Soluzioni per le imprese

Tutor Consulfing affianca le imprese con un servizio personalizzato sulla
base delle loro esigenze, offrendo un‘ampia gamma di servizi e di stru-
menti che permetftano all’azienda di ottimizzare il suo andamento e per-

seguire la sua mission.

Tuter Consulting nasce nel 1998 o Rimini da
un'iniziativa del doft. Roberto Stella e di altri
consulenti can la mission di fornire alla dire-
zione delle piccole e medie aziende strumen-
i informativi che indirizzine le scelte impren-
ditoriali, le decisioni strategiche/operative,
olire o supportore le necessitd di controlle
degli aspeili economici,/ di redditivitd e degli
equilibri finanziari.

le pmi conoscono necessitd crescenti di un
controlle oziendale maggiormente efficace,
sig in situgzioni stabili che in moment: di cre-
scita, trosformazione, difficelid economiche
a/o finanziarie, reddifivita inscddisfacente
e/0 in contrazione: queste necessita risultano
spesso non adeguatomente soddisfatte dagli
strumenti sui quali normalmente si fondans le
gecisioni imprendiruriu“ e/o direzicnali. In
queste quadre si inserisce |'aftivitd di Tutor
Consulting che affianca professionalmente
I"imprenditore con un seryizio personalizzato
sulla base delle sue esigenze conoscitive. |
sistemi di conirollo di gestione oll'interna del-
"azienda offrons la possibilith di oftensre
numerose intormazioni aggiuntive rispetto
ogli strumenti contabili ordinari ed ebbligoto-
ri per Legge; informazioni rivalle a facilitare

non rivolte esclusivamente all'informativa dei
terzi ed al corretto adempimente degli obbli-
ghi contabili & fiseali: quest'ultima aspette fa
si che i servizi erogati da Tutor Consulting
siane un naturale completamento di quelli ere-
gati dagli studi professionali dobtori/ragionie-
ri commercialisti, con i'guali, infath, esistong
da tempao proficui rapporti di colloborazione.
Dott. Stella, come ha deciso di intra-
prendere quest’attivita e fondare
Tutor Consulting?

«Mormalmente allo base di decisioni profes-
sionali esistono almeno due elemenhi: cono-
scenze/capacitd tecniche e opportunitd di
mercate. Da sempre, anche durante il percor-
so universitario cosl come nei periodi di tire-
cinio & nelle esperienze pru::-l:esiinnuh prece-
denti [per aleuni anni manager nel settore
della noutica da dipertc), il mio interesse &
state catturato dalle discipline aziendali in
generale e dai sistemi di confrollo di gestiona
in particolare: sono sempre stato convinto che
una migliore conoscenza delle dinomiche
sconomiche e finonziarie sottostanti ad una
particalare impresa generasse un considere-
vole valore aggiunto; il percerse collegato @
queste “attitudini® ha avuto come naturale svi-
luppe l'approfondimento sistematico delle

le decisioni della direzione aziendale, quindi.  tematiche inerenti, In secondo luogo, assieme
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A quale target vi rivolgete principal-
mente?

«ll "target” & roppresentato da gqualungue
soggetto con la necessita (o semplicemente
'intenzione) di dotarsi di informazioni utili
nelle decisioni aziendali: nella realta |'iden-
tikit che meglio si “sovrappene” a quanto
sopra & che piv frequentemente deve rivel
gersi a competenze esterne & rappresentalo
dalle piceole & medie imprese |cliente fipo &
societd di  capitali o persone,
industriale/commerciale, numere dipendenti
compreso fra 4 e 30, volume d'aftari com-
preso tra S00.000 e 20.000.000 suro), Lo
ragione risiede nei mali lipici di questo
“aggregota”; sono imprese che generalmen-
te impiegano la quasi totalita delle risorse e
della me&ssinnn“rﬁ per. produrre e/o per
commercializzare al meglio, mostrando pid
di qualche facuna sulla offidabilita/specifi-
cith delle informaozioni @ supporio degli
argani decisionali. Guesto, pur essendo verg
in termini generali, nan significa che non esi
stano piccole imprese "governate” in buone
situazioni di "controlle” (preventive & consun-
tivo] & grandi imprese invece carenti di ade-
guati strumenti di indirizzas,

Quali sono attualmente i servizi piu
richiesti dalle aziende?

«Mon  esiste un servizio porticolare * che
riscuota successi che altri non riscuctane: cid
premesso perd & giusto individuare in tulte
cio che attiens alle valutozioni economi-
che/di redditivita |oftuale e prospettica) una
moderata prevalenza nelle: richieste degli
ultimi periodis.

Quali sono i vostri tratti distintivi, che
vi distinguono dalla concorrenza?

¢ 51, divarsi, Se dovessi seguire un ardine strat-
tamente “cronalogica” nella successione delle
tasi di “lovorazione”, individuerei per prime il
“canale di vendita” {come acquisiamo le com.
messa|; | nosiri clienti giungono da Nol sy con-
siglio di aliri nostri clienti precedentemente
"serviti”, non fondiame la nostra "capacitd di
attrazione” sulla pubblicitd o sulla presenza
del nostre marchio in contesti autoreferenziali,
Trattandosi di servizi “lecnici” ovviamente la
professionalita riveste un rugle determinante
ma, altrettante ovwviomente, non sosteniamo di
essere gli unici “fari nel buio”: da un punto di
vista “personale” riteniama inveca di attribuire
un peso porticolore dlle specifiche esigenze
del cliente. Esistono potenti strutture [onche
multinazionali) che offrone gli stessi contenuti
ma, fortunatomente per noi, a volte peccano
di Hessibilité sio dal punto di vista operative
che dal punto di visto degli “impegni” richiash
[costi, tempi, investimenti in hardware /softwa-
re, formazione del personale, con conseguen-
ti “soluzioni” particolarmente invasive), Posse
affermare con orgoglio che per cerli versi
Tutor Consulting ha nei conlronti-dei clienti (e
delle loro necessita) un approceio pit “arigio-
nale”. Anche per questo connofafo & necessa
rio che si instauri con il cliente un rapparte di
tiducia pressoché totale; nella pratica non &
rare affrontare tematiche aziendali di partice-
lare delicatezza (sia per quanto riguarda indi-
rizzi da infroprendere e/o di rapporti ra soci,
pivttosto che aliri aspelti comungue fondati su

ad alcuni collaboratori, obbiome esservato
che, mentre le aziende di maggiori dimensioni
e/o pill strufturate si erano gia dotate di risor-
se interne dedicate a quest temi, o comungue
eranc in procinto di dotarsene, le imprese pic
cole e medie in generale raramente avevano
disposizione strumenti/professionalité in grado
di seddisfare esigenze informative pid “evolu-
te”: strumenti in grade di supportare ed in alow
ni casi orientare le decisioni imprenditeriali.
Anche nel mio caso quindi la decisione & matu.
rata in seguito ad un “processe” che & iniziato
per “passione”, ho avute | necessari steps di
approfondimente ed ha frovalo “la chiusurg
del cerchic” con ['esistenzo sul mercato di oziende desi-
derose di conoscere & migliorcare ma con i limiti di cui
SOpros,

Ci pud descrivere piu nel dettaglio i vostri ser-
vizi?

«Sono servizi che mirano a completare quelle che
dovrebbe essere il "cruscotte” dei comandi a disposizio-
ne dell'imprenditore o comungue della direziene azien-
date. Ogni azienda ha una "missien” che nello maggior
parte dei cosi (almeno nelle imprese piccale & medie) &
Frutto, quasi sempre “esclusive”; del bagaglic tecnica
dell'imprenditore: 'azienda, per perseguire gli cbietivi
prefissati (espressi in quote di mercato, in redditivitd, in
abiettivi cccupazionali, in tassi crescita), si & dotata di
strumenti [capitali, strufture, competenze personali,
organizzazione, canali distributivi] che devono garantir-
ne la "sopravvivenza” nel rispetto degli equilibri econo-
mici/finanzior ed essere funzicnali rispaito -ngii ohietti-
vi scelli. Con gqueste premesse risulta fondamentale
conoscare esattamente se quelle che si sta facendo con-
duce agli effetti attesi oppure, come accade frequente-
mente, asiste qualche aspette sul quale intervenire e sul
quale tocalizzare le atenzioni maggior. Si deve quindi
disporre di strumenti di “controllo” adatti & sopratiutto
"ritagliati su misura” per 'esigenza speacifica. Si tratta di
strumenti che nascono, in lulte od in parte; dai “conki
aziendali” ma che necessitanc di integrazioni, rielabe-
razioni, ﬂpprﬂFﬂndimenii ed esposizioni tarli da renderdi

di ung correlto e completa "frasmissione biunive-
ca” dei dati e dei fath aziendali - da cliente a con-
sulente e viceversa) le quali non possono prescin-
dere, a monte, da un “mandate pienc”. Alire trat-
to distintive & rappresentato dall'interazione che
rivsciomo a raggiungere con le alire fipclogie di
consulenti/fecnici naturalmenfe presenti in ozien-
da: interazione che garantisce migliori informe-
Fioni, una miglic:-re rasmissicne delle stesse,
minare conflittualita tra gli “aftori” presenti, in sin-
tesi un lavero migliare.

Grazie ol rispetto che attribuiome i rusli ed alle
“abitudini” imprenditoriali {a differenza di alire
strutture non abbiame la pretesa di divenire un
“meloch” che annulla o fagocita gli spazi-altrui)
nel nostro case, rsulta sempre pit frequente che
dall'interazione si giunga ‘ad una significativa
in’regr-::lzinne;"campiemenmrimﬁ tra i seryizi do
noi offerti e quelli offarti, per esempio, tradizional-
mente dagli studi commerciali [dottori e ragionie-
ri commercialisti, consulenti del lavero, centri sla-
borazione dati] e dai consulenti di marketing:
integrazione che diviene funzionale non sole
riguarde agli aspett lecnici trattati ma che, altrek
tanto frequentemente, sfocia in vere e proprie
“parinership”, ovviomente con gradi & modi di
“formalizzazione” anche molte disparali.

E' stato lasciate per ultimo ma & una delle nostre
“leve” maggiori: il rapporte qualitd/prezzo del
servizio erogoatos,

Come avviene passo per passo il vostro
servizio di consulenza?

«Bisogna distinguers in due grandi ordini di servi-
zi: aleuni hanno nalura “chirurgica” [situazioni
“patclogiche” od occasionali] ed hanne il seguen-

adeguati nen pit solo ad adempiere a degli obbligh
e/o ad informare spggetti esterni all’'azienda, ma a fini
puramente “direzionali” [le scelte, le decisioni aziendo-
li hanno sempre il connotate del rischio ma non & defto
che guesto rischio non possa essere “circoscrifto”, ope-
randa le scelle e le decisioni sulla scorta di informazic-
ni chiare e approfondite). A puro fitolo esemplificative,
gli strumenti del “cruscotto base” sono:

- check = up economice/ finanziario (quadro general
sullo stato di "salute” della azienda nel sue complessel;
- break even analysis [struttura di conte economico,
simulazion per nugyi investimanti, efficianza del mix di
vendital;

- riclassificazioni conto economico e stato patrimoniale
ai fini della lettura economica - finanziaria - potrimonic-
le dell'azienda (cosa produce reddito & cosa ne ostaco-
la lo crescita, equilibri finanziari, criticitd);

- individuazione dei risuliati intermedi per prodotti/ser-
vizi 8/0 linee di prodotto/servizio (margini) ai fini delle
analisi di produltivitd/economicitd [valulozioni compo-
rate, make or buy, valutozioni di commesse singole);

- elaborazione strumenti per il calcolo di costo del pro-
dotio;

- analisi di biloncio per indici e Hussi [strumenti di valu-
tozione intraziendale ed inleroziendale);

Al guali viene comungue "conferite” un “laglic persena-
lizzate" sulla base delle esiganze specifiches,

te iter: individuazione dell’interrogative/proble-
ma, predisposizione degli strumenti, roccolia ed
elaboraziane dei dali, saluzioni proposte; normal
mente il grade di interazione con il personale
interno non @ porticolarmente approfondite e/o
pralungato; aliri invece hanno connctati pid “lisio-
logics” (esigenze di impianto di sistema di control
lo con intervalli prestabiliti di monitorizzazione e
repart] & presuppongenc rapporti di medie fermi-
ne. L'ifer di quest ultimi & pid graduale & coinvol
ge giocoforza anche il personale internc,

In questi contesti si inserisce, a vario titola, la for-
mazione del personale ed anche I'affiancamento
termporanes di un nostro consulente [senior o
junior)a.

La vostra mission é fornire alle aziende
servizi informativi che indirizzino le scel-
te imprenditoriali. Attraverso quali prin-
cipi raggiungete questo obiettivo?

«MNulla di innovative: professionalité, personaliz-
razione, chiarezzas.

Avete progetti particolari per il futuro?
«31, due: il primo & roppresentato dal potenzio-
mento delle parinership precedentemente accen-
nate [studi doMori e ragionieri commercialisti,
societd di consulenzo commerciale/marketing): il
secondo & un “progefto” che pud apparire intan-
gibiha. ma, fortunataments; per i nostri elienti cosi
non &; la continua crescita professionale con 'at
tenzione al cliente fino od oggi mostrata, per con-
linuare ad overe la certezza di "eragare” servizi
utili a chi si r1"u.-n:::-|g& a noi-&, nalla maggior parte
dei cosi, “redditizi” in misura ben superiore ol gid
apprezzabile volore delle approtondita & corretia
informaziona Irasmessas,




