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Tutti i diritti sono riservati a norma di legge. Nessuna parte di questo libro può essere riprodotta con alcun mezzo senza l’autorizzazione scritta dell’Autore e dell’Editore. È espressamente vietato trasmettere ad altri il presente libro, né in formato cartaceo né elettronico, né per denaro né a titolo gratuito. Le strategie riportate in questo libro sono frutto di anni di studi e specializzazioni, quindi non è garantito il raggiungimento dei medesimi risultati di crescita personale o professionale. Il lettore si assume piena responsabilità delle proprie scelte, consapevole dei rischi connessi a qualsiasi forma di esercizio. Il libro ha esclusivamente scopo formativo.
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Introduzione

 

 

Questo libro è per imprenditori. È un’occasione per riflettere sulla propria impresa, per fare autoanalisi sulla continuità aziendale e come individuare nella rete una possibile soluzione per tornare a competere nel mercato. Questa analisi è utile anche per prendere consapevolezza sul valore della propria azienda. 


Quanto più la figura dell’imprenditore è determinante nella gestione ordinaria dell’azienda, minore sarà il suo valore. Uno spunto di analisi da un punto di vista strategico, che mira ad individuare le criticità di un’azienda per valutare nella Rete una possibile soluzione e riposizionarsi sul mercato.

 

Elementi di valutazione per ripensare al modello di business e alla propria figura imprenditoriale nel contesto aziendale delle funzioni operative e di direzione.

 

Una linea guida da condividere con altri imprenditori; un progetto di sviluppo verso un nuovo obiettivo che passa necessariamente attraverso un’autoanalisi e la comprensione delle proprie debolezze e dei punti di forza. Un aiuto per quegli imprenditori che si trovano di fronte ad un passaggio generazionale e si stanno interrogando sul futuro della propria impresa. 

 

Rivolto a chi intende fare impresa in ogni campo, dal singolo alle associazioni, perché il tema della condivisione degli obiettivi è sempre più presente e necessario nelle aziende; motivo per il quale serve un metodo.

 

Il desiderio di scrivere questo libro nasce dalla mia personale esperienza come imprenditore e manager. Ho vissuto più di 20 anni partecipando alle attività di Associazione di Confartigianato ricoperto anche ruoli da dirigente; come manager di reti di imprese nella gestione aziendale e di strategia d’impresa. I delicati aspetti organizzativi, finanziari, di relazione che si creano fra imprenditori e la difficoltà nel coordinarsi negli obiettivi, mi hanno fornito importanti elementi e casi da definire un metodo di lavoro.

 

I cambiamenti del tessuto economico mondiale degli ultimi 20 anni hanno imposto alle aziende una trasformazione la globalizzazione le ha spinte a confrontarsi con un mercato internazionale, e di conseguenza l’esigenza alla necessità di possedere sempre più competenze interne per essere competitive. 

 

Le evoluzioni economiche hanno visto il rallentamento di aziende, o la loro fuoriuscita dal mercato, per l’incapacità di adattare rapidamente il proprio modello di business adeguandolo ai cambiamenti. Si aggiunge la chiusura di imprese che non hanno superato il passaggio generazionale, a causa di una mancata progettazione aziendale ed una gestione poco manageriale dell’azienda. 

 

Colleghi imprenditori di seconda generazione come la mia, o di terza, che non sono riusciti ad impostare la propria azienda secondo i criteri manageriali, mi hanno chiesto come potevano fare, vedendo come ero riuscito con la mia impresa di famiglia. E’ stato utile per la mia esperienza aver lavorato nelle acquisizioni di aziende, avendo svolto attività di due diligence per M&A “Merger & Acquisition” con diversi team di lavoro,   nei quali si è affrontato anche il tema del passaggio generazionale.

 

Queste mie esperienze hanno fatto nascere la consapevolezza che le aziende non possono chiudere, devono mutare. Il mio contributo per questo aspetto è presente anche nel libro di Franco Angeli Editore, nel quale sono stato citato perché per gli effetti della crisi del 2008 ho fatto mutare un’azienda dal suo tradizionale modello di business per riposizionarla sul mercato. 

 

Grazie alla mia attività ho avuto la fortuna di conoscere molti imprenditori e così le loro aziende, constatando l’insieme di valori, di competenze e di indotto di lavoro che genera un’azienda nel suo insieme; provo ogni volta un sentimento di dispiacere per l’eventuale perdita di continuità di un’impresa. 

 

Queste sono le motivazioni che mi hanno spinto a definire i macro-concetti della mia esperienza da imprenditore e da manager, valutando per le PMI la rete di imprese come possibile soluzione sia per la continuità aziendale, sia per l’integrazione a rafforzare le aziende nella competitività. 

 

Con la mia attuale attività sono a contatto anche con diversi fondi di investimento che si inseriscono nel contesto di crescita delle aziende, anche per casi di passaggio generazionale. Per essere attrattive le aziende devono darsi una struttura manageriale e ovviamente rispondere a requisiti economico finanziari che molte imprese non hanno, vedendosi, pertanto, escluse da tali opportunità. Il mio contributo, quindi, va alle Pmi che si trovano a dover individuare una soluzione di continuità e di crescita, che può passare attraverso l’unione con altre imprese a patto che oltre al saper fare un prodotto abbiamo una struttura organizzativa capace di integrarsi con altre imprese. 

 

 

 

Capitolo 1

Come trovare il tuo scopo nella rete

 

 

In questo libro condivido le mie esperienze aziendali, fornisco elementi di valutazione che ritengo cruciali per gli imprenditori. Attraverso la consulenza sulla gestione aziendale e l'erogazione di finanziamenti bancari e obbligazionari, ho avuto l'opportunità di individuare le fragilità delle Pmi. 

 

Le dinamiche del mercato globale, unite alle successive crisi, hanno reso la situazione particolarmente difficile per le aziende poco strutturate. La mia attività anche nelle reti di imprese, mi ha spinto a condividere la mia esperienza, fornendo strumenti e analisi che utilizzo quotidianamente nella mia attività di consulenza.

 

Faccio una breve digressione sull'imprenditore per giungere a una possibile soluzione per coloro che si trovano in una fase di rallentamento aziendale, calo dei margini, perdita di posizionamento e concentrazione delle attività su poche figure aziendali. 

 

L'imprenditore ha un sogno da realizzare ed è disposto a tutto pur di raggiungerlo, diventando gradualmente una parte integrante dell'azienda in un rapporto di dipendenza. Questo atteggiamento lo porta a concentrarsi su sè stesso, trascurando il coinvolgimento di altre figure aziendali. La risposta a questo problema spesso risiede nella mancata identificazione della figura ideale da coinvolgere. 

 

Ho assistito a numerosi casi di imprenditori che, mossi dalla focalizzazione sugli obiettivi e il desiderio di migliorare, si sono trovati a lottare contro le difficoltà, da soli. Purtroppo, la crisi ha messo in evidenza anche i drammi di coloro che non sono stati in grado di distinguere un fallimento aziendale da uno personale e hanno affrontato da soli la spirale negativa dell'azienda. L'imprenditore deve fare attenzione a non fondersi completamente con la sua azienda, poiché il fallimento dell'impresa può diventare anche il suo fallimento personale. Riuscire a mantenere una gestione non emotiva dell’azienda ma manageriale determinata da scelte oggettive aiuta sia alla crescita aziendale sia nella capacità di essere lucidi di fronte ai problemi.

 

È risaputo che un'azienda si costruisce attraverso sacrifici, impegno e decisioni difficili che tormentano l'imprenditore mentre si confronta con i suoi dubbi, spesso senza condividerli. 


Ho sempre notato che i grandi protagonisti nella storia sono stati sostenuti da una persona di fiducia a loro vicina. L'imprenditore, per quanto forte possa essere caratterialmente, ha sempre bisogno di parlare e confrontarsi per le proprie preoccupazioni. Ciò che è essenziale è mantenere una presenza stabile e positiva nelle decisioni cruciali, evitando di destabilizzare il team. Dimostrare sicurezza nelle scelte fondamentali non è un compito sempre agevole, soprattutto quando dobbiamo combattere con le nostre stesse paure e incertezze. 

 

La fortuna di trovare un compagno di viaggio nel progetto imprenditoriale non è data a tutti. Molte volte si trova nella compagna o nel compagno di vita, altre volte in un collaboratore fedele. Anche se si riesce a instaurare un rapporto di alta fiducia per condividere le scelte cruciali, alla fine l'imprenditore prende una decisione consapevole del fatto che la responsabilità ricadrà sempre su di lui, indipendentemente dalle conseguenze.

 

Negli ultimi anni, il numero di scelte strategiche aziendali è aumentato notevolmente a causa della crescente integrazione delle funzioni all'interno delle aziende stesse. Per affrontare con consapevolezza una scelta strategica, è essenziale possedere almeno la conoscenza di base, quando possibile, per potersi confrontare con un professionista o un esperto della materia per non basare tutto sull’intuizione personale. 

La specializzazione rappresenta uno degli elementi fondamentali per il successo in qualsiasi attività o ruolo. L'approssimazione non permette di sopravvivere nel mercato, e il tempismo delle decisioni è cruciale. Quando un imprenditore deve prendere una decisione strategica, ad esempio per quanto riguarda una scelta di marketing, se non possiede le competenze necessarie, deve affidarsi completamente a professionisti o collaboratori esperti. Tuttavia, è importante notare che coloro che sono eccessivamente specializzati potrebbero non avere una visione d'insieme dell'azienda. 

 

Per conoscere la storia dell'azienda, ad esempio, è necessario dedicare tempo per approfondire e condividere informazioni e comunicazioni di alta qualità per raggiungere gli obiettivi specifici dell'azienda. Il risultato finale infatti è sempre la sommatoria di piccole azioni che vanno tutte ben curate.

 

Chi vive la quotidianità dell’azienda comprende le dinamiche che possono sfuggire al consulente esterno se non dedica il giusto tempo per le analisi. Spesso, gli elementi trascurati diventano un punto di partenza per nuove opportunità, che valgono la pena di essere esplorati. L'imprenditore dall’altro lato ha percezioni e prospettive che devono essere confrontate con le dinamiche aziendali interne per ottenere un’analisi obiettiva.

Troppe volte gli imprenditori scelgono di rimanere soli al comando, limitando l'azione e la crescita alle abilità personali di altri loro collaboratori. È raro trovare personale completamente indifferente; nella mia esperienza, ho trovato aziende in cui, nonostante l'imprenditore non riconoscesse adeguatamente alcune figure, queste mostravano un attaccamento al proprio compito che compensava le carenze degli altri. 

 

Pertanto, spesso è l'imprenditore poco attento che sottovaluta e decide egoisticamente di rimanere solo, senza condividere il “viaggio” aziendale. La gestione dell'azienda è come affrontare un viaggio, ovvero stabilire stabilire una meta e ragionare per tappe. La scelta dei compagni di viaggio è importante, così come la definizione della qualità del viaggio. Non bisogna accontentarsi solo di raggiungere l'obiettivo finale, ma è importante godersi la quotidianità e condividere l'esperienza con i compagni di viaggio, poiché rappresenta una crescita continua.

 

Si possono individuare due tipi di imprenditori: quelli che assumono il comando per realizzare un sogno o un progetto che abbia un impatto positivo sul sistema economico circostante e quelli che cercano il potere per sè stessi, come ricchezza o riconoscimento sociale. 

 

È importante interrogarsi su questo aspetto, poiché comporta due azioni completamente diverse che si riflettono nella vita quotidiana. Inoltre, è essenziale concentrarsi sulla creazione di un'azienda in grado di resistere nel tempo. Oggi l’attenzione alla resistenza e alla resilienza aziendale esprime la capacità di un'azienda di adattarsi e prosperare dopo aver affrontato una crisi o un evento negativo. La gestione delle sfide e l'adattamento ai cambiamenti non possono dipendere esclusivamente da un imprenditore lungimirante, ma è necessario addestrare l'intero team e l'azienda affinché le difficoltà e i cambiamenti siano visti come opportunità e diventino una pratica abituale, da affrontare in modo positivo e costruttivo.

 

Ho conosciuto aziende storiche che, sebbene abbiano consolidato il proprio marchio a livello internazionale, non hanno sviluppato un piano di continuità adeguato. Con l'avanzare degli anni del fondatore, l'azienda può subire un grave declino. Ho riflettuto spesso su questo aspetto, anche perché ho avuto l'opportunità di vivere personalmente il passaggio generazionale nell'azienda di mio padre e, a mia volta, ho affrontato questa sfida per seguire le mie aspirazioni. 

 

Il passaggio generazionale che ho vissuto è stato un successo, ma non privo di sfide. Da un lato c'era un imprenditore determinato ad assicurare la continuità aziendale. Dato il suo profondo amore per il proprio lavoro, concepiva l’attività come un modo per offrire al figlio un futuro promettente. Dall'altro lato come figlio ho agito prima di tutto, spinto da un positivo senso di responsabilità familiare cercando di cogliere l’opportunità come modo per accumulare esperienze che avrebbero influenzato le mie future scelte professionali. 

 

Il passaggio generazionale è un processo che comporta rinunce, confronti costanti confidando che alla fine porti ad una soddisfazione reciproca e condivisa. Questo processo è analogo a quanto accade quando un'azienda decide di entrare in una rete. Quando una rete viene creata, le parti coinvolte devono essere disposte a rinunciare a qualcosa, perché il raggiungimento dell'obiettivo finale non è automatico e immediato. La fase intermedia è spesso caratterizzata da squilibri e tensioni. 

 

La mia raccomandazione, e l'alternativa all'essere soli al comando, è la costruzione di un team manageriale aziendale. Nella mia attività di consulenza legata al mondo finanziario è importante sottolineare che, dopo aver valutato le performance aziendali, il valore di un'azienda è spesso legato alla struttura manageriale dell'impresa. 

 

In aziende in cui la figura chiave è esclusivamente l'imprenditore e le attività chiave sono strettamente legate a lui, l'interesse per l'azienda tende a diminuire. Pertanto, l'azienda deve essere in grado di garantire la continuità e la sua struttura deve essere tale da consentire la cessione e l’ingresso di terzi, in modo che l'azienda possa avere valore anche senza l'imprenditore al timone. Questo richiede una struttura operativa con ruoli chiaramente definiti, in cui le performance non dipendono esclusivamente dalle abilità di un individuo che ha modellato l'azienda su misura per sé stesso, ma sono il risultato di contributi diversificati e sostituibili.

 

Per riassumere ciò che intendo dire, la complessità del mercato, la crescente specializzazione, la necessità di coordinare le persone e le sfide quotidiane impongono la ricerca di soluzioni immediate alle crescenti esigenze. Molte volte, le risposte possono essere trovate all'esterno dell'azienda per ottenere risultati positivi, individuando appoggi in altre aziende prima che sia troppo tardi.

 

Riprendendo l'introduzione di questo capitolo, voglio concludere con queste domande: quante attività aziendali dipendono direttamente da te, imprenditore? Quanto sei veloce nell'identificare soluzioni e nel trasmetterle in modo esecutivo ai tuoi collaboratori? Se ti riconosci nell'imprenditore "eroe" che affronta giornate frenetiche, sperando che gli impegni non superino mai i limiti della sostenibilità?  Sei costantemente in ritardo e lotti per cercare di recuperare tempo? Se ti riconosci in queste domande, dovresti considerare di intervenire nella riorganizzazione aziendale e valutare l’opportunità di ottenere supporto nella rete di imprese. 

 

Sicuramente hai già iniziato a esplorare il tema e sei consapevole di ciò che deve essere fatto, ma potresti essere intrappolato in un ciclo. Stai valutando come migliorare la gestione interna dell'azienda, mentre cerchi di individuare le aree in cui il tuo business sta perdendo competitività. Ma la vera domanda è: in quanto tempo sarai in grado di organizzare e colmare il divario? In questo contesto entra in gioco la rete di imprese, poiché spesso è più semplice adattare le dinamiche interne dell'azienda piuttosto che adeguarsi al mercato a causa dell’operatività quotidiane. Intendo dire che ci si abitua a essere sempre più inefficaci sviluppando una sorta di "normalità" nella quale l’ inefficienza diventa accettabile. Per invertire questa tendenza e uscire da questa abitudine, è essenziale essere affiancati da un professionista esterno che aiuti l'imprenditore a comprendere che il mercato ha ritmi diversi e che è necessario rivedere le procedure e l'organizzazione aziendale. 

 

La rete di imprese rappresenta una possibile soluzione; l'integrazione con un partner per la revisione dei processi e dei metodi in chiave strategica e competitiva può essere un valido supporto per recuperare rapidamente il terreno perso. 

Tuttavia, se non viene gestita correttamente, questa soluzione può comportare difficoltà e persino peggiorare la situazione, facendo perdere ulteriormente tempo agli imprenditori.

 

Proviamo ora a rispondere a domande tipiche poste dagli imprenditori che stanno considerando questa opzione: in che misura la rete può influenzare e migliorare la situazione aziendale? Come è possibile integrarsi rapidamente per massimizzare l'efficienza e sfruttare al meglio i punti di forza delle singole aziende? In quanto tempo è possibile ottenere risultati ottimali?

 

Partendo dal presupposto che ogni azienda è un caso unico e che non esiste una soluzione universale, ho sviluppato un metodo basato sulla mia esperienza. Questo metodo parte dalla comprensione del motivo per cui è fondamentale considerare la gestione aziendale in termini di durata e adattabilità. Quando l'imprenditore comprende il motivo per cui è necessario affrontare la gestione aziendale in questi termini, il metodo diventa uno strumento per raggiungere questo obiettivo. La rete di imprese rappresenta un'opportunità per raggiungere questo scopo. Quando ci si confronta con altri imprenditori, è essenziale seguire uno schema per confrontarsi, per definire obiettivi e attività, evitando incomprensioni o malintesi sia sugli obiettivi che sulle fasi esecutive attività, affrontando tempestivamente eventuali e soprattutto a monte, punti di disaccordo. Servirebbe quindi un metodo organizzato per identificare i punti di contatto tra imprenditori/aziende e le opportunità derivanti dall'integrazione.

 

Primo punto fondamentale: comprendere il motivo per cui è necessario considerare la gestione aziendale.

 

L’obiettivo principale di un imprenditore è quello di creare delle realtà aziendali che possano evolvere nel tempo, essere tramandate, accresciute ed adeguate ai mutamenti del mercato, ma soprattutto che possano dare al gestore il reddito di impresa. C’è un momento in cui tutte le aziende si trovano a dover fare i conti con il famoso passaggio generazionale, ed è in quel momento che si esprime la lungimiranza dell’imprenditore. 

 

Il vero successo, si realizza quando l’imprenditore riesce a dare continuità all’attività oltre il suo tempo, ottenere una ricaduta positiva per il territorio e la vendita delle sue quote. Molti imprenditori che ho conosciuto non hanno pensato a sufficienza a questo aspetto e non hanno strutturato strategie per il futuro, subendo al momento del loro tramonto le conseguenze di un mercato che non li ha più riconosciuti. 

 

La preoccupazione principale per ogni imprenditore è quella di poter contare sulla futura liquidazione che riceverà dall’imprenditore che lo acquisterà. Si ragiona molto spesso nel preparare i figli alla futura gestione dell’impresa, investendo in formazione e percorsi accademici di primario livello. Ma siamo sicuri che decidere già chi sarà il futuro manager o imprenditore dell’azienda sia la scelta più corretta? Il tema del patrimonio va in una direzione e la gestione dell’azienda molte volte ne prende un’altra. Il passaggio generazionale è complesso e ne voglio fare solo cenno, perché si dovrebbero evidenziare molti aspetti. L’interesse in questa sezione mira ad evidenziare che l’imprenditore deve sempre considerare che in ogni momento l’azienda deve essere in grado di essere cedibile ad un certo valore. 

 

Il valore si misura dalla capacità di generare reddito, ma prima della valutazione economica come precedentemente evidenziato, se tutto si riconduce ad un'unica figura, diventa impossibile per un nuovo azionista inserirsi in sostituzione di un’operatività così troppo personale. L’obiettivo, quindi, a prescindere dalle dimensioni dell’azienda, è di tendere a realizzare una struttura che possa essere vendibile, ovvero cedibile per la sua continuità. 

 

Sapendo dell’aumento delle specifiche attività aziendali e dell’aumento delle complessità di esse, costruire per l’imprenditore un team di collaboratori con le competenze specifiche è fondamentale. Se da una parte porta alla valorizzazione dell’azienda, per le stesse ragioni si concretizza la stabilità e la possibilità di resistere sul mercato eventualmente integrandosi con altre strutture. 

 

La perdita di competitività di un’azienda, e il suo arrancare, porta a sole due strade: la chiusura o l’acquisizione da parte di un terzo. Se però l’azienda non esprime un valore interno tale da essere di interesse per l’acquisto, i valori aziendali verranno a perdersi per mancata continuità d’azienda. 

 

Oggi purtroppo si contano molte aziende che non hanno trovato nel mercato un interlocutore interessato al subentro e le maestranze interne, così come l’avviamento aziendale, sono andate persi. Si pensi, ad esempio, a molte attività manuali di maestri artigiani che non hanno trovato nuove figure alle quali trasferire il loro bagaglio di esperienza. Attività artigianali che purtroppo si interrompono e non si riprenderanno mai più con la fuoriuscita o pensionamento dei maestri che detengono un sapere tramandato da generazione in generazione. 

 

La competitività delle aziende artigiane si posiziona negli articoli di lusso, ma purtroppo poche aziende sono riuscite a strutturarsi per riposizionarsi pur avendo all’interno una grande competenza storica. Accanto a questo aspetto dobbiamo evidenziare anche la poca attrattività delle imprese per accogliere le nuove generazioni verso il ricambio. Per questo ritengo che il primo problema risieda nel team di lavoro per garantire la struttura aziendale capace di supportare l’evoluzione del mercato. Anche le aziende artigiane, pertanto, non sono escluse da questa evoluzione e potrebbero inserirsi in rete in un contesto di aziende più strutturate. Per fare questo è necessario confrontarsi in modo strutturato, altrimenti il valore racchiuso non può essere espresso né condiviso.   

 

Secondo punto fondamentale: quanto vale la tua azienda? Se non è trasferibile, perché dipendente interamente dal tuo lavoro quotidiano, non vale quel che credi.

 

Gli aspetti evidenziati in questo capitolo partono da punti diversi, ma tutti convergono nella necessaria impostazione aziendale fondata su un team di persone al comando, anche per piccole realtà. Il vantaggio di poter contare su un assetto manageriale non va solo nella direzione di un minor fattore di rischio di continuità per l'impresa, ma va ben oltre: rafforzamento della struttura, maggior partecipazione e coinvolgimento del personale, minor concentrazione di funzioni nell'imprenditore e apertura verso nuove opportunità.

 

È evidente che, all'aumentare delle funzioni necessarie per la gestione dell'impresa, non è possibile che lo stesso soggetto si sovraccarichi di ruoli sempre più specifici e diversi per compensare la carenza di personale nella sua struttura e l'incapacità di remunerare nuove figure. 

 

La struttura manageriale riveste un ruolo centrale anche nella valutazione aziendale e nell'attrattività per gli investitori o acquirenti. Questo elemento di valutazione va ben oltre il mero organigramma aziendale e comprende la leadership, la qualità delle competenze manageriali e l'efficienza con cui le decisioni vengono prese e attuate.

 

Se alla base dell'azienda c'è una guida capace di fornire una visione strategica e ispirare il team, è necessario che sia presente anche una struttura manageriale in grado di tradurre le strategie in azioni concrete. Gli investitori, ad esempio, valutano con attenzione l'esperienza dei dirigenti, perché la leadership non deve limitarsi solo alla pianificazione e alla strategia, ma deve anche saper allineare il team verso obiettivi comuni, lavorando per ottenere efficienza continua e adattandosi alle mutevoli circostanze e sfide del mercato.

 

Posta la necessaria leadership e la guida strategica dell'impresa, gli obiettivi del team si possono riassumere in:

	
Struttura Manageriale: Esecuzione efficace delle strategie.



	
Gestione del Rischio: Visione dell'adattabilità dell'impresa.



	
Comunicazione e Coinvolgimento: Tra il team e il personale dell'azienda.



 

Questi elementi portano a una crescita sostenibile grazie ad affermazioni che diventano metodi nel team. Questi sono i pilastri della valutazione aziendale, e se sono importanti per gli investitori, significa che l'imprenditore deve tenerli ben presenti.

 

L'apertura a condividere con un'altra organizzazione permette di crescere e ottimizzare attraverso sinergie e integrazioni; si condivide un progetto che mira all'adeguamento e alla competitività, così come a una nuova proposta di valore da presentare al mercato. Trattando il tema del team e della struttura manageriale, è possibile individuare le criticità presenti nella nostra azienda e valutare se la rete possa essere un valido supporto. Una volta individuati l'imprenditore e l'azienda con cui condividere un nuovo progetto d'impresa, la competenza può essere colmata con il contributo del nuovo imprenditore, ma l'organizzazione e l'integrazione rappresentano il fattore critico di successo. Individuare competenze è una sfida, ma con il metodo si possono ottenere risultati in poco tempo.
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