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Ci concentriamo sulle cose che gia

sappiamo mentre trascuriamo

sistematicamente quello che non

P conosciamo. Questo ci rende INADATTI A
i, | SFRUTTARE LE OPPORTUNITA, a
| cogliere I’attimo: cediamo all’'impulso di
semplificare, raccontare, categorizzare e
soprattutto all’istinto di imboccare

sentieri gia battuti, e cosi facendo

penalizziamo noi stessi e i rari individui

capaci di pensare “I’impossibile”.

Nassim Nicholas Taleb
(// Cigno Nero. Come I'improbabile governa la nostra vita)
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Cattiva notizia:
NON SARA FACILE PER TE!

Buona notizia:
NON SARA FACILE PER IL TUO CLIENTE!
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Non e il piu forte della specie
a sopravvivere , né il piu
intelligente, ma il piu reattivo

al cambiamento.
Charles Darwin
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La CRISI e passeggera
La COMPLESSITA ¢ strutturalé

Nella complessita non c’é un’unica risposta alle nostre domande e I’esperienza passata serve a poco.




RELAZIONI PERICOLOSE

[ cosa vuole il cliente?... #X?%*$&@! ]

Perché il cliente
NON E CONTENTO
di pagare il proprio

commercialista?

Perché per il
commercialistail
cliente e un
ROMPISCATOLE?

Perché non sempre i suoi
servizi sono necessari a
MIGLIORARE LA SUA
CONDIZIONE, rispondendo
ad obblighi di legge.

Perché ha le sue idee circa
la soluzione dei suoi
problemi. ASCOLTARE
COSTA FATICA: meglio che
le esterni e non che si
lamenti di noi.



Se avessi chiesto ai miei clienti cosa volevano, mi avrebbero
risposto: "Cavalli piu veloci™.

Henry Ford
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...0 proporrei =
servizi di cui |
necessitano i
clienti (ANCHE SE "
NON LO SANNO |
ANCORA)? .

h ] I | ] | ] I

R I

. I Proporre i servizi I
* che chiedonoi
l|  clienti...
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. ESIGENZA é cio che serve per... . (NEcessiTAEVIDENTE) Y
- BISOGNO é cio di cui avvertiamo la mancanza (NECESSITA INDICATA) B

A Y ® N 6
- DESIDERIO & cio che vogliamo assolutamente (NECESSITA STIMOLATA) [




Organigrammi, Procedure e Mansionari -

A g Sistemi di incentivazione -
Certificazioni e Perizie -
Budget,)Controllo e Pianificazione -
£ Check-up aziendali -
Business plan -

y Vision, Mission e Valori -
ristrutturazione del debito -
| : Analisi di fattibilita -
N arketing e strategie commerciali -
Supporto alla selezione -
Formazione -

Tutela dei patrimoni -

<) Internazionalizzazione -
Benchmarkipg -




L'IMPRENDITORE E SEMPRE IN
START UP

Cosa desiderano le PMI:

« Come raggiungere nuovi clienti/mercati

« Come fidelizzare i vecchi clienti

« Come controllare la gestione
Come rendere efficienti i processi
Come migliorare le relazioni con e tra i collaboratori

| Come ottimizzare le finanze e ristrutturare i debiti
= 4 | Come valutare gli investimenti
Hal un_an ) \\\ Come prevederge gli andamenti economici
strategia: \
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DOMANDA E OFFERTA DI SERVIZI

Fondazione Nazionale dei Commercialisti: Il processo di
aggregazione e la digitalizzazione negli studi professionali.
- Luglio 2019 -

Figura 8 - | servizi desiderati dalle PMI e offerti dagli Studi

Servizi desiderati dalle PMI @

Servizi che vogliono offrire gli Studi

Concig -
Change Management AT T o5
Controllo di gestione [ 9% 0 6% JEIA
Formazione specifica ai dipendent/ mfjm 30%

Sviluppo nuovi mercati B )

Gestione e sviluppo HR

coacnlng_ Compliance normativa
- Stamml Analisi delia concorrenza
vicino selezione ge personae

Bandi e finanza agevolata 28%

. Sistanno attrexzando [ Interessati

Base empirica: 300 i [8) 1DOXA Base empirica: 3709 Studi di Professionisti

Fonte: Osservatorio Professionisti e Innovazione Digitale del Politecnico di Milano — edizione 2018-2019.

Una fondamentale legge del marketing: nelle PP.AA. si aspetta che I’utente manifesti

le sue esigenze; tu, invece, devi sapere COME S| SENTE OGGI IL TUO CLIENTE!




IL PROFESSIONISTA-
IMPRENDITORE:

in cosa sei K I{ele ] ?

Il commercialista e pur
sempre una

riduzione concettuale

del dottore in
economia.
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Se il valore delle competenze si riduce
sempre di piu, investi in una STRATEGIA...

| sirategia |



Non e piu possibile

ziazione sequire la strada della
| leadership di costo!
° Rimangono le vie della

[eJe1-1[r#4-Vd[e]s1-1e della
differenziazione!

CHI VUOI
ESSERE

» Specializzazione
( ’ e » Servizi a valore aggiunto
| leater- > Integrazione

>
v

v ‘Il,

> Partnership
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Vendi idee, ma con una J——

BUONA STRATEGIA:

\"'\_-4

innanzitutto
coinvolgi, poi traccia le attivita per
cliente, programma e definisci
budget, ruoli e deleghe;

2. comunicazione: [JERTHER (gl o]V
virtuale di clienti e potenziali che

si confronta regolarmente su temi

DOVE
INVESTIRE

di interesse comune, facendo
emergere i bisogni reconditi del

gruppo;

I 1e] g L] [o]s [ un’app che
connetta il telefono dei clienti al

sito web dello studio professionale
per avere ognhi documento o
informazione a portata di mano.

Investi in creativita e innovazione. 13




IN UN MONDO COMPLESSO NON BASTA VENDERE SOLUZIONI, PERCHE LE

™ 4 N a : : la{ '-‘. s
. . . & - - -
tendenza alla sottocapitalizzazione -

P e ¢

L8 G \
bassa managerialita g , ’
e ﬁ ..

strutture insufficienti

p il
-

inadeguati strumenti di controllo |

Stai aiutando il tuo cliente a
superare questi limiti?

scarsa formalizzazione dei ruoli interni

difficolta a reperire risorse finanziarie y



Progetta la

«personalita»
di un’azienda k

aiuta
I’imprenditore
a focalizzare
le sue energie
verso

mete
accattivantil

Aiutalo nel
Suo sogno...
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PROCESSI DESTRUTTURATI (a redditivita posticipata)
lavoro creativo: + efficacia e - efficienza

Nuovi business Programmi
/ progetti complessi

Commodities ez
/ Senvizi ripetibih
indifferenziati avalore aggiunto

Bassa 0/o INCASSI Alta

PROCESSI STRUTTURATI (a redditivita immediata)
vendere > consegnare > incassare 16



COSA OFFRI?

[ Per farti delle buone domande devi dimenticare tutte le risposte che presumi di conoscere gia. ]

Lavoro (CONTABILITA) | Idee (CONTA-ABILITA)
lValorizzato dal Valorizzate dai

|
|
m impiegato Mprodotﬁ,i
|
|
|

io da altri i indipendenti
Eparametri - I dalla quantita di:
iquantitativi. lavoro.;






Disimparare e piu
difficile che
imparare.

Se diventiamo piu intelligenti quando impariamo nuove cose,

come diventiamo quando disimpariamo?

NUOVE IDEE




Una professione con
un MODELLO DI
BUSINESS “LAW
DRIVEN?”, servizi
standardizzati, con
un’organizzazione
fortemente
accentrata e non
guidata da una vision
spinge il cliente a
ricercare non il
commercialista
bravo, ma quello che
COSTA MENO.

La
DIFFERENZIAZIONE,
invece, evita la
concorrenza e slega
il LEGAME PREZZO-
VALORE che
appiattisce le
parcelle.

Paura del
cambiamento
e

radicamento
su cio che si
sa gia fare.




Le idee
floriscono
nelle
condizioni
climatiche
giuste...

Il tono emotivo
e altamente

infettivo

[ ’entusiasmo e
I’interesse, come il
pessimismo o |la
rassegnazione ]




LE BARRIERE ALLCAGGREGAZIONE

[ Le domande sono legittime, ma troppe diventano una barriera ]

«  PAURA ad esplicitare i propri limiti
«  PAURA nel comunicare ad altri le proprie idee
PAURA di perdere il controllo sulla clientela
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ATTEGGIAMENT\ |
< )
RELAZIONI
Lavora sugli )
ATTEGGIAMENT!: e
contano piu delle i \
. competenze !!! s cn“P“E“lE ‘\l
‘ l]ii )
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= Non ci sara niente e nessuno
che ti dira come e quando
cambiare:

Il cambiamento segue |
cambiamenti...
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<—Come ti stai preparandao?

[ se guardi dove hanno gia visto altri, raccoglierai le briciole... ]

)
4
——

COMpIESSIid ‘

_..T ;




