Benvenuti!




3’3 &parmers

Il marketing dello Studio Tax/Legal
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Marketing significa risolvere i problemi dei clienti
in modo profittevole per loro e per voil

Fare marketing significa analizzare |la propria
attivita professionale dal punto di vista del cliente.

©2015 - PBV&partners
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Guida alla gestione
dei piccoli e medi studi
professionali

Pubblicita 30 volte
Comunicazione 120

Marketing 152 volte

IFAC Comxsiciro MazroMALE
e pecLr Espeam
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MARKETING‘“’ -

- STRATEGY

* Dal punto di vista del marketing i servizi
TAX&LEGAL sono molto simili ai prodotti finanziari:
» BENI FIDUCIA
v Non si valutano prima dell’acquisto
v’ Talvolta non é possibile compararli
v’ Si acquistano sulla base della REPUTAZIONE
v’ Es. Servizi sanitari / Bond, prodotti finanziari
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La reputazione 1/2

Fig.l - Delahaye Medialink Media Reputation Index

r BN

Reputation Reputation -
- m
Direct '
experience

Fonte: K.C.Brown, B. Roed, 2002

» La reputazione e 'effetto di un suggestione positiva
che proviene da un terzo
disinteressato/indipendente

©2015 - PBV&partners
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La reputazione 2/2

» La reputazione e l'effetto:
v’ Dell’'esperienza diretta di un cliente
v’ Passaparola
v’ Esposizione di mercato: «quell’azienda é leader
nel settore delle rinnovabili» | «quell’avvocato é
uno stimato ordinario all’Universita di ... »

> Il marketing Tax&Legal si occupa di creare,
mantenere e gestire la reputazione attraverso:
v’ Interventi a seminari / convegni
v’ Costruzione di relazioni
v Presenza sui mediaus. revepsrner
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Evoluzione del mercato: la cause

v’ La progressiva integrazione dell’economie UE genera nuovi bisogni per i
clienti in termini di servizi professionali

v’ Dal punto di vista della relazione con il cliente & possibile che I'aspetto
personale diventi meno importante perché la riduzione dell’assimmetria
informativa e la trasparenza rendono la competizione piu forte

v linternazionalizzazione delle transazioni commerciali anche a livello extra
UE genera nuove esigenze anche per il mercato delle PMI

v’ La tecnologia sta portando ad un processo di riorganizzazione anche per le
attivita professionali

v UE e molti Stati membri stanno preparando basi normative per
riorganizzare i servizi professionali > concorrenza
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Gli effetti sul mercato

v'E probabile che il mercato si concentri verso
collaborazioni tra studi che diventeranno Studi
Europei

v E probabile che le Banche e altri players si
espandano nel mercato dei servizi professionali

v E probabile che la concorrenza crescera

v E probabile che una grossa fetta delle attivita
svolte dai professionisti si concentrera su servizi
piu sofisticati, a maggior valore aggiunto.

©2015 - PBV&partners



focus aree afttivita

Competenza 2012 - 2014
Contabilita 91% - 93,4%
Bilanci 90,1% - 89,1%

Bilanci tecnici

15,2% - 13,2%

Consulenzafiscale

90,5% - 91,2%

Contenzioso tributario

56,3% - 55,4%

Amministrazione di aziende

20,1% - 18,4%

Amministrazione di patrimoni/beni

7,6% - 6,5%

Liquidazione di aziende

28,6% - 25,6%

Perizie, valutazioni, pareri

48,5% - 42,5%

Costituzione di societa

61,5% - 57,9%

Operazioni straordinarie

39,8% - 32%

Sistemi tra eredi, , sistemazioni patrimoniali e tra familiari

20,6% - 18,5%

Business plan/finanza agevolata

18,6% - 15,8%

Consulenza societaria

56,2% - 51,6%

Consulenzain procedure concorsuali

11,9% - 9,9%

Arbitrati

3,2%-2,7%

Consulenza aziendale (controllo di gestione)

29,1% - 25,8%

Valutazione patrimonio persone giuridiche

13,2% - 10,4%

Consulenza agli enti locali

4,7% - 5,4%

Bilanci sociali/ enti no profit

18,2% - 17,6%

Consulenza finanziaria/rapporti bancari

12,9% - 11,4%

Inoltri telematici

56,5% - 59,1%

Pratiche amministrative

38,3% - 39,3%

Consulenza del lavoro

20% - 24,4%

Amministrazione del personale

14,4% - 17,2%
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Focus: Buffalo — Niagara Falls 2000 Crpartners

e 1) Declino manifatturiero, delocalizzazione, M&A

e 2) Mutamento della domanda verso una richiesta di
consulenza strategica

e 3) Passaggio da economia industriale e economia di
servizi: domanda di assistenza differente
(elettromedicale, nuove tecnologie)

* 4) Richiesta di supporto internazionalizzazione

©2015 - PBV&partners
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Commodity vs Valore Aggiunto

v’ Dichiarazione dei redditi: v" | nuovi bisogni delle aziende che
.. . . ricercano:
Caf, Associazioni categoria

= chiristrutturi i loro debiti>garanti
v’ Standardizzazione del merito creditizio

reddito dovuta a = chisiain grado di aiutarle a liberare

redditometro/spesometro, risorse da dedicare alle vendite>
studi di settore consolidare i loro costi
] ) = chiorganizzi la struttura dal punto
v’ Standardizzazione delle di vista finanziario, della redditivita,
operazioni di contabilita e dei processi
paghe: contabilita online a = Gestione della crisi> attivita di

36 euro, paghe a 5 euro prevenzione

=  Prevenzione > 231 e Modelli

v
Aumento della competenza Organizzativi

dei direttori amministrativi
v' Beni sequestrati



Come approcela al marketing lo studio tax legal? -\ o'

e Comunicazione e promozione;
e Approccio reattivo;

e Aggiunge relazioni media / piano di marketing;
e Formazione professionisti;

e Approccio strategico - proattivo: opportunita e bisogni del mercato;
e Piani di marketing per aree di practice;

e Focus su: profittabilita e pricing;
Figura dedicata al marketing;

(U W S
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Canalll per velcolare [a reputation
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GLOBAL LEGAL POST

Canali Tradizionali: pubblicazioni nel mondo SC|ent|f|co / accademico, pubbllca2|on|
specializzate (consumatori/riviste mondo industriale)

In un mondo globalizzato & importante presidiare le riviste specializzate: Legal Week, The

Lawyer, Global Legal Post

La stampa economica
Appartenenza a network Tax&Legal
Eventi

Legal Directories (tripadvisor)

©2014 - PBV&partners
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Focus: legal directories (annuari)

» Larivista International In-House
Counsel ha condotto una
intervista a 20.000 legali in-
house azienda chiedendo:

= Se utilizzate legal
directories (annuari) per
identificare i legali a cui
assegnare incarichi, quali
utilizzate?

{fifg‘ﬂ"

UGS

Chambers&Partners 51%
Legal 500 22%
Martindale 14%

Practical Law Company 7% i ..l.. .
Who’s Who Legal 6%

» Sara il futuro per tutti? "

» Quali rischi si corrono a non B Tt I

esserci? ©2014 - PBV&partners



Le 4+3 P del marketing

7
Physical Evidence
Il tangibile

Gli elementi che rendono
tangibile I'intangibile

6
People
Gli avvocati

La relazione con i
professionisti

Process
| processi

Le attivita per realizzare

ed erogare il servizio

A

1
Product

Il servizio

Cliente

4
Promotion

La promozione

! Limmagine dello studio }
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Price
La tariffa

La parcella

3
Place
La distribuzione

La modalita di erogazione
dei servizi offerti




1) P: (product) servizio / valore per i

cliente

Dal mercato
Indifferenziato

Al mercato
segmentato

tuttl 1 clienti
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2) P: (price) prezzo | costo per il cliente
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3) P: (promotion) promozione @ comunicazione

Business Fa o
Development Pi

Marketing

A=



Parcheggi

Coworking

Tecnologia
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5) P: (people) i professionisti e lo staff
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6) P: (process) i processi / metodologia di lavoro

T
pagamenti)

Aggiornamento
costante del cliente
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7) P: (physical evidence o signals)
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Test 3): 4 seftimane di marketing

Telefonare a 3 clienti che non sento da diversi mesi
(15min.)

\ Settimana 2 ‘

Leggere pubblicazioni riguardanti attivita dei clienti

(1h) i/l%

Andare a colazione con 1 cliente (1,5h)

Andare all’ incontro assindustria (2h)

Settimana 3

Mandare un articolo interessante ai clienti (15min.) Andare a colazione con 1 cliente (1,5h)

l Settimana 4 ‘

Telefonare a due clienti (10min) Preparare presentazione per 1 seminario (2,5h)
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Test 4): domande ufili

Comunichiamo
adeguatamente con i
nostri attuali e potenziali
clienti?

Qual ¢ la specialita della
casa?

In cosa pensiamo di
essere distintivi rispetto
alla concorrenza?

Come ci vede il potenziale
cliente?




Prima di salutarei:

ler Oggi

Seminar, Podcast non :
. frequenti
esistevano

Rincorsa dei clienti e dei
servizi

Il cliente si presentava con
dei bisogni

sufficiente

Una proposta di valore

& parfners
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Massimo Casagrande

Senior Consultant
PBV & Partners Srl

Milano Bassano del Grappa
Piazza della Repubblica, 10 Piazzetta Cornaro 7
20121 Milano 36061 Bassano del Grappa (VI)

Mobile + 39 338 99 43 129

Tel +39 02 87381372

Fax +39 02 36510078

E-mail: massimo.casagrande@ pbvpartners.com

» Scoprila legal directory su www.centrostudipbvpartners.com
« Scopri come si evolvono i mercati globali su www.globallegalchronicle.com/Italia
« Scopri il mondo tax&legal triveneto su www.ilnordestquotidiano.com/tax-legal
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