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Analisi dei modelli organizzativi e 

dimensionali, della motivazione del 

personale negli studi professionali. 

“Strategie di impresa per il superamento 

della crisi economica” 
di Tiziana Guggino – dottore commercialista e revisore legale in Pisa e CPA abilitato all'attestazione 

dei sistemi di controllo interno 

 

Trovarsi a capo di un’azienda con dipendenti e collaboratori nel bel mezzo della crisi economica del 

2013, a Milano, è stata una delle esperienze della mia vita più distruttive e costruttive al tempo stesso. 

Un’esperienza che mi ha consentito di crescere professionalmente e dirigere l’azienda attraverso uno 

tsunami di enormi proporzioni in considerazione soprattutto della perdita inaspettata di una 

considerevole fetta di fatturato dovuta alla subdola sottrazione di clienti da parte di persone cui si era 

riposto un certo grado di fiducia che, come sciacalli, hanno approfittato di un terremoto devastante per 

rovistare tra le sue macerie. 

Due elementi sul tavolo: 

− perdita di clientela; 

− crisi economica mondiale. 

Analizzata la situazione che vedeva gruppi di aziende clienti riluttanti a cambiare consulente, ma 

costretti a farlo solo perché facenti parte di una grossa holding la cui capogruppo era diretta da un CEO 

legato da rapporti di amicizia con uno dei soggetti suddetti – nel bel mezzo di una crisi economica 

mondiale che in una città industrializzata e operosa come Milano rivelava intere aree di uffici svuotate 

dai recenti licenziamenti – in una fredda giornata di febbraio restavo, in preda al panico, aggrappata al 

termosifone dell’ufficio della mia società di revisione e consulenza aziendale. Proprio come un naufrago 

su uno scoglio al passare di uno tsunami, mi sono detta che avrei resistito alla violenza dell’acqua 

facendo di tutto per rimanere a galla, sopravvivere e rialzarmi più forte di prima. Sì, perché dopo lo 

tsunami, se sopravvivi, sei più forte di prima. E adesso, io lo sono. 
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Un celebre pensiero di Einstein sulla crisi recita: 

“Non pretendiamo che le cose cambino se continuiamo a farle nello stesso modo. La crisi può essere 

una vera benedizione per ogni persona e per ogni nazione, perché è proprio la crisi a portare progresso. 

La creatività nasce dall'angoscia, come il giorno nasce dalla notte oscura. È nella crisi che nasce 

l'inventiva, le scoperte e le grandi strategie. Chi supera la crisi supera sé stesso senza essere superato. 

Chi attribuisce le proprie sconfitte e i propri errori alla crisi, violenta il proprio talento e mostra maggior 

interesse per i problemi piuttosto che per le soluzioni. La vera crisi è l'incompetenza. Il più grande 

difetto delle persone e delle nazioni è la pigrizia nel trovare soluzioni. 

Senza crisi non ci sono sfide, senza sfide la vita è routine, una lenta agonia. Senza crisi non ci sono 

meriti. È nella crisi che il meglio di ognuno di noi affiora; senza crisi qualsiasi vento diventa una brezza 

leggera. Parlare di crisi significa promuoverla; non parlarne significa esaltare il conformismo. 

Cerchiamo di lavorare sodo, invece. Smettiamola, una volta per tutte, l'unica crisi minacciosa è la 

tragedia di non voler lottare per superarla”. 

Tutto ciò che è scritto nel pensiero di Einstein, in ogni suo paragrafo, io l’ho provato, l’ho messo in atto 

e vi spiegherò come. 

Faccio una premessa di come sono arrivata fino a qui. 

Dottore commercialista a Pisa con studio di tipo tradizionale. Molti clienti e molta soddisfazione 

professionale. Un fratello a Milano, dottore commercialista con una società di revisione e consulenza 

aziendale nella quale ho una partecipazione del 5%. Maggio 2008 diagnosi di cancro al pancreas per 

mio fratello, agosto 2009 il decesso (il terremoto). Mi ritrovo a essere socio unico della società con circa 

7 persone tra dipendenti, collaboratori e stagisti. Una clientela considerevole, un’attività consulenziale 

del tutto nuova. Una freccia al mio arco: le abilitazioni per poter proseguire il cammino meneghino 

intrapreso da mio fratello e personale a supporto con skills appropriate; una frase che mi rimbomba in 

testa: “Titti, ricordati che io e te abbiamo lo stesso sangue!”. 

La prima sfida è stata farsi accettare alla direzione di una società quale “ultima arrivata”, forse 

indesiderata, spesso ostacolata da modus operandi superati e per niente smart. Ma le sfide sono per me 

il sale della vita. L’ho accettata e l’ho vinta. Sì, vinta anche se nel 2013 quella bella fetta di fatturato 

proveniente da clientela consolidata (“ereditata” da mio fratello) mi è stata portata via con l’inganno 

mediante l’uso di inconsapevoli consulenti prestanome operanti in tutt’altri campi lasciando la società 

in “braghe di tela” con i soli clienti acquisiti dalla mia entrata in campo e che non si sono fatti convincere 

a cambiare il fornitore dei servizi.  
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Come dicono gli inglesi, c’è stato il c.d. blessing disguise, cioè quella che Einstein definisce una 

benedizione, perché a me la crisi nella sua globalità ha portato il Progresso con la P maiuscola. La 

crescita che non mi sarei mai aspettata quel giorno aggrappata al termosifone in preda all’angoscia più 

nera. 

Fatta questa triste ma doverosa premessa, vediamo come è stata superata la crisi analizzando uno 

stralcio del pensiero suddetto. 

“La creatività nasce dall'angoscia, come il giorno nasce dalla notte oscura. È nella crisi che nasce 

l'inventiva, le scoperte e le grandi strategie”. 

Il primo step: mai piangersi addosso anche se ne avrei avuto ben motivo di farlo. Mai arrendersi agli 

eventi avversi. Piegarsi, resistere, rialzarsi. 

Il secondo step: seguire un corso di coaching di impresa. Il corso della durata di un anno, con cadenza 

quindicinale, effettuato via skype, mi ha aperto un mondo insegnandomi la via per uscire fuori da una 

situazione di “sabbie mobili” che in pochi mesi ci avrebbe fagocitati portandoci verso la morte. 

Attraverso di esso ho imparato a redigere un piano di impresa con gli obiettivi da raggiungere e le 

strategie da mettere in atto, prima per la sopravvivenza, poi per la crescita della società facendomi 

intravedere nuove aree di mercato da acquisire. 

La messa in atto di strategie vincenti ci ha portato ad allacciare preziose partnership che ci consentono 

di acquisire clientela di alto livello che, date le piccole dimensioni della nostra azienda, non sarebbe 

stato possibile raggiungere.  

Le partnership, cioè quei rapporti di stretta collaborazione tra 2 soggetti economici (impresa, consulente) 

focalizzati su un progetto comune per fare business insieme, sono importanti in quanto attraverso di 

esse è possibile acquisire: 

− competenze; 

− developers dei servizi a livello capillare in tutto il territorio nazionale e internazionale; 

− clientela collegata all’area dei servizi forniti dai nostri partner. 

 

Le competenze  

È nell’ordine normale delle cose che tutto non possiamo conoscere, tutto non possiamo essere in grado 

di fare, quindi, occorre appoggiarci a terzi per acquisire le skills mancanti che ci permetteranno di 

rispondere positivamente alle richieste dei clienti già acquisiti e di quelli potenziali, di soddisfare le 

loro richieste a tutto tondo evitando che questi possano venire in contatto con altre società nostre 

competitor.  



Organizzazione di studio 

5 
Vision Pro n. 32/2021 

Un risvolto positivo circa le competenze provenienti dall’esterno è rappresentato dal fatto che riesci a 

imparare e fare tue le competenze stesse mediante l’affiancamento del tuo partner durante lo 

svolgimento di un incarico. Spesso, però, il ciclo funziona al contrario in quanto seguendo un corso di 

formazione allo scopo di aumentare e consacrare la tua autonomia rispetto ai collaboratori – terzo step 

fondamentale – se ottieni ottimi risultati, vieni chiamato al fine di collaborare con il relatore attraverso 

una proficua, per entrambe le parti, partnership. Questo è ciò che è successo a me dopo il corso di 4 

giorni per diventare lead auditor di ISO 9001:2008. Non solo ho acquisito le competenze necessarie a 

rendermi indipendente dai collaboratori e dipendenti della mia società, ma ho anche stretto 

un’importante partnership con una persona capace di affiancarmi per rispondere alle richieste 

provenienti da aziende operanti nei più svariati campi del mercato, ma soprattutto preziosa al fine di 

acquisire specifiche competenze attraverso corsi di training personalizzati da lei tenuti nella mia 

azienda. 

Rendersi autonomi rispetto al proprio personale, in una situazione già fragile fin dall’inizio, dal punto 

di vista delle competenze, è essenziale, fondamentale per la sopravvivenza di qualsiasi organizzazione. 

Acquisire più competenze possibili nell’ambito della propria attività ci consente di poter fronteggiare 

qualsiasi situazione, contingenza che si dovesse presentare.  

È essenziale, infatti, che clienti e potenziali clienti capiscano di trovarsi di fronte a persone molto 

competenti. I corsi sono stati fatti, le competenze acquisite e ampliate rispetto alla prima parte della 

mia vita professionale.  

 

Developers dei servizi a livello capillare in tutto il territorio nazionale e internazionale 

Una piccola organizzazione come la nostra difficilmente si potrebbe permettere un’autonoma rete di 

marketing a livello capillare sull’intero territorio nazionale e internazionale. E allora … ecco che viene 

in aiuto una partnership con una grossa realtà capace di proporre i nostri servizi attraverso i propri 

developers; una grande organizzazione conosciuta a livello mondiale (la prima nel suo campo) che si 

serve di partner per soddisfare a tutto tondo la propria clientela entrando in un mercato fino a quel 

momento a essa sconosciuto. Doppio è il vantaggio per entrambe le realtà: la piccola società utilizza la 

rete commerciale altrui e grazie ai developers di questa fa conoscere i servizi offerti, acquisisce clientela 

di grosso calibro che predilige il nome altisonante che, ahimè, altrimenti avrebbe perduto, mentre la 

grande organizzazione entra in un mercato che le sarebbe altresì precluso per mancanza sia delle 

abilitazioni necessarie a fornire i servizi oggetto del rapporto di collaborazione, sia delle specifiche 

competenze. Quest’ultima, in tal modo, raggiunge l’obiettivo di posizionarsi al livello dei grossi colossi 
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già presenti in un particolare mercato di riferimento ottenendo guadagni a costo zero grazie al lavoro 

svolto da risorse qualificate esterne. 

 

Clientela collegata all’area dei servizi forniti dai nostri partner 

Stringere una partnership con consulenti a latere della tua attività, che ovviamente non sono tuoi 

competitor, porta il vantaggio di acquisire, grazie alla loro segnalazione, la clientela del partner 

interessata ai servizi che fanno parte del tuo core business, spesso legati ai prodotti o ai servizi forniti 

dal partner. Grazie al sodalizio, quest’ultimo consegue il vantaggio di soddisfare la richiesta del cliente 

evitando che lo stesso possa rivolgersi ad altri consulenti i quali, a lungo andare, potrebbero prendere 

il suo posto. 

Analizziamo ancora una volta, calandolo sempre nella nostra realtà aziendale, il pensiero di Einstein 

concentrandoci, però, sulla creatività e sull’inventiva. 

“La creatività nasce dall'angoscia, come il giorno nasce dalla notte oscura. È nella crisi che nasce 

l'inventiva, le scoperte e le grandi strategie”. 

La nostra società si occupa di Sarbanes Oxley (da Sarbanes Oxley Act pure conosciuta come SOX), di 

certificazioni americane e internazionali riferibili agli standard di cui ai SOC Report1 di emanazione 

dell’AICPA e dello IAASB (entrambi Organismi dei certificatori pubblici). Per diversi anni, gli standard 

riferiti al SOC 1 report per le organizzazioni di servizi che hanno per oggetto il payroll (elaborazione di 

cedolini paga), hanno rappresentato il nostro cavallo di battaglia, tuttavia, utilizzando gli stessi 

strumenti a disposizione e le conoscenze negli altri ambiti lavorativi – essendo io stessa un dottore 

commercialista in attività – le certificazioni sono state estese ai servizi contabili-amministrativi 

ricomprendendo, al loro interno, i servizi riguardanti i dichiarativi fiscali che, come i primi, influiscono 

sul financial reporting delle aziende clienti. 

Acquisendo le conoscenze necessarie in ambito IT (Information Technology), ho potuto iscrivermi alla 

sezione IMTA (Information Management and Technology Assurance) dell’AICPA, di cui faccio già parte in 

qualità di certificatore pubblico, e intuendo che da lì a poco – era il settembre 2013 – le aziende IT in 

piena ascesa avrebbero cominciato a chiedere i nostri servizi di certificazione, ho dato ai miei 

collaboratori gli strumenti e le direttive necessarie al fine di inserirci in quelli che vengono definiti gli 

oceani blu, uno dei quali è rappresentato, appunto, dall’area dell’Information Technology. Ho diretto il 

 
1 T. Guggino, “Analisi dei modelli organizzativi e dimensionali, della motivazione del personale negli studi professionali. “System and Organization 

Controls Report - SOC 1, SOC 2, e SOC 3 – Differenze e analogie con I Sistemi di Gestione della Qualità e della Sicurezza delle Informazioni”” in Vision 

Pro n. 29/2020. 

https://www.euroconference.it/media/Files/16360_Guggino_Vision2920.pdf
https://www.euroconference.it/media/Files/16360_Guggino_Vision2920.pdf


Organizzazione di studio 

7 
Vision Pro n. 32/2021 

personale circa il reperimento della documentazione da utilizzare per il nostro scopo puntando sugli 

obiettivi e sui controlli da effettuare in base alle norme interessate riuscendo, così, a realizzare un 

modello che potesse essere utilizzato per questa tipologia di aziende alla stregua di quello previsto per 

le aziende di payroll e amministrativo-contabili, ovviamente, con la struttura inerente alle 

problematiche tipiche del settore informatico. 

Era la primavera del 2014 quando il primo cliente nell’area IT – e si parla di un grande cliente situato 

nella metà superiore della Top 100 delle Aziende IT – ha firmato il contratto che ci è servito quale 

trampolino di lancio in questo particolare settore del mercato che comprende aziende che si occupano, 

oltre che di servizi IT in senso lato, di servizi legati al Cloud e alla Cyber Security sempre più richiesti 

nell’era di internet. 

In riferimento al secondo step, vediamo, adesso, come sono stati messi in pratica gli insegnamenti 

appresi durante il corso di coaching di impresa.  

Premettendo che quanto segue può genericamente applicarsi a qualsiasi tipo di organizzazione di 

servizi, come accennato, ho iniziato col redigere un piano di impresa definendo:  

− obiettivi; 

− processi principali (erogazione dei servizi); 

− processi di supporto; 

− responsabilità. 

 



Organizzazione di studio 

8 
Vision Pro n. 32/2021 

 

Miglioramento delle competenze professionali 

Per poter far fronte alle richieste dei clienti acquisiti e potenziali, come già specificato in dettaglio nelle 

pagine precedenti, è necessario ampliare le competenze che possono essere acquisite sia attraverso la 

frequentazione di corsi di specializzazione sia attraverso le partnership qualificate, il che significa 

stipulare accordi di collaborazione con figure professionali esterne all’organizzazione che possiedono 

le competenze, mancanti o insufficienti, che ci consentono di soddisfare le richieste in entrata. 

 

Fidelizzazione della clientela/nuova clientela 

La fidelizzazione della clientela consiste nel dare sempre al cliente una risposta positiva alle proprie 

esigenze e offrire servizi innovativi o nuove metodologie di lavoro prima che questi possano essere 

offerti dalla concorrenza. Questo, ovviamente, vale anche per la potenziale clientela che si approccia 

allo studio o, più genericamente, all’organizzazione di servizi. La strategia sta, però, nell’anticipare le 

richieste del mercato non facendosi trovare impreparati. Se anticipiamo i tempi, quando i nostri 

competitor entreranno sul mercato, noi saremo già conosciuti e affermati. 

 

Riduzione dei costi del personale 

La riduzione dei costi del personale – costi che per un’azienda di servizi incidono con un’alta 

percentuale rispetto agli altri costi aziendali – si rivela, soprattutto in periodi di crisi e quando se ne 

verifichino le condizioni di applicabilità, un modo per ridurre i costi “fissi” che inciderebbero in misura 

devastante in caso di drastica riduzione del fatturato.  

Passare da un full time a un part time può essere una soluzione, anche se limitata a un periodo di tempo, 

così come potrebbe esserlo per il titolare ridursi lo stipendio o addirittura rinunciarvi per il tempo 

necessario. Quest’ultima è la soluzione da me applicata che mi ha permesso di coprire tutte le spese, 

pagare stipendi, contributi, ritenute e salvare la società. Ho lavorato gratis? Sicuramente, ma almeno la 

mia società è sopravvissuta. È ovvio che per applicare questa misura è necessario coinvolgere i 

collaboratori nella “mission” aziendale.  

Un altro modo per ridurre i costi del personale è anche usufruire di servizi offerti da lavoratori autonomi 

a partita Iva che in futuro potranno far parte stabilmente dell’organizzazione medesima in area 

consulenziale. 
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Acquisizione di clientela internazionale 

Sempre più spesso, l’acquisizione di clientela internazionale è legata alla compliance del proprio sistema 

di controllo interno secondo determinati standard attestata attraverso l’emissione di un report da parte 

di un auditor indipendente. Nei precedenti articoli2 vi ho parlato dei SOC (System and Organization 

Controls) distinguendoli in SOC 1, SOC 2 e SOC 3, per cui, per non essere ripetitiva, riassumerò 

brevemente la differenza tra di essi specificando sia i settori in cui essi vengono richiesti sia chi li 

richiede. 

Il SOC 1 riguarda la compliance del sistema di controllo interno delle organizzazioni (service 

organizations) che forniscono servizi in outsourcing in ambito di consulenza del lavoro, servizi 

amministrativo-contabili, gestione documentale, servizi IT (Information Tecnology) e, comunque, tutti 

quei servizi, anche se non elencati, i cui dati hanno un’influenza sul Report finanziario (c.d. Financial 

Reporting) delle aziende clienti (User Organizations).  

Il SOC 1 fa riferimento a 2 standard: l’SSAE 18 e l’ISAE 3402. Il primo di matrice americana in quanto 

emesso dall’AICPA (American Institute Certified Public Accountants), mentre il secondo di matrice 

internazionale in quanto emesso dallo IAASB (International Auditing and Assurance Standards Board). Le 

aziende americane, solitamente, richiedono l’SSAE 18, mentre le aziende europee, l’uno o l’altro o 

entrambi. 

Il SOC 2 riguarda la compliance della struttura IT dell’organizzazione che fornisce servizi di Information 

Technology ai principi dei servizi fiduciari (Trust Service Principles) quali sicurezza, disponibilità, integrità 

dei processi, riservatezza e privacy (Security, Availability, Processing Integrity, Confidentiality and Privacy). 

Il report legato a esso è molto dettagliato e si distingue dal SOC 3 che, pur riguardando gli stessi aspetti 

e avendo lo stesso obiettivo, offre meno informazioni nel dettaglio e consente la pubblicazione dello 

stesso a differenza degli altri che sono ristretti ai soggetti interessati. Queste particolari aziende, pur 

fornendo servizi che non influiscono sul Financial Reporting dei propri clienti, devono comunque 

assicurare questi ultimi dal punto di vista della sicurezza informatica. 

Tutti i tipi di SOC menzionati danno luogo a report che possono essere di tipo 1 se riguardano l’audit 

eseguito in un solo giorno oppure di tipo 2 se ricoprono un periodo minimo di 6 mesi e comprendono, 

a differenza del tipo 1, i test di operatività ed efficacia seguiti dall’auditor indipendente. 

 
2 T. Guggino, “Analisi dei modelli organizzativi e dimensionali, della motivazione del personale negli studi professionali. “System and Organization 

Controls Report -SOC 1, SOC 2, e SOC 3 – Differenze e analogie con I Sistemi di Gestione della Qualità e della Sicurezza delle Informazioni”” in Vision 

Pro n. 29/2020. 

https://www.euroconference.it/media/Files/16360_Guggino_Vision2920.pdf
https://www.euroconference.it/media/Files/16360_Guggino_Vision2920.pdf
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Perché questi report consentono di acquisire clientela internazionale? Semplicemente perché le 

organizzazioni che li richiedono sono obbligati a conformarsi al Sarbanes Oxley Act (SOX)3 e così anche 

i rispettivi outsourcers se provvedono a fornire loro queste tipologie di servizi. Di conseguenza, dotarsi 

di un report SOC consente agli outsourcers di acquisire ex novo o di mantenere questa categoria di clienti, 

ma anche di partecipare a gare d’appalto in cui tale report ne rappresenta un requisito d’ingresso. 

 

Miglioramento della visibilità 

Non è sufficiente che l’organizzazione di servizi esegua bene le prestazioni richieste dalla propria 

clientela o si doti di uno dei report richiamati.  

Al giorno d’oggi, nell’era di internet, è necessario che l’organizzazione suddetta aumenti la propria 

visibilità attraverso la creazione di un sito web professionale che riporti non solo i servizi offerti, ma 

anche le competenze del titolare e del personale, eventualmente la clientela acquisita e, soprattutto, le 

certificazioni di cui si è dotata, sia che esse riguardino la qualità o la sicurezza delle informazioni, sia 

che riguardino gli standard di cui sopra. 

Se una certificazione, un report rimangono nel cassetto dell’organizzazione, questi non produrranno 

alcun frutto, ma rischieranno di rimanere cattedrali nel deserto che nessuno verrà mai a visitare. 

Interessanti, e da non sottovalutare, sono anche le campagne pubblicitarie assolte attraverso slogan 

dedicati capaci di attrarre verso il sito i soggetti che necessitano dei servizi offerti dall’organizzazione 

in questione. 

 

 
3 T. Guggino, “Analisi dei modelli organizzativi e dimensionali, della motivazione del personale negli studi professionali. “Il Sarbanes Oxley Act e il 

SOC 1 Report secondo lo Standard SSAE 18 – campo di applicazione del SAS 70, evoluzione, affinità con lo Standard ISAE 3402, tipologia dei controlli”” 

in Vision Pro n. 30/2021. 

https://www.euroconference.it/media/Files/16359_Guggino_Vision3021.pdf
https://www.euroconference.it/media/Files/16359_Guggino_Vision3021.pdf
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Erogazione dei servizi 

Importante è la modalità con cui i servizi vengono erogati. Nell’era di internet e quindi del cloud – cioè 

la “nuvola” informatica che tramite la messa a disposizione di uno spazio web permette di elaborare e 

archiviare in rete – l’organizzazione di servizi deve essere sempre più orientata verso l’interazione con 

il cliente nell’erogazione dei servizi che lo riguardano. Ciò consente all’azienda cliente di partecipare 

attivamente alla formazione dei propri documenti come, ad esempio, l’inserimento in autonomia delle 

presenze o altre informazioni ai fini dell’elaborazione dei cedolini paga da parte dell’outsourcer.  

Fondamentale, però, è non perdere di vista il rapporto umano con i propri clienti in quanto è più facile 

firmare un contratto in un ristorante che in una sala riunioni. 

La messa a disposizione di spazi web (hosting) ai fini della fornitura di server farm che consentono alle 

organizzazioni di servizi di smaterializzare la propria struttura informatica e ottenere assistenza a tutto 

tondo viene realizzata da aziende IT operanti nel settore del cloud e della cyber security attraverso 

l’utilizzo di Data Center propri o di terzi in cui vengono create sia macchine virtuali (meglio conosciute 

come Virtual Machines, o VM) sia piattaforme sulle quali vengono eseguiti i gestionali utili alle 

organizzazioni per l’erogazione dei propri servizi. 

Più l’organizzazione sarà protesa verso l’HI-TECH mantenendosi all’avanguardia rispetto all’evoluzione 

tecnologia del mercato e più avrà un vantaggio competitivo nei confronti dei propri competitor. 

 

Attuazione dei servizi 

L’organizzazione di servizi non deve rimanere fossilizzata ai servizi tradizionali offerti da sempre alla 

propria clientela, ma dovrà offrire servizi innovativi in linea con i tempi, altrimenti, correrà il rischio di 

rimanere ai “ceppi di partenza”.  

Quando parlo di servizi innovativi, intendo servizi che in pochi offrono e che gli consentiranno di 

fidelizzare la clientela esistente ma anche di acquisirne di nuova magari entrando in quelli che sono 

conosciuti come gli “oceani blu” cui ho accennato riguardo alla mia esperienza personale, ma di cui 

parleremo più avanti.  

Organizzare le attività è fondamentale e, a supporto, abbiamo alcuni strumenti che possiamo utilizzare 

a tale scopo. 

Il primo è “Il quadrante di Stephen Covey”, cioè uno strumento di Time management che aiuta a pianificare 

le attività da svolgere in base a 2 elementi: urgenza e importanza secondo lo schema che segue: 
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 Urgenti Non urgenti 

Importanti Emergenze 

Problemi pressanti 

Attività che devono essere terminate in un 

tempo limite 

Budget 

Problemi legali 

Attività per aumentare il potenziale aziendale, 

del personale e del marketing 

Rafforzamento delle relazioni interpersonali 

Formazione 

Progressi strategici 

Pianificazione 

Non importanti Interruzioni 

Alcune telefonate che si ricevono 

Una parte della corrispondenza 

Qualche riunione 

Attività di studio 

Problemi pressanti ma non importanti 

Facezie 

Lavoro materiale 

Una parte della corrispondenza 

Alcune telefonate 

Cose che fanno perdere tempo 

Attività piacevoli 

 

Quadrante I 

Attività importanti e urgenti, cioè tutte quelle attività che non possono essere rimandate e le cui 

eventuali problematiche vanno risolte subito. 

 

Quadrante II 

Attività importanti ma non urgenti, cioè le attività di formazione, crescita aziendale, pianificazione, 

strategie. Si tratta di attività di cui stabiliamo noi tempi e scadenze. 

 

Quadrante III 

Attività urgenti ma non importanti, cioè le attività che, pur essendo meno importanti, tuttavia, 

presentano problematiche che necessitano essere risolte subito in quanto urgenti. 

 

Quadrante IV 

Attività non urgenti e non importanti, cioè le attività che, pur facendo perdere tempo, si prendono una 

fetta di tempo lavorativo. 

 

Il secondo strumento utile che io consiglio di utilizzare per una migliore organizzazione delle attività è 

un prospetto delle priorità chiamato “cicli aperti”, dove inserire le attività da fare per scadenza 

assegnando, a ognuna di esse, un grado di priorità sulla base della loro natura proprio come indicato 

nel quadrante di Covey.  
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Utile allo scopo è anche avvalersi di to do list e check list adeguate attraverso le quali effettuare step by 

step l’esecuzione e successivamente il controllo delle attività in programma.  

 

 

ORGANIZZAZIONE DI SERVIZI ALFA SRL 

 

 

Marketing  

“La pubblicità è l’anima del commercio” si diceva un tempo ed è pura verità. Oggigiorno – e questo vale 

anche per gli studi professionali essendo venute meno le restrizioni previste dagli ordini circa la 

pubblicità della propria attività professionale – l’organizzazione di servizi ha un gran numero di canali 

pubblicitari che gli consentono di farsi conoscere sul mercato. Sono questi i siti web e i social Media 

Valutazione azienda Cliente Beta Srl 
30-apr X ✓

Analisi di bilancio Cliente Gamma Stp Srl
30-apr X ✓

Dichiarazioni dei redditi 760 30-giu X ✓

Dichiarazioni dei redditi 740-750 30-giu X ✓

Bilancio Azienda Rossi Srl 30-apr X ✓

Bilancio Azienda Bianchi Srl 30-mag X ✓

Audit ISO 27001: 2017 Cliente Y 30-nov X

Audit ISO 9001:2015 Cliente Top One 22-dic X

Ricorso CT 2° Cliente XYZ Spa 30-giu X ✓

Aumento di capitale Cliente Omega Srl 30-set X

Dichiarazione di successione Sig. Verdi 31-mar X ✓

Invio Modelli 770/2021 02-nov X

Imposte da DU 2021 16-lug X ✓

Invio Dichiarativi 2021 30-set X

E fattoAttività - Periodo: ___2021___________ entro A B C D

CICLI APERTI 
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come Facebook, LinkedIn, Instagram, Twitter, che consentono di creare pagine professionali (Pagine 

Business) che costituiscono vere e proprie vetrine del proprio operato.  

Trascurare questi canali significa restare fuori, autoescludersi. 

 

 

Pianificazione strategica 

Oggi non è più consentito navigare a vista. L’organizzazione di servizi deve necessariamente pianificare 

le proprie attività adottando delle strategie di mercato che le consentano di espandere sia la clientela, 

sia le aree di business. Un’ottima strategia è quella relativa agli oceani blu.  

Gli oceani blu sono aree di mercato incontrastate, spazi nei quale creare una nuova domanda. Attraverso 

di essi, l’organizzazione si differenzia dagli altri, definisce nuovi confini dove o non ci sono competitor 

o ce ne sono veramente pochi. Io, personalmente, con la mia società, ma anche con il mio studio 

professionale che la affianca, ho attuato questa strategia acquisendo clientela operante in settori diversi 

da quelli considerati tradizionali per la nostra categoria. Questo, inoltre, ci ha consentito di entrare in 

una nicchia di mercato che fino a quel momento era di élite e di quasi esclusivo dominio di alcune 

grandi società di fama internazionale. 

 

 

 



Organizzazione di studio 

15 
Vision Pro n. 32/2021 

Amministrazione e controllo 

L’amministrazione e il controllo sono 2 tra le funzioni più importanti dell’organizzazione medesima in 

quanto consentono di tenere sotto controllo costi e ricavi, entrate e uscite al fine di evitare di lavorare 

“sotto costo” e, allo stesso tempo, cosa fondamentale, di avere una migliore percezione di quanto si è 

lavorato per un determinato cliente, se quanto richiestogli è congruo rispetto al costo del servizio 

prestato e se tale attività ci ha lasciato un margine di guadagno.  

Esistono vari strumenti che possono essere utilizzati allo scopo, tuttavia, il munirsi di un driver costing 

aiuta a risolvere, in gran parte, il problema che rappresenta la spina nel fianco di molte organizzazioni 

di servizi. 

 

Sistema di gestione dei servizi e gestione delle risorse umane 

Per quanto concerne la gestione dei servizi e delle risorse umane – essendo stati questi 2 argomenti 

ampiamente trattati negli articoli4 riguardanti la gestione del rischio affrontata sia con i modelli di 

compliance del sistema di controllo interno agli standard riferiti ai SOC (Service Organization Controls, 

quali SOC 1, SOC 2 e SOC 3), sia con i sistemi della sicurezza delle informazioni (ISO 27001:2017) e di 

gestione della qualità (ISO 9001: 2015), sistemi che si distinguono tra loro per la diversità degli obiettivi 

prefissati - si rimanda l’approfondimento agli articoli suddetti. 

Il mio studio professionale – pur non potendo ottenere un report, se non da parte dei miei competitor, 

che abbia una validità esterna essendo io stessa l’auditor indipendente – è strutturato in modo tale da 

essere comunque in compliance con il SOC 1 avendo i servizi erogati un’influenza diretta sul bilancio 

finanziario dei miei clienti. 

 

Supporto di consulenti esterni e partnership 

All’avanguardia è l’organizzazione di servizi che si avvale di consulenti esterni qualificati che possano 

soddisfare le richieste dei clienti evitandoci di rinunciare all’incarico e riducendo così il rischio che altri 

possano offrire al posto nostro il servizio richiesto soffiandoci il cliente. Questa strategia permette, 

come già spiegato, di ampliare le capacità professionali delle figure facenti parte dell’organizzazione 

grazie all’acquisizione delle competenze mancanti o non sufficienti. 

 
4 T. Guggino, “Analisi dei modelli organizzativi e dimensionali, della motivazione del personale negli studi professionali. “Il sistema di gestione della 

qualità e cenni al sistema di gestione della sicurezza delle informazioni”” in Vision Pro n. 28/2020 e T. Guggino, “Analisi dei modelli organizzativi e 

dimensionali, della motivazione del personale negli studi professionali. “Il Sarbanes Oxley Act e il SOC 1 Report secondo lo Standard SSAE 18 – 

campo di applicazione del SAS 70, evoluzione, affinità con lo standard ISAE 3402, tipologia dei controlli”” in Vision Pro n. 30/2021. 

https://www.euroconference.it/media/Files/16361_Guggino_Vision2820.pdf
https://www.euroconference.it/media/Files/16361_Guggino_Vision2820.pdf
https://www.euroconference.it/media/Files/16359_Guggino_Vision3021.pdf
https://www.euroconference.it/media/Files/16359_Guggino_Vision3021.pdf
https://www.euroconference.it/media/Files/16359_Guggino_Vision3021.pdf
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Pensare a stringere partnership prestigiose rappresenta una strategia vincente per la propria 

organizzazione in quanto attraverso di esse si ottengono i vantaggi propri delle aziende di più grandi 

dimensioni. 

 

 

Infine, un buon piano di impresa deve prevedere la segregazione dei compiti e l’attribuzione delle 

responsabilità tramite la redazione di un organigramma dell’organizzazione in grado di definire, in 

modo preciso e inequivocabile, le mansioni di ciascuno all’interno della stessa. Attraverso 

l’assegnazione delle responsabilità, il personale viene reso consapevole circa il ruolo svolto e le 

conseguenze che un comportamento non adeguato possono determinare sull’intera struttura aziendale.  

L’adozione di uno dei modelli sopra menzionati aiuterà l’organizzazione a svolgere le attività finalizzate 

all’erogazione dei servizi distribuendo all’interno della propria struttura le responsabilità sulla base 

degli obiettivi cui ciascun modello è orientato. 

Spero che questa mia esperienza personale, caratterizzata da una forte volontà di sopravvivenza 

sfociata nella pianificazione accurata di un piano strategico di impresa all’insegna dell’“Arrendersi mai”, 

possa servire a rassicurare i molti imprenditori e professionisti che, per le più o meno gravi motivazioni, 

pensano di non potercela fare, soprattutto in un periodo come quello che stiamo vivendo caratterizzato 

dalla pandemia di Covid-19.  

C’è sempre una luce in fondo al tunnel, occorre solo scorgerla anche se ne percepiamo solo un bagliore. 

 

LE RESPONSABILITÀ 


