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Nuove competenze. La richiesta di soluzioni personalizzate esige 
abilità di relazione acquisibili con una formazione di due anni 

La capacità di ascolto
conquista il cliente
Patrizia Bonaca

A
nche per i profes-
sionisti è l’ora di un
restyling. Date per
acquisite le compe-
tenze tecniche, la
professione oggi si

è evoluta verso forme di consu-
lenza sempre più articolate e a fa-
re la differenza sul mercato sono
anche la capacità di ascolto em-
patica del cliente e le doti di me-
diazione tra le parti. L’avvocato
“litigioso” pronto a inanellare ri-
corsi su ricorsi, il consulente fi-
scale in grado di leggere la realtà
solo attraverso i numeri appar-
tengono sempre più a schemi vec-
chi e non ripetibili.

Per distinguersi, allora, il profes-
sionista deve inserire una propria
personale riflessione nella tematica
presentata dal cliente, deve dotarsi
di abilità relazionali e di una visione
prospettica che consentano di for-
mulare una strategia di intervento
a breve e lungo termine. 

I nuovi profili
Ora i clienti chiedono:
• che il professionista indossi
un abito umano mentre li aiuta
a districarsi tra i cavilli della
burocrazia;
• che la sua consulenza adotti un
pensiero positivo operativo strate-
gico per intraprendere azioni e scel-
te economiche che consentano di
uscire dalla crisi;
• che li guidi in modo creativo a co-
struire nuovi piani di sviluppo;
• che utilizzi la tecnologia e le nuove
modalità comunicative/formative

(social, web, smartphone, webinar);
• che gli fornisca un esempio di co-
me organizzare e gestire il tempo.

Come acquisire queste nuove
competenze? In genere si inizia con
letture e partecipazioni a webinar,
per poi decidere di frequentare
programmi di formazione ad hoc.
Meglio puntare sui metodi che si
basano sull’autoreferenzialità e
l’autonomia, scartando programmi
che promettono miracoli comuni-
cativi. È necessario un investimen-
to economico e di tempo. In genere,
una formazione spalmata per un
periodo di due anni è sufficiente
per l’acquisizione di nuove compe-
tenze di base, anche se poi è neces-
sario aggiornarsi costantemente.
Ecco alcuni esempi calati nelle sin-
gole professioni.

L’avvocato 
L’avvocato che detiene la leva della
comunicazione e della mediazione
potrà aiutare il cliente ad assumere
un atteggiamento oggettivo di fron-
te al conflitto, superando tutto ciò
che riguarda questioni di principio
che ne impediscono la soluzione.
Potrà offrire un servizio professio-
nale rivolto alla prevenzione e riso-
luzione extragiudiziale del conflit-
to. Litigare oramai è diventato un
lusso, sia per i costi sia per le lun-
gaggini burocratiche, e offrire solu-
zioni alternative rappresenta la
chiave del successo professionale.
Una consulenza legale orientata ad
aiutare i clienti a mettersi alle spalle
il conflitto e il rancore, ad esempio
in caso di separazioni difficili, rap-
presenta un beneficio anche da un
punto di vista sociale ed economico.

Il dottore commercialista
Tramite il coaching e la comunica-
zione efficace, il commercialista po-
trà indicare al cliente le criticità e i
punti di forza delle scelte da intra-
prendere con una visione oggettiva
e scevra da sentimentalismi ed en-
tusiasmi. Potrà aiutare il cliente al-
l’interno dell’azienda a prevenire i
conflitti con i dipendenti e organiz-
zare riunioni, conferenze informa-
tive per passaggi di proprietà o nel
caso di fusioni, trasformazioni, ces-
sioni d’azienda. 

Il notaio
Una volta acquisite abilità di media-
zione e comunicazione il notaio po-
trà dare spazio allo scontento degli
eredi/coniugi facendo emergere il
bisogno reale nascosto dietro le
questioni di principio. Tramite l’or-
ganizzazione di appuntamenti se-
parati tra i clienti, potrà compren-
dere le reali esigenze di ognuno nel-
la composizione della divisione. Po-
trà capire la motivazione che spesso
si nasconde dietro le disposizioni
testamentarie e aiutare il cliente a
comporle nel migliore dei modi.

Il promotore finanziario 
Il promoter che applicherà la leva
competitiva della comunicazione
farà la differenza e conserverà il
proprio portafoglio clienti.

Una volta acquisite, queste com-
petenze trasversali devono essere
ben comunicate all’esterno: oltre
che tramite i social e il sito web, an-
che attraverso l’atmosfera che si sa-
prà creare all’interno del proprio
studio e l’esempio personale. 
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NUOVE ROTTE 

Franco Gallo of counsel 
in Salvini e soci

Dal primo aprile i soci fondatori 
di Salvini Escalar e Associati, 
Livia Salvini e Gabriele Escalar, 
prenderanno consensualmente 
strade autonome negli studi 
Salvini e soci ed Escalar e 
associati. Nell’associazione 
professionale dell’avvocato 
Salvini entreranno l'of counsel 
dell'attuale studio, professor 
Franco Gallo, e i soci Davide De 
Girolamo, Chiara Todini e 
Giovanni Panzera da Empoli.

CHI CRESCE

Lo studio Bruschi 
entra in MM FinaRota

MM&Associati FinaRota integra 
lo studio Bruschi. Emilio e 
Andrea Bruschi, dottori 
commercialisti, entrano come of 
counsel seguiti da altri quattro 
professionisti: Giuseppina Patti, 
Clara Cigolini e Giuseppe Raggi, 
Silvia Tansini.
Federico Putaturo nuovo partner 
di Limatola Avvocati. La nomina 
arricchisce l’area di diritto del 
lavoro e sindacale dello studio.

L’AFFARE

Pedersoli assiste 
il fondo Rif ed Equiter

Pedersoli assiste il fondo 
Ricerca e Innovazione (Rif) ed 
Equiter nell’investimento in 
Linearbeam e lo sviluppo di un 
acceleratore di particelle lineare. 
Nel team l’equity partner 
Marcello Magro, il partner 
Alessandro Zappasodi e il senior 
associate Marco Molineris. 
Attivo anche il team interno 
Equiter (Davide Tessarolo, 
Maria Smarrelli 
e Annalisa Aschieri).

Franco Gallo. 
L’ex presidente 
della Consulta è 
of counsel in 
Salvini e soci

Federico 
Putaturo. 
È diventato 
nuovo partner
in Limatola 
e Associati

Marcello Magro. 
Equity partner in 
Pedersoli, dove fa 
parte del team 
che assiste Rif 
ed Equiter

CHI ENTRA

Fivelex si rafforza 
nell’area antitrust

Fivelex rafforza le proprie 
competenze in ambito antitrust e 
di diritto Ue: in arrivo come of 
counsel gli avvocati Francesco 
Rossi Dal Pozzo e Andrea Tina, 
entrambi professori presso 
l’Università degli studi di Milano.
Lo studio Arlati Ghislandi investe 
in Hr audit & due diligence con 
l’ingresso dell’of counsel Rosanna
Di Lernia che collaborerà nel 
talent development 
con Antonella Jannelli.

Antonella 
Jannelli. 
Head of marketing 
and 
communications 
di Arlati Ghislandi

DIARIO LEGALE  

SETTE GIORNI NEGLI  STUDI

a cura di Elena Pasquini

ONLINE
Le novità 
legislative e le
sentenze 
commentate dagli
esperti 
quotidianodiritto.
ilsole24ore.com

SCENARI NUOVE COMPETENZE

1) COMMERCIALISTA 
• Liti tra soci;
• Scelta di partner 
commerciali;
• Start up (new job);
• Nuove possibilità 
lavorative: apertura di 
nuove sedi e/o fette di 
mercato
(internazionalizzazione,
crisi di impresa)

Tramite il coaching si potrà 
aiutare il cliente nel 
superamento delle paure e 
nelle scelte imprenditoriali

2) NOTAIO
• Successioni litigiose;
• Divisioni ereditarie 
e/o tra coniugi;
• Disposizioni 
testamentarie/
testamenti

Con la mediazione si 
potranno concludere 
rapidamente la 
successione/divisione

3) AVVOCATO
• Separazioni difficili;
• Conflitti familiari;
• Conflitti condominiali

Mediante una comunicazione
efficace si  aiuta il cliente ad 
abbandonare la logica 
vendicativa del conflitto per 
comporre la lite 

4) CONSULENTE DEL LAVORO
• Rapporti con i 
dipendenti;
• Licenziamenti;
• Conflitti tra 
dipendenti e 
imprenditori

Grazie alle doti di  mediazione
e comunicazione efficaci il  
cliente può essere aiutato a 
prevenire i conflitti in azienda

5) PROMOTORE FINANZIARIO
• L’incertezza dei 
mercati;
• La paura e lo 
scetticismo dei clienti

Tramite la giusta 
comunicazione si possono 
organizzare riunioni per 
informare, spiegare e 
tranquillizzare i  clienti

6) AMMINISTRATORE DI CONDOMINIO
• Conflitti tra 
condòmini;
• Stalking 
(tra condòmini e nei 
suoi confronti)

Una comunicazione 
orientata al positivo e  
riunioni separate con i 
condomini aiutano a gestire e
prevenire i conflitti

7) AGENTE IMMOBILIARE
• Le aspettative del 
venditore;
• I sogni dell’acquirente;
• La variabile del 
mercato immobiliare;
• Burocrazia e cavilli 
tecnici

Tramite il ploblem solving e  
una rete di professionisti con
cui lavorare si può assicurare 
tempestività e assistenza ai 
clienti

Coaching e comunicazione

Come utilizzare la capacità d’ascolto 
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