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10 validi consigli per incrementare il business
anche in periodo di crisi

Le piccole e medie imprese devono considerare alcuni fattori chiave per mantenere la giusta
rotta verso il successo, in un periodo burrascoso per 'economia: tenere d'occhio il proprio
core business, contare su una buona liquidita a portata di mano, ridurre i costi, aumentare
l'efficienza e migliorare le relazioni con clienti e fornitori.

In realta, &€ importante non rimanere in retroguardia ad aspettare il peggio. | periodi di crisi
possono offrire nuove opportunita di crescita: continuare ad investire anche in questi
frangenti costituisce un modo intelligente per reagire.

Ogni azienda, in tempo di crisi, si pone l'obiettivo di essere piu efficiente e conveniente per

i propri clienti. Una strategia di nuove risorse e opportunita di crescita, attuata in un momento
come questo, portera l'azienda in posizione privilegiata alla ripresa delleconomia. Il risultato?
Laumento di quote di mercato rispetto alla concorrenza pit cauta.

Ecco 10 consigli utilinon solo a sopravvivere, ma a far prosperare un‘azienda in un periodo
di crisi:
1. Tenere d’'occhio il flusso di cassa. Fondamentale per la redditivita dell'azienda.
Una contabilita su base mensile assicura che le spese siano sempre in linea
con gliincassi. Se il flusso di cassa € sotto controllo, & anche piu facile investire
il denaro in piu (alcune indicazioni alla voce investimenti, nei punti successivi).

2. Rinegoziare i contratti con i fornitori. La riduzione dei costi dei fornitori permette
numerosi vantaggi nel tempo ed & ottenibile in diversi modi. Nel caso di problemi
di liquidita, & possibile prolungare i termini di pagamento, per evitare di ricorrere
a prestiti per pagare i fornitori. Se invece la liquidita & disponibile, si pud negoziare
uno sconto e pagare a breve termine. Pud essere vantaggioso anche rinegoziare
i mutui con le banche o gli affitti di sedi e uffici.

3. Valutare attentamente le risorse umane necessarie. La riduzione del personale
in esubero, una scelta spesso spiacevole, pud costituire un fattore di risparmio
nellimmediato. | tagli del personale perd possono diminuire la qualita del servizio
fornito ai clienti. Ricorrere a personale qualificato in outsourcing, a seconda
delle necessita e delle funzioni aziendali, & una procedura vantaggiosa.

4. Aumentare il numero di fornitori. Se l'economia rallenta, & bene affidarsi a piu fornitori
per evitare problemi in caso di fallimento di uno di questi.

5. Focalizzare l'attenzione sulla base clienti esistente. Massima priorita ai clienti
consolidati: trovare nuovi clienti € piu dispendioso che fidelizzare i vecchi e aumentare
il business. Inoltre, uno studio sui loro comportamenti d'acquisto pud essere d'aiuto
per raffinare le offerte commerciali, aumentando la fiducia del cliente
e la sua disponibilita allacquisto.

6. Costruire rapporti di fiducia con fornitori, clienti e creditori. Le buone relazioni
migliorano la capacita di negoziare termini piu favorevoli con fornitori o creditori,
e consolidano i rapporti anche in previsione di tempi piu proficui.
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Comunicare con i dipendenti e chiedere il loro supporto. Condividere con il personale
le difficolta dell'azienda puo focalizzare gli sforzi di tutti verso obiettivi comuni

e contribuire allidentificazione di dove e come ridurre i costi. La trasparenza ripaga,
dal momento che il contributo di dipendenti, fornitori, consulenti e clienti € decisivo
nelle situazioni di crisi.

Aumentare gli investimenti nel marketing e nella pubblicita. Sembra incredibile,

ma questo € il momento peggiore per tagliare le spese in pubblicita e marketing.

Puo essere sicuramente prudente riallocare le spese in settori strategici per l'azienda,
ma pubblicizzare il brand e creare domanda di mercato per prodotti e servizi

€ una ulteriore opportunita in periodi di crisi, che permette anche di sfruttare spazi

di comunicazione pubblicitaria lasciati liberi dalla concorrenza.

Investire in tecnologie innovative per ridurre i costi e aumentare la competitivita.
Gli investimenti in tecnologie innovative aiutano le imprese a lavorare con maggiore
efficienza, a ridurre i costi, a migliorare la soddisfazione dei clienti e a essere piu competitivi,
soprattutto se si tratta di tecnologie che consentono la collaborazione efficace

e immediata fra dipendenti, partner, fornitori e clienti.

Investire, ora. Investire durante un periodo di recessione puo sembrare una mossa
economicamente sbagliata, ma in verita & cio che fanno le aziende piu intelligenti.
Chiinveste nel proprio core business, per esempio, assumendo altro personale

o migliorando le tecnologie di un settore fondamentale, molto probabilmente si trovera
ad espandersi, al contrario della concorrenza. Le imprese possono cosi assicurarsi

la pole position attraverso investimenti in iniziative volte a rafforzare la produttivita

e la redditivita, per ripartire a tutta velocita alla ripresa del mercato.
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