CONSULENZA AZIENDALE

ESPERTI
Alcuni professionisti
di Prodest Consulting

na delle attivita pit deli-

cate nella vita di

un’azienda consiste nella

capacita di tradurre la co-
noscenza disorganizzata che risiede
all'interno  dell’organizzazione
stessa in concrete opportunita di
business. «Il problema nasce,
spesso, da una limitata capacita di
comprendere le giustificazioni che
si sono poste alla base della na-
scita di una determinata realth —
sostiene 'ingegner Marco Garba-
rino, fondatore di Prodest Con-
sulting — perché, spesso, le risorse
non hanno chiara conoscenza di
quelli che sono 1 veri obiettivi e di
quali sono gli strumenti e il know
how necessari al loro raggiungi-
mento». Lanalisi di Garbarino & il
frutto di un'osservazione privile-
giata, essendo la sua societa di con-
sulenza, Prodest Consulting, una
delle realta piti innovative e after-
mate nel settore. Proprio per tali
ragioni, ci si confronta costante-
mente con una cultura imprendi-
toriale non sempre aggiornata e
aperta alle possibilita che le nuove
metodologie e 1 nuovi strumenti
offrono per svilu ppare il business.
Ingegnere, lei sostiene che vi sia
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una carenza di Know How tra
manager e imprenditori.
Quanto & diffusa?
«Lidentificazione di quelle che
sono le strategie dell'impresa
spesso & connessa a una difficolta o
alla non conoscenza del mercato
su cui questa opera. Per le PMI il
territorio su culi si agisce, malgrado
la globalizzazione e il sempre mag-
gmre posmmnqmenm nell’ambito
dell’i import-export &, sovente, cir-
COSCIILto e pur sempre importante.
In questi contesti a mancare sono
una corretta analisi, pianificazione,
attuazione e controllo di marke-
ting, vale a dire una ricerca di mer-
cato mirata ad ampliare il proprio
giro di affari. Ein questo contesto
che si colloca la pluriennale espe-
rienza di Prodest Consulting sul
tema del geomarketing».

Di cosa si tratta?

«F una disciplina che sposa le mo-
daliti tradizionali di analisi mar-
keting con una chiave di lettura
specifica: il territorio. Si tratta di
un nuovo approccio manageriale
che consente un utilizzo piu effi-
cace delle informazioni disponi-
bili in azienda, sfruttandone la
componente territoriale per analisi

non consentite dal tradizionali
strumenti di valutazione. In pra-
tica le imprese e 1 loro clienti ven-
gono identificati geograficamente.
In questo modo ne ricaviamo
I'esatta collocazione per compren-
dere se ogni area & sufficiente-
mente servita a seconda della do-
manda che presenta. Sulla base di
queste opemzmm possnmo posi-
zionare strategicamente | prodmn
nelle diverse aree del territorio te-
nendo in considerazione le sue esi-
genze e richieste».
Quindi si tratta di uno studio
strategico del territorio?
«ll geomarketing € un sistema di
supporto alle decisioni del mana-
gement, in grado di orientare le
scelte di marketing operativo in
funzione del contesto territoriale
nel quale operano le singole re-
alta. Tenendo presente che l'obiet-
tivo primario & quello di sostenere
le richieste del mercato, bisogna
seguue le sue mappature creando
capacita produttive adeguate. Co-
niugando il  potenziale di
un'azienda con l'identificazione
delle aree maggiormente proficue
si crea un sistema redditizio ma
con un basso livello di rischio».
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IL MERCATO SI CONQUISTA
STUDIANDO IL TERRITORIO

Analizzare le aree di interesse per alutare le imprﬁ'se a
rispmndere adeguatamente alle richieste del tessuto

economico. Prodest Consulting supporta le aziende e gli

isticucl di credito nel dotarsi di in'lpm‘t;mti strumenti di
sviluppo, dai piani di continuita operativa al
geomarkering, alla compliance normativa

Mentre per quanto riguarda la
formazione che genere di sup-
porto proponete?

«Abbiamo creato un servizio di
formazione a distanza. E un im-
portante approccio di formazione
on-line volto a facilitare le aziende
nell’erogazione al proprio perso-
nale della formazione su temi
quali la Privacy e il Business Con-
tinuity Management.

Lo stesso servizio lo offrite an-
che agli istituti di credito?

«Per le banche il servizio di geo-
marketing é teso a identificare le fa-
sce di clientela servita e potenziale,
distinguendole per tlpologla di af-
fari, per sesso, per eta e per situa-
zione lavorativa. Le affianchiamo
q_uindi nell'identificare qmli sono
i pr::-dcrtn pill giusti, pit adatti e
maggiormente proponibili al mer-
cato, fornendo informazioni sulla
domanda attuale e potenziale, sul

posizionamento
rispetto  alla
concorrenza, sul
grado di coper-
tura della rete
commerciale».
Nel vostro
operato gestite
quindi innu-
merevoli dati
sensibili e tra i
vostri servizi vi
e, appunto, la tutela dei dati
personali. Quanta attenzione
viene riposta al trattamento di
queste informazioni?
«In Italia, attualmente, riscontro
due realtd. Da un lato vi sono
molti imprenditori maturi che for-
tunatamente hanno caplm quanto
1 dati riguardanti la propria com-
mittenza rqppresentmo una delle
risorse Inqggmrmente strateglche
In questi casi 'impresa gestita sag-
giamente adotrta tutte le tecnologie
possibili e uspetn scrupolosa-
mente le normative di legge per
proteggere le banche dar. Al con-
trario, invece, le aziende piu ri-
dotte e marginali tendono ancora
a trascurare questo aspetto a meno
che non siano Dbbllgate per legge
o per im posnzmne da parte delle
associazioni di mtegmn Per que-
sto riteniamo importante offrire
un servizio di supporto nella ge-
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stione degli adempimenti alle nor-
mative vigenti in termini di Pri-
vacy Compliance, in particolare
nella predisposizione del Docu-
mento Programmatico sulla Sicu-
rezza dei Dati e della documenta-
zione collegata».

Quali sono le prospettive per il
futuro della sua societa?

«Non siamo una struttura parti-
colarmente articolata, quindi dob-
biamo porci necessariamente dei
limiti sulle tematiche che sce-
gliamo di affrontare. Puntiamo
quindi alla specializzazione su de-
terminate aree di intervento come
continuiti Gperam a, disaster re-
covery, protezione del datl perso-
nali, geomarketmg e aspettl ine-
renti la 1emgegner12mzmne dei
processi aziendali tesi a ridurne i
costi di mantenimento. Se andas-
simo a ricoprire aree pili ampie ne
risulterebbe danneggiata la nostra
capacita di rispondere in modo al-
tamente professionale alle richieste
delle imprese».
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