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Guida alla gestione dei PM Studi

Indice del modulo 1

Specializzarsi o non specializzarsi?

La vostra  strategia competitiva

La necessita di un business plan

Pianificare  relazioni efficaci con la clientela
Elaborazione di piani per ciascuna area funzionale
Costruire una cultura della gestione del rischio
Impianto dei sistemi e adozione della guida
Utilizzo dei benchmark per misurare le
performance e pianificarne il miglioramento

La gestione del vostro studio

Tenere sotto controllo | fattori esterni

lLacontinuit”™ del |l0batnpievriatti vo de

del lungo periodo
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Guida alla gestione dei PMstudi

Figura 1.1 Le otto fasi della pianificazione strategica

1. Elaborazione del piano strategico
2. Definizione della struttura operativa dello studio
3. Definizione della mission , della vision e dei valori
i dello studio
4. Definizione degli obiettivi strategici

5. Definizione delle strategie per raggiungere gli

obiettivi
6. Definizione dei sistemi , delle politiche e delle azioni

necessar.i per | dattuazione del P
7. Attuazione

8. Monitoraggio ed adeguamento del piano in base alle
necessita

|

: | gz2
'F':;“:?:;iﬁ"a' Tour ACEF 2013/2014 i Comunicazione e Marketing per lo Studio A C E F e
of Accountants Reggio Emiliai 28 ottobre 2013 ‘ 2 -



© ACEF Associazione Culturale Economia e Finanza
Riproduzione vietata - Tultti i diritti riservati

. FONDAZIONE
DEIDOTTORI
COMMERCIALISTI

di Reggio Emilia

Guida alla gestione dei PM Studi

- Diagramma della

Appendice 1.6

pianificazione strategica

VISION

Come ci si vuole vedere nel proprio contesto

SWOT ANALYSIS

Punti di forza e di debolezza, opportunita e rischi

MISSION

Cosa fare per cogl

iere le opportunita

OBIETTIVI STRATEGICI
Strategie per perseguire la mission

STRATEGIE SUI SERVIZL
(es. quali servizi vogliamo
offrire)

STRATEGIE FINANZIARIE
(es. come generare e
sviluppare i ricavi, come
ottimizzare I'equilibrio
finanziario)

STRATEGIE SULLE
PERSONE
(es. di quanti e quali
tipologie di collaboratori
abblama bisogna)

STRATEGIE
TECNOLOGICHE
(es. quali hardware &
software o servono)

STRATEGIE DI
CAMBIAMENTO
(es. quall sistemi usare
per monitorare €
rispondere al
cambiamenta)

P

I

A

N

Q

S

T

R

A

z

E

G

I

c

6]

STRATEGIE DI
MARKETING
— {es. quali tipolagie di
— dienti e quali mercati
vogllame servire)

p

1
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N

0

Q

P

o PIANO OPERATIVO DI
A MARKETING

T (es. Branding,
L promazione, CRM)
a

PIANC OPERATIVO SUL
SERVIZI
(es. determinazione
offerta servizi)

PIANO FINANZIARIO
(es. patrimonio, liguidita,
capitale, ricavi e costi)

PIANO QPERATIVO R.U,
(es. redutamento,
fidelizzazione,
SUCCESSIONe,
planificazione)

PIAND OPERATIVO
TECNOLOGICO
(es. hardware, software,
applicazioni, sistema
gestione CRM)

PIANC OPERATIVO PER IL
CAMBIAMENTO
(es. principi di gestione
del cambiamenta)
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Vision (Come ci si vuole vedere nel proprio contesto)

Alcuni esempi:

Bill Gates (1980 ) T "Un personal computer su ogni scrivania, e ogni
computer
con un software Microsoft __ installato”

CIA 1 "Noi forniamo informazioni e agiamo al fine di assicurare la
sicurezza nazionale degli Stati Uniti d'’America e la conservazione della
vita e degli ideali americani"

ArtPlas t 17 "Portare reali benefici e soddisfazioni al Cliente finale,
contribuendo

a creare un mercato di dura concorrenza, purché sia leale senza
danneggiare nessuno e con il beneficio di tutti"

el Tour ACEF 2013/2014 | Comunicazione e Marketing per lo Studio
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SWOT analysis (lafotografia dello Studio)

- Punti di forza (S)
- Punti di debolezza (W)
- Opportunita (O)

- Rischi (T)
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SWOT analysis (a che punto si trova lo Studi
adesso e quali opportunita si presentano)

Punti di forza:

- Doti personali (Impegno / capacita di sacrificio / tenacia
Elasticita / Adattabilita / Flessibilita / Professionalita /
Specializzazione)

- Organizzazione

- Struttura ( Motivazione e proattivita del personale
Base familiare / Compattezza nucleo societario)

- Tradizione  (Radicamento sul territorio / tradizione
Economie di scala /Immagine / Posizionamento sul
mercato)
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SWOT analysis (ache punto sitrova lo Studio
adesso e quali opportunita si presentano)

a

Punti di debolezza:

Mancanza di governance (Ruoli non ben definiti / Mancanza
di regole codificate / Difficile governabilita della struttura /

Difficolta di delega / visione individualista / Posizioni interne

consolidate

da riesaminare / Passaggio generazionale)

uzione vietata - Tutti i diritti riservati

od
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Riprt

Disattenzione (Mancanza di tempo da dedicare alla gestione /
Sottoutilizzazione del software operativo)

Scarsa attenzione al mercato (Difficolt”™ nell dacq
nuovi clienti / Difficolta nella valorizzazione dei clienti esistenti)

Risorse economiche limitate

Lt;t;;p;tir:al Tour ACEF 2013/2014 i Comunicazione e Marketing per lo Studio
of Accountants Reggio Emilia’i 28 ottobre 2013
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SWOT analysis (a che punto si trova lo Studio
adesso e quali opportunita si presentano)

Opportunita:

Aggregazioni

Sviluppo di nuovi servizi su fronti diversi

Sviluppo relazioni qualificate

Partecipazione a gruppi di lavoro

Rapporti con le istituzioni
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Rischi:

ciazione Culturale Economia e Finanza

Riproduzione

- Rischio finanziario connesso alla crisi economica
dei clienti

© ACEF Asso!

- Rischio economico connesso al rapporto
costi/ricavi dello studio in tempo di crisi

- Impatto sul personale di eventuali ristrutturazioni
organizzative
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Mission (cosa fare per cogliere le opportunita)

Alcuni esempi:

Walt Disney T "Rendere felici le persone”
CIA - "Noi siamo gli occhi e le orecchie della nazione e, a volte, la sua mano
invisibile. Compiamo questa missione:
A raccogliendo informazioni segrete rilevanti;
A fornendo analisi rilevanti, tempestive e obiettive;
A conducendo azioni segrete sotto la direzione del presidente al fine di

prevenire le minacce e raggiungere gli obiettivi  politici degli Stati Uniti . "

ArtPlast - "Da circa t r ent 0 aArtn iPlast prova a migliorare la vita delle
persone, organizzando gli spazi, facendo prodotti semplici e di grande utilita . |
prodotti  Art Plast sono per tuttii per 1 famosi @A Mar ieoMar i aquindi per la
gente comune e hanno un ottimo rapporto qualita prezzo, questa e la principale
fonte del vantaggio competitivo "
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Diagramma della pianificazione strategica:
STRATEGIE DI MKT E PIANO OPERATIVO
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