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Al mio lettore

Caro, carissimo lettore che hai tra le mani questo libro, chiunque tu
sia prendi spesso delle decisioni, ogni tanto ti capita d’assumemne di
particolarmente importanti. Lo stesso succede agli imprenditori, ai diri-
genti e ai quadri aziendali, cui il libro & diretto. In realta gli studi parto-
no dalle decisioni di politici, militari, finanzieri, ma alcune leggi sono
utilissime anche per le casalinghe.

Per prendere delle buone decisioni nei casi molto importanti si de-
vono usare al meglio I’intuito e la creativita, ¢ necessario adottare un
metodo razionale ed essere consapevoli dei vincoli (cognitivi, sociali ed
emotivi) cui siamo soggetti. E molto utile conoscere e usare alcuni
strumenti logici e pratici.

Ogni argomento toccato aprirebbe intere librerie, saccheggio soprat-
tutto la psicologia e la sociologia, ma un imprenditore o dirigente do-
vrebbe possedere un’estesissima cultura multidisciplinare. Si tratta perd
di persone sempre molto impegnate: non ¢’¢ tempo abbastanza per tut-
to! Al proposito ¢ notevole che la quantita delle cose che ognuno cono-
sce ¢ mediamente uguale a quella degli altri individui e che la differen-
za sta nella qualita delle cose note. Spesso I'imprenditore delle piccole
¢ medie imprese ha molte conoscenze particolari ed ¢ carente di alcune
nozioni generali che gli sarebbero estremamente utili.

Voglio presentare in anticipo delle scuse. Questo testo deriva dai
corsi che, da qualche anno, tengo presso le associazioni imprenditoriali;
uso moltissime diapositive; i concetti sono necessariamente sintetici e li
commento a voce. Forse 1’esposizione ne risente eccessivamente.

Cid nonostante & in preparazione un altro volume, perché i temi trat-
tati sono strettamente collegati all’orizzonte e alla cornice temporali,
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ovvero ai tempi dell’efficacia e dell’efficienza, che qui non hanno potu-
to trovare spazio.

Sommario del libro

Obiettivi e impostazione. Gli obiettivi di questo libro sono quelli di
fornire agli imprenditori e ai dirigenti della piccole e medie imprese
(PMI) un quadro generale e alcuni strumenti di utilita pratica per
I"assunzione delle decisioni ¢ per la soluzione dei problemi importanti.
L’impostazione vuole essere realista e I’approccio pragmatico, ma la
realta ¢ molto complessa e vanno considerati aspetti diversi. I1 percorso
che ci piacerebbe seguire andrebbe dal generale al particolare: partireb-
be dalla filosofia, passando per la politica, per la strategia militare e
giungerebbe alle applicaziont aziendali.

Dallo studio della didattica e dall’esperienza dei corsi abbiamo im-
parato che si deve invece cominciare diversamente; il percorso € a ri-
troso, il testo partira dal particolare e solo oltre il lettore potra trovare i
temi piul generali. In effetti il corsista & il medesimo destinatario di que-
sto libro: non ha tempo da perdere.

Verremo percio presto al sodo; il programma parte dal metodo, ma
dovremo aprire molte parentesi. L’esposizione risulta meno strutturata,
ma speriamo che cosi susciti maggior interesse e sorprese.

Semplificando il sommario é:
capitoli da 1 a 5 (le prime cento pagine): il metodo;
capitoli da 6 a 9 (le seconde cento pagine): le strategie;
capitoli da 10 a 13 (ultime cento pagine): lo sfondo delle decisioni.

Piu in dettaglio il sommario degli argomenti ¢ il seguente.

Strategia vigilante e metodo operativo. Gestire una piccola impre-
sa (specie se ha piu di 25 dipendenti) richiede molte competenze diver-
se ed ¢ impossibile per chiunque possederle tutte e completamente. Per
orientarsi e decidere nella complessita I’imprenditore usa I'intuizione,
le sue conoscenze e ’esperienza. A integrazione sono molto utili una
strategia vigilante, un metodo razionale e alcune regole pratiche perché
le decisioni importanti si prendono raramente e vanno trattate in modo
non semplicistico.
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L’intuito puo essere di grande aiuto, ma le sue conclusioni vanno ve-
rificate razionalmente: le avvertenze della strategia vigilante garanti-
scono che non si commettano gravi errori, altrimenti evitabili.

1 vincoli cognitivi, psicologici e sociali originano delle regole che in-
fluenzano tutte le decisioni; nel caso delle decisioni importanti & neces-
sario conoscerle e ben considerare che tutte le regole empiriche com-
portano eccezioni, '

Rischi e previsioni. L’analisi dei rischi che corre la propria piccola
impresa € un’attivitd che si svolge nella mente dell’imprenditore, ma
che raramente viene affrontata metodicamente. Distinguere i rischi a-
zionali (obiettivi e strategie) dai potenziali (persone e mezzi), valutarli
e classificarli & il primo passo, cui segue I’identificazione delle migliori
soluzioni praticabili.

I fattori percettivi originano interpretazioni del rischio che danno
luogo ad atteggiamenti come ottimismo, pessimismo e volontarismo,
che influenzano il processo decisionale. In particolare la fiducia condi-
ziona la percezione del rischio di imprenditori, dirigenti e dipendenti,
mentre ’analisi di forze, debolezze, opportunita ¢ minacce aiuta a strut-
turare il quadro reale della situazione.

Per affrontare ’applicazione concreta della riduzione del rischio
d’impresa diamo dei cenni sulla statistica, sulle ricerche di mercato, su
tre metodi per prevedere e sull’albero delle decisioni. Sono tutti stru-
menti utili per favorire ’improbo compito di prevedere e ponderare il
futuro, ovvero per ridurre il rischio d’impresa, ovvero per stendere un
buon piano di d’affari,

Strategie per le piccole aziende. Procedendo con un certo disordine
attraverso la storia della strategia militare e aziendale incontriamo altri
strumenti di pratica utilita per ’analisi della concorrenza, della quota di
mercato, dei clienti e del fatturato.

Mettiamo rapidamente in rassegna le principali scuole € alcuni stru-
menti strategici aziendali; per verifica delle trasformazioni in corso
proponiamo gli esiti di una ricerca sui bisogni delle PMI del Centro e
Nord Italia.

Accenniamo al piano d’affari, di cui suggeriamo un indice adatto per
le piccole imprese; vediamo poi dei modelli per definire la missione
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strategica e per identificare le alternative decisionali nei casi realistici,
nei momenti difficili e nei mercati in declino.

Qualche passo indietro. Dopo aver incontrato piu di cinquanta tec-
niche diverse, facciamo qualche passo indietro per osservare meglio lo
sfondo delle decisioni strategiche.

Spendiamo poche pagine sul comportamento decisionale visto da
prospettive diverse: scopriamo come 1’ambiente ¢ il carattere del deci-
sore influenzano le decisioni, affrontiamo un modello generale e alcune
regole pratiche per gestire al meglio il gruppo decisionale (cio€ per evi-
tare gli errori tipici con i soci e i pit stretti collaboratori).

Sfioriamo poi alcuni aspetti salienti della razionalita, delle emozioni
e del sentimenti, che esercitano una potente influenza sulle decisioni,
ripercorriamo rapidamente gli antecedenti, gli sviluppi e gli orienta-
menti dei processi di decision making e di problem solving.

Accenniamo a poche procedure per favorire la creativita, a un mo-
dello di valutazione a posteriori degli esiti delle decisioni e ad alcune
controindicazioni delle decisioni razionali.

Infine compariamo il nostro metodo generale con quello scientifico e
ne riepiloghiamo le principali forze e debolezze.

A fine volume si trova una bibliografia essenziale, limitata ai testi
piu citati e I'indice degli strumenti operativi.
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