. srl











Ruggiero Cristallo


Ragione Sociale _________________________________     Citta’ _________________________

Nominativo ________________________________             Telefono  ______________________

E-mail    _________________________________                    Fax         ______________________
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Il giusto equilibrio tra queste 3 variabili determina il successo aziendale
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Callout a fumetto. Selezionare e digitare. Ridimensionare se necessario. Trascinare il punto di manipolaz. di controllo per spostare il puntatore.�


