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Lemergenza ha reso ancor piu importante lo scambio di competenze tra professionisti

Un nuovo modello di business

Riorganizzarsi facendo rete per soddisfare la clientela

p1 DEBORAH RIGHETTI*
E MATTEO BALESTRA*

ia in passato ci e ca-

pitato di trovarci, in

innumerevoli occa-

sioni, a ragionare
e confrontarci sul futuro
della nostra professione e
soprattutto su come anti-
cipare i cambiamenti e non
inseguirli, e mai quanto
oggi queste riflessioni sono
attuali. L'emergenza sani-
taria ci spinge, con maggior
cogenza a ponderare le no-
stre aspettative e ambizioni,
le criticita e i punti forza,
meditando su cosa cambie-
remmo o dovremo cambiare
nell’organizzazione dei no-
stri studi.

I momenti di grande dif-
ficolta sono, infatti, inevi-
tabilmente accompagnati
da una maggiore consape-
volezza, che spesso rischia

di perdersi nel tran-tran
quotidiano.
Fortunatamente, sotto
questo aspetto, la nostra
professione consente un
ventaglio ampio di
prospettive tra cui —
almeno teoricamente
— poter spaziare.
Specializzarsi? Sicu-
ramente... ma come? E
ormai fin troppo palese

rappresenta un vantaggio
competitivo vincente.
Organizzare il lavoro
nonostante gli attuali vin-
coli di spostamento ha pa-

La repentina diffusione di
strumenti gia presenti nella

realta della nostra professio-

ne, come lo smart working,

siamo chiamati, prima o poi,
a dover fare.

La repentina diffusione di
strumenti gia presenti nella
realta della nostra profes-
sione, come lo smart
working, la video con-
ference o il cloud — solo
per citare qualche
esempio — offre agli
studi la straordinaria
opportunita di rivede-

che la «semplice» spe-
cializzazione in uno o
piu ambiti della profes-
sione non possa sempre
essere una risposta
sufficiente, se non ac-
compagnata da una re-
visione della «mission»
e una conseguente ri-
organizzazione dello

studio professionale.
Sempre piu spesso, in-
fatti, la «verticalizzazione»
delle competenze per setto-
re merceologico (o filiera)

la video conference o il cloud
offre agli studi la straordina-
ria opportunita di rivedere il
proprio modello di business,
rimettendo al centro della sce-
na Uopportunita di riorganiz-
zarsi facendo rete

rallelamente accelerato i
processi di digitalizzazione
degli studi professionali, in
un’ottica di piu profondo
cambiamento culturale che

re il proprio modello
di business, rimet-
tendo al centro della
scena l'opportunita di
riorganizzarsi facendo
rete, riuscendo cosi, in
modo ancor embrional-
mente destrutturato, a
rispondere alle neces-
sita ed alle richieste

della clientela.

Non vogliamo con questo
dare un’idea troppo sempli-
cistica delle difficolta che la
nostra categoria si trovera a

dover affrontate nell’attua-
le situazione di emergenza
o a valle della stessa, ma
semplicemente fornire uno
spunto di riflessione, ap-
profondito nell’articolo che
seguira, su alcune possibili
ipotesi di futuro, non solo
inerenti alla nostra visone
della professione ma anche,
se non soprattutto, la perce-
zione della stessa all’ester-

no.
Citando Winston Chur-
chill, «to improve is to chan-
ge; so to be perfect is to have
changed often».
* componente giunta
Ungdcec area studi pro-
fessionali
———© Riproduzione risemata—.
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Gli studi che

Il faro che ha guidato finora la mag-
gior parte dei nostri studi e stata la
scadenza, che ha di fatto impronta-
to la gestione degli studi professio-
nali nell’inseguimento dell’adempi-
mento tributario. Sembra assurdo,
ma proprio un evento catastrofico
come il diffondersi del Covid-19 - al
di 14 del sicuramente piu importan-
te impatto sanitario e umano — ha
posto le basi per una riflessione che
conduce ad abbandonare un modo
di fare professione superato, non
piu ripetibile, al fine di compren-
dere finalmente cosa va cambiato,
acquisito, modificato.

Durante la conquista della Britan-
nia, Giulio Cesare fece bruciare le
barche una volta arrivato a terra
perché voleva far capire al suo eser-
cito che I'unica strada percorribile
sarebbe stata quella di combattere
e avanzare. Il Covid-19 ha messo
in seria difficolta i nostri studi e,
che ci piaccia o no, sta delineando
giorno dopo giorno un contesto di
mancanza di alternative: chi sapra
dare le informazioni-base tempe-
stivamente, dare un servizio di
vera consulenza, anche strategica,
resistera a questo evento catastro-
fico. Durante I'ultima settimana di
marzo, in prossimita della scaden-
za originariamente prevista per la
presentazione delle certificazioni
uniche, ci si é trovati a dover af-
frontare nuove problematiche con
impatto rilevante sull’ordinaria at-
tivita, e forse anche sopravviven-
za, delle aziende. Non vi &€ dubbio
che, nonostante I’allora impellente
adempimento, sia stato centrale il
ruolo del commercialista non solo
nell’interpretazione tempestiva
per i propri clienti dei i vari prov-
vedimenti che hanno disciplinato la
sospensione o meno delle diverse
attivita, ma ancor piu, nelle indi-
cazioni di tipo aziendalistico sulla
strategia da seguire nello scenario
tracciato dal diffondersi del Coro-
navirus. Confrontarsi con un modo
diverso di fare professione, rinno-

vare i propri studi, significa anche
valorizzare chi, per eta e cultura, &
(o dovrebbe essere) motivato, ha
dimestichezza con 'utilizzo delle
nuove tecnologie e ha acquisito in
tempi recenti certe competenze in
ambito strategico e aziendalistico.
Ciriferiamo ai giovani professioni-
sti inseriti nei nostri studi. In que-
sto momento potrebbe verificarsi
un taglio dei compensi ai giovani
collaboratori. Un’organizzazio-
ne professionale lungimirante, di
contro, potrebbe coinvolgere le
proprie giovani risorse nei proces-
si strategico-direzionali, creando
diversi fronti e task force su ambi-
ti differenziati, definendo i driver
che siano in grado di intercettare
le reali necessita della clientela.
Attraverso una logica sistemica si
portano avanti molteplici azioni fra
loro coerenti e tutte tese al perse-
guimento di una visione dell’oggi
volta a porre le basi di successo
per il domani. I criteri per la va-
lutazione delle aziende (che vanno
replicati per gli studi professiona-
li, pur con i dovuti adattamenti)
fanno riferimento a flussi attesi
e al relativo profilo di rischio che
si riverbera sul livello del tasso di
attualizzazione di tali flussi. Posto
cio, si tratta di lavorare sulle capa-
cita reddituali gia acquisite e sul
loro mantenimento/incremento nel
breve e nel medio/lungo termine.
In altre parole, lo studio dovra
tentare di individuare quelle leve
del valore che possono agire sulle
diverse parti in cui puo idealmente
scomporsi la formula valutativa di
creazione di valore dello studio: W
= Capitale detenuto + Sovrareddito
di breve termine + Sovrareddito di
medio/lungo termine

Essendo il capitale detenuto il frut-
to della gestione passata, esso pud
essere difeso solamente attraverso
la pianificazione di azioni volte a
realizzare flussi di risultato a bre-
ve e a medio/lungo termine tali da
preservare (o aumentare) il primo

— si tratta della logica con cui ret-
tifichiamo il valore patrimoniale a
valori correnti con badwill e goo-
dwill. Sul breve, gli studi devono
programmare quelle attivita essen-
ziali e basilari per gli imprenditori —
pensiamo alle circolari settimanali
di aggiornamento — che permettono
allo studio di resistere dando evi-
denza alla propria presenza accan-
to alle aziende in questo delicato
frangente. Si tratta di attivita che
genereranno, nell'immediato, flussi
aredditivita insufficiente, conside-
rata anche la contrazione dei ricavi
dovuti alle difficolta della clientela.
Sul medio/lungo, gli studi devono
puntare invece ad un approccio
piu consulenziale, che deve pog-
giare su attivita da implementare
gia sul brevissimo termine. Qui la
redditivita sara sicuramente mag-
giore e — per assurdo - sara carat-
terizzata da una rischiosita anche
minore rispetto a quella che stiamo
scontando sul breve (andando con
cio a modificare il generale para-
digma valutativo in base al quale
i flussi di medio/lungo presentano
una rischiosita maggiore rispetto
a quella ritraibile nell’orizzonte
analitico di piano). Nell’era del co-
ronavirus, questo contesto valuta-
tivo va gestito con maggiore consa-
pevolezza, concretizzando il tutto
con una valida strategia d’insieme,
perseguendo un sentiero virtuoso
teso a garantire continuita alla
struttura, assegnando le risorse di
studio piu adatte a ciascun ambi-
to organizzativo. Per «essere sul
pezzo» e iniziare questo processo
di cambiamento che ci e stato im-
posto, possiamo iniziare con 1’or-
ganizzare tele-riunioni fra tutti i
professionisti dello studio per rac-
cogliere le idee strategiche di tutti,
sfruttandone diversita e peculiarita
soggettive. Per poi lavorarci. Pas-
sata la tempesta perfetta, ci rende-
remo conto che il Coronavirus sara
stato un acceleratore dei processi
di innovazione nei nostri studi pro-

offriranno una vera consulenza sopravviveranno alla crisi

fessionali. Per poi tentare di espor-
tare questo modello ai clienti, con
una sorta di servizio di innovation
strategica che potra essere molto
utile alle nostre aziende. I principa-
li steps di uno studio professionale
nell’era del Coronavirus: program-
mare tele-riunioni fra tutti i profes-
sionisti dello studio, in modo strut-
turato e cadenzato, per rimodulare
obiettivi, strategie e servizi della
struttura a beneficio della cliente-
la. Per poi comunicare chiaramente
la strategia al proprio team; creare
un team strategico forte e coeso. Si
tratta di promuovere coesione ma
anche di fare valutazioni obiettive,
abbattendo pregiudizi nella coper-
tura di posizioni chiave e superando
posizioni ancorate al passato; for-
nire informazioni-base tempestive
alla clientela attraverso periodiche
circolari di Studio brevi, pratiche,
efficaci, per dare quotidianamente
le notizie essenziali. Cui affianca-
re circolari di approfondimento,
su tematiche extra-fiscali, di vera
consulenza; garantire la continui-
ta dei servizi professionali. Negli
ultimi giorni, sfogliando i giornali,
si vedevano degli studi professio-
nali pubblicizzare la propria atti-
vita inserendo un numero dedicato
ad hoc alle consulenze telefoniche
con tanto di fotografia ritraente
uno dei professionisti al telefo-
no. Bisognera quindi ripensare al
modo con cui organizzare la nostra
attivita (come abbiamo fatto con
il telelavoro per i dipendenti) e di
raggiungere la clientela, ragionan-
do anche sui social; monitorare la
liquidita sul breve termine dello
studio pianificando i flussi finan-
ziari dei prossimi mesi avvalen-
dosi degli strumenti governativi
di sostegno e senza ipotizzare un
banale appiattimento sul taglio dei
compensi per i professionisti/colla-
boratori piu giovani.

Andrea Cecchetto, commissio-

ne formazione Ugdcec Vicenza

——© Riproduzione n'servata—. J
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Un evento

Clasediort

mutui casa

11 53% delle famiglie con un finanziamento per lacquisto dell'immobile ha
chiesto o intende chiedere lo stop al versamento delle rate, causa coronavirus

Sembra iniziata la corsa alla sospen-
sione dei mutui prima casa. I1 53%
di coloro che hanno un finanziamen-
to per 'acquisto dell'immobile (circa
3 milioni di famiglie) ha chiesto o
chiedera lo stop al pagamento delle
rate a fronte dell’emergenza Covid-
19.

E quanto emerge da una ricerca,
effettuata per Facile.it, da mUp
research e Norstat, che ItaliaOggi
& in grado di anticipare.

Bartelli a pag.

E-commerce,
in Italia ci sono
2 mln di clienti

in piu

Secehi a pag. 16

La sentenza di Karlsruhe e la sintesi
di settant’anni di ordoliberismo

Ordoliberismo. E questa la parola
chiave per comprendere le radici
culturali della sentenza della Corte
costituzionale tedesca sul Quanti-
tative easing (Qe). E grazie a questa
ideologia che i governi tedeschi han-
o ricostruito con successo la Ger-
mania dalle macerie della Seconda
guerra mondiale. Da 70 anni gli
ordoliberisti definiscono quella
tedesca un’«economia sociale di
mercato». E, a conferma dell'egemo-
nia germanica in Europa, questa
definizione & stata imposta all'inte-
ra Ue medi Ti i nel

DIRITTO & ROVESCIO

Il duo Conte-Gualtieri, osanna-
to a perdifiato, con pifferi, gran-
casse e tromboni, dai gazzettieri
nostrani che non hanno nemmeno
Lattenuante di essere incompeten-
ti, ritornavano felici e ringiova-
niti dai vari vertici europei, an-
nunciando lo stanziamento di 30
miliardi di euro, che dico? 300.
Anzi, abbiamo appreso ora che i
mijardi sono 500. Facevano ca-
pire, i due, che la Merkel voleva
anche dare di piti, m Uhanno cal-
mata: «In un secondo momento,
semmai, le abbiamo detto». Di
Maio invento, per l'occasione,
gli stanziamenti a fondo perduto
da restituire, poi, con comodo.
1 politici italiani e i loro corifei
fanno finta di non sapere che an-
che in Germania c’¢ un elettorato
che, quando vede che U'ltalia in-

trattato di Lisbona, di un paragrafo
che indica l'obiettivo dell'Ue come
«un’economia sociale di mercato
altamente competitiva».

Oldani a pag. S

si inventa anche il
reddito di cittadinanza (M5s) e
quota cento (Lega), abbandona i
grandi partiti e gonfia quelli an-
tisistema, spinto in cio, non dal
nazismo, ma dall’indignazione.
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