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ALPHA Consult è una nuova società di consulenza  

strategica che aiuta le aziende a creare valore 

Forte focus 

internazionale 
Boutique di 

consulenza strategica 

Attività svolte per 

PMI/grandi 

aziende/enti 

pubblici 

Piani industriali 

Valutazioni aziendali 

Piani di vendita mirati 

Ristrutturazioni aziendali 

Riduzione costi con politica a success fee 

Valutazione nuove opportunità (nuovi mercati/ R&D) 

ALPHA Consult 
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Per via della crisi molte aziende devono “re-inventare” il 

proprio business in breve tempo 

 A seguito della crisi molte aziende hanno la necessità di “re-

inventare” il proprio business per fare fronte alle nuove sfide: 

 ALPHA Consult si propone di facilitare e guidare il cliente nel processo di 

radicale cambiamento, monitorando la puntuale implementazione 

 ALPHA Consult fornisce il supporto sia concettuale che analitico necessario e 

mette a disposizione del cliente la propria esperienza e la capacità di 

analizzare il settore 

 Il fattore tempo è critico 

 Interventi troppo lunghi rischiano di fare perdere opportunità, di non avere 

l’appoggio delle risorse e di non sanare la situazione aziendale 

 Un piano d’azione adeguato deve durare non più di 100 giorni 

 Le società che più possono beneficiare da questo piano sono: 

 Società che hanno già intrapreso un cambiamento di strategia radicale 

 Società pronte a rinnovarsi per crescere 

 Società soggette a fortissime pressioni competitive, che hanno bisogno di un 

supporto esterno per tamponare la perdita di valore 

Il piano dei 100 giorni 
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Il nostro approccio alla riorganizzazione aziendale: Il piano 

dei 100 giorni 

Mantenimento 

della liquidità 

Innovare per 

incrementare il 

fatturato 

Pianificazione 

delle successive 

azioni 

• Definizione strategia 

 

• Minimizzazione perdite 

• Controllo capitale 

circolante, spese e 

investimenti 

• Analisi feedback clienti 

• Segmentazione clientela  

• Nuovi prodotti 

• Ridefinizione prezzi 

 

• Ottimizzazione processi 

• Creazione di un 

vantaggio competitivo 

• Capacità di cogliere 

nuove opportunità  

Tempo 

R
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a
v
i 

Crisi acuta Ripresa Consolidamento 

O
b
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Il piano dei 100 giorni 
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La ridefinizione della strategia e la creazione di un nuovo 

piano strategico sono il primo passo per il rilancio 

A 

Le fasi di ridefinizione della strategia e del piano strategico permettono di ri-posizionare 

la società attraverso una concreta valutazione delle prospettive di crescita: 

•Differenziarndosi dai propri concorrenti in maniera sostenibile e profittevole 

•Fissando linee guida per un miglioramento accelerato nella performance 

Posizionamento attuale Piano strategico Implementazione della 

strategia 

Il piano dei 100 giorni 
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Il taglio dei costi e degli investimenti non strategici prevede 

un processo strutturato … 

Diagnosi costi 
Identificazione 

opportunità 

Sviluppo 

soluzioni 

B 

 Identificazione e corretta 

allocazione costi 

 Analisi andamenti di costo 

 Sviluppo e prioritizzazione 

ipotesi 

 Identificazione relazione 

costi – benefici 

 Analisi della concorrenza 

 Lista di opportunità di 

taglio di costi 

 Definizione delle priorità 

 Ordinamento delle soluzioni 

rispetto alle priorità 

Scelta 

soluzioni 

 Identificazione di soluzioni 

per ciascuna opportunità di 

riduzione di costo 

 Definizione delle iniziative 

chiave per ciascuna 

soluzione identificata 

Il piano dei 100 giorni 

IMPLEMENTAZIONE 
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… basato su un ripensamento radicale dei costi che parta 

non dall’attuale ma dall’obiettivo fissato … 

• Benchmarking e approccio “Tabula 

rasa” senza preconcetti: lo 

sviluppo dello scenario a regime è 

il primo passo 

• A partire dai servizi/ attività 

necessarie, vengono determinati le 

necessità operative 

• Per questi servizi/ attività, viene 

determinato il budget a regime 

• I costi determinati con il metodo 

“Zero-Based” vengono solo 

successivamente confrontati con 

quelli attuali 

• La differenza rappresenta il 

risparmio potenziale 

• Il risparmio viene implementato 

Analisi Zero-Based Principali passi 

A regime Attuale Δ 

# Unità 

Costi/ 

Unità 

Necessità 

Servizio / Attività:  

Costi attuali 
Costi a 

regime 

Risparmio 

Potenziale 

B 

Il piano dei 100 giorni 



9 

… In grado di garantire risultati in breve tempo 

Area di intervento Riduzione 

potenziale 

Possibili Azioni 

Corrieri espressi/ Trasporti c. 20% 

• Rinegoziazione condizioni 

• Confronto offerte concorrenti/ Nuovi fornitori 

• Razionalizzazione utilizzo 

• Outsourcing 

Banche/ Servizi finanziari c. 10% 

Gestione flotte aziendali c. 5-10% 

Ristorazione c. 10-15% 

Assicurazioni c. 25% 

Forniture per ufficio c. 25% 

Telecom Fino al 35% 

Utilities Fino al 15% 

Magazzino 

10-25 % 

•Migliore comunicazione con fornitori/ clienti 
•Migliore pianificazione domanda/ offerta 
•Strumenti per il monitoraggio delle scorte 

Debitori 
•Dilazione saldo delle fatture 
•Saldo puntuale per ottenere sconti 
•Uso efficace degli strumenti creditizi 

Creditori 
•Miglioramento processo (ad es. spedizione fatture) 
•Riformulazione delle condizioni di credito  
•Monitoraggio dei crediti 

B 

Il piano dei 100 giorni 
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La ripresa passa attraverso un forte rilancio dell’attività 

commerciale … 

C 

Analisi prezzi 
praticati, scontistica, 

margine di 
contribuzione 

Posizionamento 
rispetto ai concorrenti 

e trend futuri 

Azioni concrete: 
segmentazione clienti 
e ridefinizione prezzi 

Azioni concrete: 
razionalizzazione SKUs 
lancio nuovi prodotti 

Scenari 

Ridefinire i canali, i 
prodotti e gli obiettivi 

di vendita 

Superare le resistenze 
all’implementazione 

SITUAZIONE ATTUALE 

Il piano dei 100 giorni 

AZIONI 

IMPLEMENTAZIONE 
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… ed una radicale riorganizzazione dei processi per 

allinearli alle nuove esigenze 

D 

Il piano dei 100 giorni 

IMPLEMENTAZIONE 

D I A G N O S I

 

 Gestione della transizione 

 Comunicazione e coinvolgimento 

nel cambiamento 

RISTRUTTURAZIONE 

 Raggruppamento dei 

processi secondo affinità 

 Ricerca di miglioramenti 

potenziali 

 Determinazione di carichi di 

lavoro 

Mappatura processi per funzione 

Identificazione/ allocazione risorse 

Determinazione dei 

processi chiave 

 Identificazione 

e definizione 

dettagliata  

dei processi 

chiave 

 Interviste con 

i dirigenti 

 Mappatura 

qualitativa dei 

processi 
 Determinazione dei 

processi chiave 

 Mappatura completa 

dei processi 



12 

Un nuovo disegno organizzativo garantisce la sostenibilità 

dei risultati anche nel medio-lungo periodo 

E 

Gestione del cambiamento 

Allineamento 

degli obiettivi 

Allineamento 

delle 

competenze 

Allineamento 

della Visione 

Identificazione delle aree di 

miglioramento e implementazione di 

un piano di formazione mirato 

Allineare gli obiettivi alle esigenze 

aziendali, coinvolgendo tutti i 

principali attori 

Garantire che la visione comune 

sia condivisa all’interno 

dell’organizzazione 

Il piano dei 100 giorni 
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Il piano dei 100 giorni garantisce un approccio strutturato e 

obiettivi concreti e misurabili a breve termine (1/2) 

0-15 

Diagnosi 

15-25 

Gestione del 

Programma 

25-80 

Implementazione azioni 

80-100 

Misurazione obiettivi 

Gestione 

del 

Programma 

Ottimizzazione processi 

Taglio costi/ investimenti 

non strategici e 

ottimizzazione circolante 

Vendite & Marketing 

Ridefinizione strategia e 

Piano industriale 

Nuovo disegno 

organizzativo 

Diagnosi 

A 

D 

B 

C 

E 

? 

Perchè scegliere ALPHA Consult 
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Il piano dei 100 giorni garantisce un approccio strutturato e 

obiettivi concreti e misurabili a breve termine (2/2) 

0-15 

Diagnosi 

15-25 

Gestione del 

Programma 

25-80 

Implementazione azioni 

80-100 

Misurazione obiettivi 

Gestione 

del 

Programma 

Ottimizzazione processi 

Taglio costi/ investimenti 

non strategici e 

ottimizzazione circolante 

Vendite & Marketing 

Ridefinizione strategia e 

Piano industriale 

Nuovo disegno 

organizzativo 

Diagnosi 

A 

D 

B 

C 

E 

80-100 

Misurazione obiettivi 

Creazione di un piano a 3-5 anni 

sfidante e condiviso 

Prodotti, profittabilità e modalità di 

vendita adeguati al nuovo contesto 

Processi più efficaci ed efficienti 

• Riduzione dei costi non  strategici 

• Contenimento circolante 

• Supporto alla ristrutturazione 

Sostenibilità del business nel medio-

lungo periodo 

Perchè scegliere ALPHA Consult 
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Perché scegliere ALPHA Consult 

 Staff con significativa esperienza in riorganizzazioni aziendali in diversi 

settori 

 Un approccio oggettivo, rigoroso, analitico e pragmatico basato su dati reali, 

piuttosto che su idee teoriche 

 L’abilità di ottenere, metabolizzare e analizzare dati grezzi in breve tempo 

per proporre in modo chiaro e lineare le conclusioni rilevanti 

 Un supporto concreto alla fase implementativa delle strategie proposte 

 La possibilità di lavorare a success fee (con remunerazione solo al 

raggiungimento dei risultati concordati) 

Perchè scegliere ALPHA Consult 



17 

Agenda 

 ALPHA Consult 

 Il piano dei 100 giorni 

 Perché scegliere ALPHA Consult 

 Alcune esperienze significative 



18 

SITUAZIONE 

Il cliente, una società  

produttrice di beni di 

largo consumo, 

presentava al suo 

interno una divisione 

“non-core”, integrata 

verticalmente, avente 

una bassa redditività. La 

richiesta è stata di 

sviluppare una strategia 

di business di lungo 

periodo per tale 

divisione. 

RISULTATI 

Ridefinizione strategia e Piano industriale 

Il cliente ha ristrutturato la sua divisione con 

l’obiettivo di disinvestire le attività non-core 

nell’immediato futuro 

Ristrutturazione di un’azienda produttrice di beni di largo consumo (Business case #1) 

A 

Diagnosi • Prezzi in caduta a causa della competizione e 

della forte concentrazione dei clienti 

• 3 azioni presentate: 

• Ristrutturazione della base costi, 

riducendo anche lo staff centrale 

• Uscita dal business  (chiusura o  vendita) 

• Fusione del business con un concorrente 

• Il cambiamento è auspicabile dal momento che 

tutte le opzioni identificate creano valore 

• Qualsiasi opzione deve essere anticipata da un 

processo di ristrutturazione  per creare un valore 

addizionale  

• Valutazione analitica del mercato competitivo 

• Analisi Economica della catena del valore basata 

su dati di performance interni 

• Valutazione delle opzioni identificate 

Raccomandazioni 

 

Strumenti 
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RISULTATI 

SITUAZIONE 

Un nuovo operatore 

telefonico stava 

sperimentando 

importanti problemi 

nella gestione del flusso 

di cassa a causa della 

criticità nell’andamento 

dell’economia e della 

pressione competitiva 

generata dall’ingresso 

sul mercato di nuovi 

concorrenti. Pertanto è 

stato preparato un 

business plan per 

prevenire ulteriori 

uscite di cassa e per 

trovare acquirenti 

potenziali. Tale piano è 

stato utilizzato nelle 

negoziazioni con 

creditori e potenziali 

investitori 

Ridefinizione strategia e Piano industriale 

 La società è stata divisa in una società fornitrice di 

servizi ed un gestore di rete. La prima è stata venduta ad 

un operatore di maggiori dimensioni, la seconda della 

rete è stata ottimizzata e riposizionata come grossista 

 I business secondari sono stati chiusi, venduti o gestiti 

attraverso join-venture più convenienti 

Gestione di crisi di liquidità di una società di telecomunicazioni (Business case #2) 

Diagnosi • La capacità di crescita societaria ha superato 

quella di crescita dei clienti (crisi da crescita) 

• Eccessivo focus su prodotti a basso margine/ alto 

rischio 

• Attività non strategiche non profittevoli 

 

• Ridefinizione del portfolio prodotti 

• Nuova segmentazione dei clienti 

• Aumento della redditività del business dividendo 

la compagnia in due società, una fornitrice di 

servizi e un’altra gestore di rete 

• Miglioramento della produttività 

• Cessazione di rami business non profittevoli 

• Preparazione di un piano di salvataggio 

• Valutazione di business secondari al fine di 

valutare possibili dismissioni/ vendite/ joint 

venture 

 

Raccomandazioni 

 

Strumenti 

 

A 
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SITUAZIONE 

Un business plan per 

un’azienda leader nel 

settore lusso era stato 

preparato nel passato, 

tuttavia la società non 

riusciva a rispettare le 

previsioni. 

Un investitore 

potenziale desiderava 

rivedere la strategia 

globale della società 

RISULTATI 

Ridefinizione strategia e Piano industriale 

 Rapido aggiornamento del business plan e supporto 

attraverso la negoziazione di rifinanziamento 

 Il cliente ha deciso di non investire nella società 

Piano di rifinanziamento di un’azienda del lusso (Business case #3) 

Diagnosi • Data l’incertezza del mercato di riferimento, vi era 

la necessità di declinare la strategia futura rispetto 

a un vasto ventaglio di scenari competitivi/ mercati 

• C’era il potenziale per allargare la base in nuovi 

mercati, segmenti di prodotto e nazioni 

• Gli esiti della nuova strategia erano 

particolarmente incerti  per via di forte incertezze 

di mercato e competitive 

 

• Perseverare con il portfolio prodotti attuale nel 

breve periodo, focalizzandosi su un ulteriore 

riduzione di costo e un aggressivo piano di vendite 

• Gestione dei brand e dei negozi al fine di 

minimizzare l’incertezza sul medio periodo 

• Analisi di mercato e dell’ambiente competitivo: 

• Trend dei clienti e evoluzione del network 

• Scenari competitivi 

• Implicazioni finanziarie e resource 

prioritisation 

• Piano di rilancio 

 

Raccomandazioni 

 

Strumenti 

 

A 
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RISULTATI 

SITUAZIONE 

Una consociata di una 

importante banca 

italiana stava operando 

al di sotto delle 

aspettative. La 

capogruppo ha voluto 

analizzare la strategia 

della consociata al fine 

di incrementare la 

profittabilità del 

business  

Ridefinizione strategia e Piano industriale 

Riduzione significativa della struttura di costo al fine di 

allinearsi alle minori poortunità di mercato e chiusura 

delle attività di business non profittevoli 

Lancio di nuovi prodotti 

Riorganizzazione di una società di servizi finanziari a seguito di acquisizione (Business case #4) 

Diagnosi 
• Crescita storica avvenuta per acquisizioni non 

“assorbite” nella struttura. Questo ha portato ad 

una vasta sovrapposizione di attività 

• Alcuni clienti/ prodotti non mostravano un 

interessante prospettiva futura 

• SG&A e costi di struttura sovradimensionati 

• Riformulazione dell’organizzazione in chiare 

divisioni operative 

• Razionalizzazionr dei segmenti e dei servizi offerti 

• Riduzione SG&A e overhead a livelli accettabili 

• Focalizzazione degli investimenti in miglioramento 

di processo 

• Identificazione nuova strategia, nuova struttura 

organizzativa, nuovi prodotti, nuovo 

posizionamento territoriale 

• Identificazione e lancio prodotti innovativi 

• Ridefinizione FTE e responsabilità 

Raccomandazioni 

 

Strumenti 

 

A 
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RISULTATI 

SITUAZIONE 

Il management della 

società, riteneva che la 

propria profittabilità 

non fosse in linea con le 

aspettative anche per 

via di un rallentamento 

del mercato e di un 

aumento dell’intensità 

competitiva. 

Per tale motivo è stato 

necessario valutare la 

sotenibilità delle 

diverse linee di  

business e verificare la 

possibilità di tagli di 

nella struttura dei costi. 

Taglio costi/ investimenti non strategici e Ottimizzazione 

circolante 

Le raccomandazioni sono state apprezzate e ritenute 

puntuali dal management il quale è ora è impegnato nel 

conseguire un efficienza di costo implementando le 

raccomandazioni effettuate da ALPHA 

Taglio costi per un produttore di bilance industriali (Business Case #1) 

B 

Diagnosi • Significative opportunità di riduzione di costo per 

generare efficienze 

• Differenze significative nella struttura di costi tra 

diversi impianti: alcuni presentavano forti 

inefficienze significative mentre altri erano tra i 

migliori del settore 

• E’ stato preparato un piano di azione dettagliato 

per ogni impianto che presenta inefficienze con 

l’obiettivo di raggiungere le performance degli 

impianti migliori 

• Sono state identificate le aree in cui era possibile 

effettuare un taglio nei costi attraverso: 

• Ottimizzazione/ consolidamento delle 

attività core 

• Taglio delle attività non core 

• Riduzione del capitale circolante 

 
• Analisi della struttura di costo aziendale 

• Benchmarking della struttura di costo rispetto ai 

principali concorrenti e tra impianti 

• Identificazione di best practice interne ed esterne 

• “Analisi di Gap” tra la situazione corrente e la best 

practice 

Raccomandazioni 

 

Strumenti 
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RISULTATI 

SITUAZIONE 

Il cliente ha richiesto ad 

ALPHA di analizzare i 

costi per beni e servizi 

acquistati in modalità 

“outsource”.  

In particolare era 

necessario verificare 

l’idoneità dei fornitori 

rispetto ai bisogni dei 

clienti e di identificare 

le aree per migliorare il 

processo di acquisto 

Taglio costi/ investimenti non strategici e Ottimizzazione 

circolante 

 Il cliente ha rinegoziato i contratti di fornitura esistenti 

garantendo interessanti risparmi nel budget dedicato alla 

fornitura dei servizi in questione 

 La ridefinizione dei contratti ha garantito anche un 

risparmio di tempo che da questa attività è stato dedicato 

attività a maggior valore aggiunto 

Rinegoziazione contratti di fornitura per un’autorità spaziale (Business Case #2) 

Diagnosi • Il cliente potrebbe conseguire significativi risparmi 

di tempo e denaro attraverso una migliore gestione 

del processo di acquisto 

• Alcuni fornitori usano risorse che il cliente potrebbe 

facilmente acquistare direttamente 

• Aumentare il ricorso a gare in modo di ridurre il 

costo di fornitura 

• Riduzione delle spese di consulenza spot in favore 

di accordi quadro 

• Accorciamento della catena di valore acquistando 

direttamente determinati beni o servizi 

 

• Valutazione delle procedure di acquisto 

• Valutazione della struttura attuale dei fornitori 

• Analisi dei costi delle risorse esterne 

• Identificazione di aree di miglioramento 

Raccomandazioni 

 

Strumenti 

 

B 
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RISULTATI 

SITUAZIONE 

Il cliente, una 

compagnia di trasporti, 

operava sul mercato al 

di sotto delle proprie 

aspettative. I partner di 

ALPHA sono stati 

incaricati di 

determinare come 

riorganizzare 

l’infrastruttura 

distributiva in un ottica 

di maggiore efficienza 

Ottimizzazione processi 

Il cliente ha riorganizzato distribuzione e costi, ottenendo 

una riduzione di costi e una maggiore responsabilizzazione 

dei “padroncini”. Questo ha contribuito a migliorare i 

risultati reddituali 

Ridefinizione dei processi per un operatore logistico (Business case) 

D 

Diagnosi • La struttura organizzativa esistente era sub-

ottimale a causa della non responsabilizzazione dei 

“padroncini”, delle molte sovrapposizioni di tratte 

e della scarsa ottimizzazione dei tempi di lavoro 

• Inefficienze nel flusso di  comunicazione causavano 

spesso un elevato numero di colli non inviati a 

destinazione 

• Introduzione di un sistema flessibile di distribuzione 

basato su auotomezzi propri e “padroncini” che 

rispondesse meglio ai nuovi trend in atto  ed alle 

specifiche esigenze del cliente 

• Ri-calcolo della base costi 

• Condivisione di ricavi e costi con i “padroncini” 

• Individuazione della best practice di costo 

attraverso un analisi di benchmarking 

• Identificazione delle sacche di inefficienza: 

• Valutazione della efficienza della flotta 

aziendale 

• Analisi della struttura organizzativa e del 

flusso delle informazioni 

• Analisi di mercato (trend di lungo periodo e SWOT 

analiysis) 

Raccomandazioni 

 

Strumenti 

 


