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@ Mediacom

[1 pariner per le e abtivith & supportn

Suddisfaziene del cliente,
professionalita e lavoro in team:
i nostri valori.

Orientamento al marcato, Customer
Care, forte specializzazione e
flessibilita: i nostri vantaggi.
Da oltre 12 annl abblamo un solo
obiettivo: contribulre 3l successo
dei nostri Comrmnittent!,

he di Mercato

La consulenza personzlizzata,
le tecnologie pil sofisticate,
il persanale altamente qualificato
£ costantemente aggiornato,
| processi-certificati UNI-EN 1SO
9001:2000 o consentono dl offrire
attivita di outsolrcing In continuita
con la vostra struttura, per
assistere, soddisfare ed
incrementare il pertafoglio client
garantendo gli SLA plu elevati.
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ij Un sistema informativo sinergico
__‘;:_"' favorisce |'integrazione delle
L= specifiche competenze tecniche
) delle nostre divisionl aziendall, per

la ricerca e lo sviluppo di progetti
e sarvizl imnovativi.

7

Mol troviamo le soluzienl per
migliorare le vostre performance,
voi liberate le risorse necessarie
per creare valore. Insieme
costruiamo storie di successo.

Made in @uality

~ { 800,023,123
Napoll - Milano - Caserta
www.soluzionimediacom.com
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STRATEGIE

STRATEGIE DI CRESCITA/1. Alleanze intelligenti per ampliare le competenze

La via delle partnership

Oggi una Pmi che voglia essere competitiva non puo contare solo sulle proprie
forze. Stringere accordi con esperti in specifici settori puo essere un’idea vincente

In aumento le attivita

in outsourcing

Ci sono tanti aspetti della gestione dell'azien-
da che possono avere un nuovo impulso uti-
lizzando competenze esterne specializzate,
per esempio la gestione dei clienti. «Nei
modelli pits evoluti di controllo di gestione,
del tipo “balanced scorecard”, Tattenzione
¢ posta non solo su aspetti propriamen-
te “quantitativi” (controllo costi, cash flow
in ottica Basilea Il ¢ gestione dei crediti
commerciali, pianificazione), ma anche su
clementi qualitativi che mettono al centro,
tra I'altro, l'ascolto delle esigenze del cliente,
rendendo necessario ad esempio il moni-
toraggio ¢ la valutazione costanti della sua
soddisfazione, nonché una gestione tempe-
stiva ¢ puntuale dei suoi reclami - spicga
Daniele Russo, della Mediacom -. Rapporti
chiari ¢ comunicazione trasparente conscn-
tono di fidelizzare i clienti e al tempo stesso
rappresentano il miglior biglietto da visita
per quelli potenziali, in un periodo in cui
la comunicazione diretta ¢ personalizzata, il
“buzz” o passaparola costituisce la forma di
pubblicita forse pitt immediata ed efficaces.
Le aziende italiane pit evolute stanno mani-
festando sempre pit interesse ad affidare in
outsourcing attivita non specificatamente di
core business, ma che restano cruciali nella
gestione del cliente.

«l servizi pilt richiesti vanno dal customer
care, per rispondere in maniera pronta ¢
puntuale alle esigenze di ascolto e di comu-
nicazione dei loro clienti, al marketing inteso
nella duplice accezione strategico-operativa
orientato da un lato ad analizzare la do-
manda e dall'altro ad acquisire nuovi clien-
ti mediante piattaforme non convenzionali
(web based, teleselling), fino alla gestione dei
crediti commerciali con lo scopo di educare
il cliente al pagamento al fine di migliorare la
capaciti di autofinanziarsi» sottolinea Russo.
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STRATEGIE DI CRESCITA/2. Risolvere il problema dei pagamenti per crescere

Denaro congelato

Le aziende italiane, frenate dal difficile incasso dei crediti a partire dalla Pa,
attendono che la recente direttiva Ue diventi realta

Il ruolo di operatori specializzati
Alle iniziative stragiudiziali o giudiziali
per il recupero crediti si dovrebbe ricorrere
il meno possibile. Si possono ridurre con la
prevenzione, con un controllo rigoroso dei
tempi ¢ con una gestione migliore di tutto
il processo di vendita dallordine all'in-
casso. «Sempre pin aziende manifestano
lesigenza di gestire il ciclo dell’ Order-to-
Cash - spicga Daniele Russo, Mediacom
-. La gestione dell'intero flusso che va
dall'acquisizione dellordine, la gestione
(anche dei processi documentali), levasio-
ne, fino alla gestione dell'incasso, richiede
uni riorganizzazione interna, ma garan-
tisce benefici importanti che vanno dal
consolidare la relazione con i clienti, mi-
gliorandone la soddisfazione ¢ gestendone
tempestivamente  eventuali reclami, alla
riduzione dei costi e dei tempi legati all'in-
tero ciclo, sino alla riduzione dei D.S.0. ¢
alla ottimizzazione del cash flows. Forse
anche le difficolta di incasso rendono restii
gli imprenditori italiani ad affrontare con
pitt decisione i mercati esteri. In questo
pud essere utile lesperienza di operato-
ri specializzati sui mercati internazionali,
come le banche che ora cominciano ad
affiancare i clienti oltre che sul fronte cre-
ditizio ¢ consulenziale anche nella gestione
dei crediti problematici.

«La collaborazione con un operatore spe-
cializzato garantisce una serie di vantaggi,
rispetto al “fai da te”, che su scala interna-
zionale cresce esponenzialmente — afferma
Michele Padovani, responsabile Foreign
Branches Monaco, di UniCredit Credit
Management Bank -, La carenza infor-
mativa, anche preventiva, relativa alla con-
troparte di forniturd, una distanza “fisica e
culturale” dalla controparte che non age-
vola il confronto mirato alla soluzione, la
CONOSCeNZa non puntua.le del l)ackg'round
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