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CHANGE MANAGEMENT - CI SONO GLI UOMINI GIUSTI IN AZIENDA PER GESTIRLO?

di Ruggiero Cristallo 

Abbiamo già ampiamente parlato dell’incertezza dell’ arena commerciale, della trasformazione dei mercati, della necessità di non rimanere inattivi e di cercare dei vantaggi competitivi all’ interno delle nostre aziende. Ma le PMI sono pronte ad affrontare questi cambiamenti? E soprattutto hanno gli uomini a cui delegare queste responsabilità?

Non esiste il manager perfetto: risulta fondamentale quindi la scelta dell’ uomo giusto per il lavoro giusto nel momento giusto.

Il momento, abbiamo capito che è sicuramente quello giusto, perché lo ripetiamo, non possiamo permetterci di aspettare altro tempo, prima di riorganizzare le nostre aziende per le sfide che ci attendono.

Adesso prima di determinare le caratteristiche del manager che ci guiderà nella Terra Promessa, occorre una esatta fotografia del punto in cui ci troviamo con la nostra azienda.

Per fare ciò ricorriamo alla famosa matrice di portafoglio del BCG (Boston Consulting Group), dalla quale emergono quattro stereotipi di situazioni aziendali, riscopriamoci in una delle quattro:
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	BASSA
	ALTA

	COMPETITIVITA’ ( o quota di mercato )


STAR: (stella), azienda molto competitiva in un mercato in crescita rapida

CASH COW: (mucca da “mungere”) azienda con una buona quota di mercato, in un mercato a crescita lenta, che produce un flusso di cassa molto positivo

QUESTION MARK: (dilemma), azienda in un mercato a crescita rapida che soffre di mancanza di quote di mercato e perciò ha bisogno di liquidità, ma allo stesso tempo offre un potenziale di profitti futuri

DOG: (cane), azienda non competitiva senza, o con poche, quote di mercato in un mercato a crescita lenta.

I quattro stereotipi di aziende hanno bisogno di diversi tipi di manager. Profili e abilità esecutive devono accordarsi alla situazione aziendale.

Come trovano le aziende l’uomo giusto per il lavoro giusto?

Qualora l’azienda dovesse assumere un nuovo manager, potrebbe senza ombra di dubbio rivolgersi ad una società di consulenza e risolvere il problema. Ma che tipo di manager deve cercare? 

Oppure, qualora il nostro imprenditore PMI, non volesse assumere un manager, ma volesse, invece, essere lui stesso in prima persona a traghettare il Mar Rosso, per portare la propria azienda nella Terra Promessa, che atteggiamento dovrebbe assumere o che ruolo dovrebbe impersonare?

Ecco allora i quattro tipi di manager che si sposano con i quattro prototipi della matrice BCG:
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	BASSA
	ALTA

	COMPETITIVITA’


Nella situazione “Star”, l’azienda ha bisogno di un manager “Conquistatore”, un dirigente di primo piano, un uomo disposto ad assumere dei rischi, spinto dal desiderio di acquisire quote di mercato.I “Conquistatori” non possono conquistare se non rispondono al mercato, perciò devono saper ascoltare, essere molto bravi nell’analisi competitiva, tendere all’azione e non essere egoisti. Un “Conquistatore” dovrebbe essere valutato in base alla quota di mercato ed alla contabilizzazione dei profitti, non sul flusso di cassa. Una crescita rapida consuma la liquidità, in breve termine.

La situazione “Cash Cow”, richiede il “Vecchio Granatiere”, vecchio nel senso di essere un veterano dell’azienda e di tutte le guerre combattute. Ha una grande esperienza ed è leale; inoltre è avaro e non ama il lusso. Sa di dover fare economia in modo tale che altre Business Unit ( o A.S.A. Aree Strategiche di Affari), abbiamo liquidità; si astiene dai problemi della politica interna. Un “Vecchio Granatiere” dovrebbe essere giudicato in termini di flusso di cassa generato e non di profitti. Ha bisogno del riconoscimento pubblico e rappresenta il pilastro di un impresa diversificata.

In una situazione aziendale di tipo “Dog” , l’azienda ha bisogno di un manager “Pugno di ferro”. Questo è il profilo professionale più difficile da trovare, in quanto solo pochi manager sono pronti ad interpretare un lavoro nonostante i problemi esistenti. E’ una situazione in cui il management non ha fiducia, il team è demotivato e i sindacati sono spesso molto potenti. Probabilmente c’è anche l’abbandono da parte dei migliori collaboratori. Il “pugno di ferro” dovrà essere spietato; le spese generali dovranno essere ridotte in modo drastico, anche se dovranno essere conservati gli investimenti per il settore ricerca/sviluppo e marketing. Tale manager dovrebbe essere valutato sia sui profitti che sui flussi di cassa. Le aziende tendono ad attirare un “pugno di ferro” offrendogli un’ indennità iniziale, con la promessa di un compenso per il successo raggiunto, nel caso in cui la situazione venga invertita.

“Dilemma” rappresenta la situazione aziendale più critica: la diversificazione maggiore tra rischio commerciale e guadagno potenziale. L’ azienda ha bisogno di un “Gladiatore” , un manager che trae stimoli dalla lotta per la vita o la morte che si accinge ad affrontare. Sarà un creativo; le sue forti capacità di leader ispireranno il personale. Relativamente giovane, è un manager che assume dei rischi; riesce ad essere convincente sia con i banchieri che con i direttori generali. La sua forza maggiore dovrà essere costituita dall’ analisi competitiva e dovrà essere sicuro del modo in cui ottenere i propri scopi. Il “gladiatore” ha bisogno di libertà da parte del management; non può essere soffocato dalla burocrazia o dalle riunioni settimanali. Dovrebbe essere valutato in base alle quote di mercato e l’affidabilità delle sue previsioni finanziarie. Dovrebbe essere retribuito in modo adeguato, anche con incentivi a lungo termine.

Conclusioni

Le aziende possono gestire il cambiamento soltanto se riescono ad adeguare le abilità personali dei propri manager alle varie situazioni aziendali: la flessibilità è il fattore fondamentale. 

In un periodo di trasformazione come è quello attuale si possono cogliere notevoli opportunità commerciali. L’ importante è che le aziende si muovano in base ad una strategia ben precisa, cioè quella orientata al cliente.

In un momento in cui i maggiori portafogli industriali cambieranno, solo le aziende più flessibili riusciranno a raggiungere la pentola d’oro che sta alla fine dell’arcobaleno.

Di fronte all’incertezza, i pericoli maggiori sono l’apatia, l’attesa, il rifiuto di porsi delle priorità. Un’ azienda che cerca di stare in equilibrio sulla bicicletta senza andare né avanti né indietro, prima o poi cadrà, non riuscirà a stare per molto in quella posizione da equilibrista. Ragion per cui se abbiamo nel nostro portafoglio aziende del genere, allora “non discutiamo di loro, ma guarda e passa”. 

Se invece siamo fortunati ad avere tra i nostri clienti, aziende che si affannano a fare della strategia il loro lavoro quotidiano, che mescolano piani d’azione, organizzazione e capitale umano, allora diamo loro una mano perché sono sulla strada del successo e la partnership con tali aziende è indispensabile per sopravvivere.
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