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aClue master,
halamorato nella
Guardia di finanza

g successnamente ha
svolta la professione
i commercialista.

..E QUELLO
DELLAZIENDA

Marco Polo nasce

nel 2003 per inziativa
diAma e Acea

e nel 2005 entra

nel capitale di Eur spa
Formisce un ampim
ventagho

di servizi no-core
came la conduziona
e manutenziona degli
irngxanti civili,
recnologic

e industriali,

le ristrutturazioni

e valorizzazion
immabiliari,

|a progettazione

e |a realizzazione
diapparati, ret

& sistemi

di supervisione,

il telecontrolla direti
tecnclogiche

e mpiantondustrnal
cltre ad altri servizi
o supparto come

I Iere armibientale,
gestions delle aree
vardi, reception,
vigilanza,
facchinaggio, gestione
del servizio enargia e
di central ¢’ acquisto.
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QUALITA E TRASPARENZA

| dipendenti di Marco Polo si sono trasformati da reattivi a proattivi, migliorando
le performance. Cosi I'azienda ha vinto la sfida pia difficile: quella del mercato.

Ml C'c chi ha fatto della qualita del servizio la
chiave di volta del successo aziendale, come
Marco Polo, nata nel 2003 per iniziativa di
Ama e Acea, le due multiutility romane. Nel-
lo specifico la societd si ocoupa di facility ma-
nagement, ovvero controlla e gestisce tutte le at-
tivith che non riguardane il core business di
un azienda terza; produttivita d'ufficio, utility,
sicure#a, telecomunicazioni, servizio mensa,
manutenzioni.

wAll'interno delle axiendes spicga France-
sco Speranding, amministratore delegato del-
la societi, «le attivith di facility management
seontano i fatto di essere perimetrali rispetio
al core business e,
dungue, di non es-
sere opgetto di at-
tenzione in ermi-
ni manageriali, fi-
nanziari e di op-
portunita. Nel no-
stro Ccaso, invece,
abbiamo voluto
creare una socicth
in cui ciascuna di
esse 5l sentisse pro-
tagonista, identifi-
cando la mission
aziendale con il la-
voro guotidianos,
In guesio modo
I'azienda & Huseita
ad alimentare la motivazione del dipendenti
¢ a oltenere performance migliori.

Quale strategia avete adottato?

Prima di tutto la focalizeazione sulle risor-
s¢ interne in grade di determinare una forte
motivazione anche attraverso piani di incen-
livi ¢ finalizzata alla riduzione dei cost attra-
virso Uinternalizzazione delle attivita. Questo
ha comportato un cambio di cultura rilevan-
te: 1 collaboratari si sono trasfarmati da reat-
tivi in proattivi rispetto al successo della sgqua-
dra, con il risultatoe di otenere maggion ¢ mi-
pliod performance. Poi ¢i siamo aperi al mer-
cato, partecipando alle gare, per capire se il no-
stro stile manageriale fosse veramente in grado
di resistere alla competitivita, acquisendo nuo-
vi strumenti operativi e di processo e nuove so-
luzioni in grado di apponare valore aggiunto
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Pl EFFICIENZA PER ESSERE COMPETITIVI
Marco Polo offre ai clienti la possibilita di verificare
in tempa reale lo svolgimento e i risultati dei progetti
affidati, con l'invio di report periodici.

anche ai nostri clienti captive.

Qual & 1a chiave del vostro successo?

Uno stile manageriale che si adatta all'am-
Bicnte in cut opera ¢ il pilt possibile trasparen-
fe. Slamo convinti che sia nostro obbligo con-
sentire ai chienti di verificare o svolgimento e
i risultati delle artivita e dei progetti che ¢ ven-
gong affidati in tempo reale, in modo chiaro ¢
senza aloun costo per il controllo ¢ il manito-
raggeio,

In che modo?

Ci facciumo carico di uni costanie attivit di
reportistica, cartacea ¢ via web, posizionando
video presso i clienti e presso la nostra sede
che in tempo rea-
le evidenziano cio
di cul ol stigmo oc-
cupando, Siamo
inoltre certi che lz
qualitd nell'esecu-
dlone dei servizai
sia remunerativa
per i clienti: di fat-
o Fambiente di la-
voro condizionz
notevolmente ['ef-
ficienza ¢ le relati-
ve performance
delle risorse ums-
ne che vi operano

Quali risultati
avete raggiunto?

[n prima hattuta i] fatte di portare a effi-
cienza 1 fattorl della produzione che ¢i sonc
stati assegnati. Tanto che la maggior parte del
la partecipazione alle gare & andata a buon £-
ne: abbiamo avute un tasso di apeiudicazions
maolto elevato, pard al 700, 1] witio grazie an-
che a una scelta accurata dei bandi a cui par-
tecipure. La nostra aperiura al mercato risals
al 2004 ed ¢ stata motivata dalla volona 2
misurare ln nostro capaeitd di resistervi e dal-
la convinzione che i clicon avevano il dirio:
di verificare se il loro fornitore monopaolistz
(visto che non potevano rivelgersi aliro che
a noi) fosse effettivamente competitivo., I
gueste veeasioni abbiamo potuto individuars
nuovi strumenti operativi, informatici. nuo-
ve soluzioni da importare in cio che gid geso-
vamo, come dicevo portando valore aggiunte
anche ai nostri client storici.




