Quando la consulenza
si sposa con la “cura del cliente”

MELLE VESTI DI VICE PRESIDENTE CON DELEGA ALLO SVILUPPO
COMMERCIALE DI TecH Rain, ROBERTA ROSSI SPIEGA COME LA SPINTA
ALUINNOVAZIONE VADA STUDIATA A TAVOLING E COME IL CLIENTE

SIA DA PROTEGGERE DALLE “MODE” TECNOLOGICHE DEL MOMENTO

AnTonELLs Camsasca

™, i Roberta Rossi, da quattro mesi vice
e presidente di Tech Rain, a colpire &
la pragmaticita. Sara per quel primi passi
mossi nel mercato ket gis nel 75, o forse
per la laurea conseguita presso il Poli-
tecnico di Milano, che ha fatto di leiun
ingegnereelettranico, ma stadi fatw che
oi giri g parole £on lel non s ne fanna.
Assunto lincarico con delega alla svilup:
po commercizle di Tech Rain - che nata
nel 2005 & focalizzata nellindividuazio-
ne di processi e metodologie innovative
volte ad aumentare la competitivita dei
clienti - quelle presentate da Rossiin Va-
lue Team alla fine del 7007 sono state le
seconde dimissioni della sua vita,
Iniziato a laverare presso una piccola
societs di consulenza, «dove e attivita
tecniche dovevano sposarsi con il con-
attecon iclientd vendendo cid che slera
fatto per imparare letieralmente a dare
un valore al proprio lavoros, le & starain
sequito propasto di entrare in Olivetti.
Qul, a partire dal 79, ha ricoperto incari-
chi di crezconta rasponsabilits nefle aree
che vanno dal supporocommercialealla
formazions, fino al marketing, Mel 1994,
ain compagnia di una trenting di brillant
professicnisti» ha parecipsto slla creazio-
ne di Teledp, ssocieta del Gruppo d'ivrea
che ha fatto della Customner relationship
management e della system integration
il praprie core businesse & nella quale
Rossi, in qualita di directore generale, &
fimasta fino all'Opa di Telecom Italia. Da
fui, in ped, il Iogico confluire nella strut-
tura It Mercato di Telecom e, nel 2004, in
quella di ValueTeam dowve, fino alla fine

i imaastimento in nnovaziong, dallalra
I'analisi dal contenimento dei costi super-
fluiin It Mi spiego rmaglio. Qualche volta,
in alcune ariende, abbiama notato wna
spinta allinnovazione ganerala prievalen-
ternente da guestioni di immaging con
radesta ricaduta sul business; contenm-
poraneamente altre aree aziendali erano
caratterizzate da uneccessivo scrupolo dl
conservazione per soluzioni ormai dgeé.
Il tutte condito da un dikeat ai massimi
fivelli dell'azianda, quello della rduzione
diei costi g, in particolare, di guelli It

Una balla scommessa e s pansa cha
nel fratrempo il costo delle persone &
anche aumeantato.

Cos's accadu

Fer risponders aquesta domanda oc-
corre uriulteriors consideraziona, Megli
ultimi anni il valore della professicnalita
espresso dalle aziende |ct é stato forte-
mente “dregato’ dal meccanismo dei
andi di gara, strumento teoricaments
dernocratico, ma che i realta &l & trasfor-
matoin un gioce al massacro sulle tanffe
a discapito della qualita. La nostra idea &
quella di aiutare le aziende a puntare su-
qliinuectimantiraalmenta necessan, 0ssiE
quelliche pertano business. € su tali aree
che occorre spingere, spacialmente se si
individuano tutti | costi refativi a soluzio-
ni ormal ebgoleta, ma cha nassuno osa
Toccars,

ortare vantag
busi

ass & un po' |l desiderata di
i sul mercato,

Dopo i carrier telecom, sona le ban
che, le assicurazioni e le urility che, di
regala, hanno grandi quantita di sisteni
informatici du plicati e sortoutilizzati.

B Quali sono, secondo la sua

ative

maggior
bizogno di essere efficientata?
Sieuramente |a sicurezza -siafisica che

informatica -, ma anche la governance di

cui tuttl parlano & che, attravarso sidte-

esperienza, le aree
in azianda cha ha

dello scorse anna, ha ricoperto il ruclo
di vice presidente con lincarico di cient
marnager di alcune delle pid significative
realtd sulla scena nazionale e non.

M Perché Tach Rain?

Conosceve il management dellazien-
a2, come gid era accaduto in passato,
ho optato per amicchire nuovamente il
mio bagaglio di esperienze profassionali
[ sempre malto interessata alla “carris-
i, rel senso positivo del termine, non
mi sono mai tirata indietro davanti a una
propostz di cambiamenia, € ogagi, se mi
quarde mdistre, cosciente di aver avuto
la fartuna di entrare in un mercato che
proprio negl anni in cui mi affacciavo.
in ltalla, viveva letteralmente la sua ‘et3
dellord’, posso dire di vantare esperienze
anche diversissime fra loro.

W ial

dissimil

dilt consultin
diverse dell
Altroche. Inmoltealtre societa il dien-
te vieng affiancato dal momento della
definizions dellarchitettura, fino alla
reallzzazione della stessa. Lappraccio di
Tech Rain, invece, & suppomare le aziende
mettenda a dsposizions metoda, com-
petenze, conoscenze ed esperienze, ma

Conciliors l'ambizione professianale, senze
Hinuaciare ad avire ung vite privata,

(Classe 1950, Roberto Rovsi € spasata, o un fighie
allaniversitd, anta feggere ¢ waggiare.

wlome tulte fe persone vada ol dnema & ho
sriluppeto ung possione per if goif. Quef che gioca
uerdmenfe d miv vaniageio & faver da sempre.
Biiogna df dormiee pocon

i di reporting & di Business inteligan-
ce permeatte di ottenere datl sinteticl e
indicaton essenzial util per prendere
decislonl strategiche. Con un avverti-
menta, perd: ghi indicatori non senono
solo a vendere, servono anche per capire
quale livello di servizio si <13 offrando al
propri clienti

B Come cambia, neli’era del Web
2.0il mode di fare copsulenza
etto al passato?

Sicurarente influisce. GE uldmi ritova-
T tecnologic vanno sampre citati quan-
do sivadai clienti, ma pol bkogna andare
sul coNCIets & 1oCcane | processi salientl.
Di Web 2.0 se ne fa un gran parlare, ma
siamo ancora in una fase sperimentale.
Detto cié, sono assolutamante a favore
i avatar alla Second Life, se servono a
espletare laver carmplicati, ma trovo che
siano uno spreco di denare e messi 11
solo per far vedere che un'azienda & al
passo con i tempi. Perché se & vero che
Intemet & armai entrato pesantemens
nella progettualitd delle grandi aziende,
e alettanto vero che i clientivanno pro-
tettidalle ‘mode” del maomento.

sal &il problema pit attuale
per chi fa consulenza og
Cosi come si & andato costituende,
il mercato & talmente comperiivo che
si rende necessario far cultura, senza
dimenticare che |a tecnologia va meta-
bolizzata, L'approccio di Tech Rain ha i
piech ben piantati per tenz insieme con
i clienti valutiame e misuriamo [‘investi-
menta che & intenzionat a fare.

W La chiave per avere successeo in
a
zionall &la regola e
Vindice di credibilita cresce
all'aumentare del numero del
consulenti con i capelli bianchi?
A tre anni dalla start up di Tech Rain
e adue mesi dalla sua rasformazione in
na societs per azioni, i isultati economi-
ci portati 3 casa confermanc una crescita
costante. Gli addetti impiegati sono Circa
unaquarantina e, come & farile prevede-

un universo in cui la pres

delle multis
davi

demandando ad altri la fase di delivery.
Ed & qui lz vera differenza: una volta defi-
riito 5& un investimento va fatie o meno,
Tech Rain fa un passo indiero, Se, infatt,
dovessimo sviluppare anche la soluzio-
ne, patrebbe esserci il velate sospatto
che la consulenza eseguita non sia poi
st “asetrica”. || plus & lavorare con tuttl,
ma non essare kegatl a nessuno. Dopo
trert'anni spesi dall parte dei vendor, la
mia curiosith era scoprire se i fornitor di
soluzioni all'avanguardia sono dawvera in
grado di parlare la lingua delle realta che
dicona di voler alutare a crescere.

Aain?

Sostanzialmente la nostra mission ver-
e su due aspetti principalt da una parte
Il supporto alla valutazione del ritorna di

18, i consulenti sono la nostra prima e pid
importante risorsa. La componente fem-
minile & paritatica alla presenza maschile,
l'etd media & di 35 anni, l'esperienza ma-
turata oscilla dai sette ai quindici e, nella
stragrande maggioranza dei casi, & da
imputarsi 3 un background maturato sia
nelie multinazionali della consulenza, sia
in azience di grandi dimensioni, ma an-
che fra le fila dei fomitor di plattafome
tecnelogiche. Questo perche quel che
Tech Rain tende a mettersi in casa & un
mix di esperienze, Non 2 caso, siama in
cerca di gente che si formi, stia al passe
con i tempi e sia in grade di arachire an-
che l'esperienza dei colleghi. Per guesto,
condividiame alivelloistituzionale |2 co-
nascanze di ognuno con incantri mensili
wolti & cercare un'sventuale replicabilica
naliiofferta

W Un pensiaro rivolto al futuro?

Personalmente porto sempre cen me
una valigetta delle “buoneintenzioni” Fra
queste C& senzaltro un occhio di iguar-
do alla madie imprese, che potiebbero
apprezzare la nostra espeienza sulle
arzndi. Per seguire e piccale, aningi, nan
siamioattrezzati visto il numero di consu-
lenti e la presenza sul temitcrio garantita
solo a Milano e Roma. Cid detto le realty
di medie dimensioni potrebbers assere
approceiate da Tech fain percapire guali
delle passate esperienze possona 2sse-
e mutuate. Uldea é di pacchettizzare la
niostra proposta di consulenza una volta
compreso dove c's maggiore sensibilits 2
«con che tipo di offerta va approcciata

Inaltre, grazie al network dei partner
con | quall eperiamo sul mercats, stiamo
pensando di offrire la nestra consulenza
anche in caso didue diligence, ossia du
rante il processo imvestigativo messo in
atto per analizzareil valors e le condizioni
di un‘azienda o di un suo ramo di attivits,
per la quale vi siana intenzioni di acqui-
sizione o investimento. Far consulenza
vuole dire anche quesic.

warwrechrain.it | wolivetitit | www.
telecomitalia.it | www.velueteam.
com | www.aluepartners.com




