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

[L.a capacita di ascolto
conquista il cliente

Coaching e comunicazione

Come utilizzare la capacita d’ascolto

SCENARI NUOVE COMPETENZE
1) COMMERCIALISTA

e Liti tra soci; Tramite il coaching si potra
e Sceltadipartner aiutareil cliente nel
commerciali; superamento delle paure e
e Start up (new job); nelle scelteimprenditoriali

* Nuove possibilita
lavorative: aperturadi
nuove sedie/o fette di
mercato
(internazionalizzazione,
crisidiimpresa)

Patrizia Bonaca

nche per i profes-

sionistiel’oradiun

restyling. Date per

acquisite le compe-

tenze tecniche, la

professione oggi si
e evoluta verso forme di consu-
lenza sempre piu articolate e a fa-
re la differenza sul mercato sono
anche la capacita di ascolto em-
patica del cliente e le doti di me-
diazione tra le parti. L’avvocato
“litigioso” pronto ainanellare ri-
corsi su ricorsi, il consulente fi-
scalein grado dileggerelarealta
solo attraverso i numeri appar-
tengono sempre piu a schemi vec-
chi e non ripetibili.

Per distinguersi, allora, il profes-
sionista deve inserire una propria
personaleriflessione nella tematica
presentata dal cliente, deve dotarsi
diabilitarelazionali e diunavisione
prospettica che consentano di for-
mulare una strategia di intervento
abreve e lungo termine.

I nuovi profili

Oraiclienti chiedono:

e 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;

« cheliguidiin modo creativoa co-
struire nuovi piani di sviluppo;

« che utilizzila tecnologia ele nuove
modalita comunicative /formative

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

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

L’avvocato

L’avvocato che detienelalevadella
comunicazione e dellamediazione
potraaiutareil cliente ad assumere
un atteggiamento oggettivo di fron-
te al conflitto, superando tutto cio
cheriguarda questionidi principio
che ne impediscono la soluzione.
Potra offrire un servizio professio-
nalerivolto alla prevenzione e riso-
luzione extragiudiziale del conflit-
to. Litigare oramai € diventato un
lusso, sia per i costi sia per le lun-
gagginiburocratiche, e offrire solu-
zioni alternative rappresenta la
chiave del successo professionale.
Una consulenzalegale orientataad
aiutarei clienti a mettersialle spalle
il conflitto eil rancore, ad esempio
in caso di separazioni difficili, rap-
presenta un beneficio anche daun
punto divista sociale ed economico.

Il dottore commercialista
Tramiteil coachingela comunica-
zione efficace, il commercialista po-
tra indicare al cliente le criticita e i
punti di forza delle scelte da intra-
prendere con unavisione oggettiva
escevradasentimentalismied en-
tusiasmi. Potra aiutare il cliente al-
I’interno dell’azienda a prevenire i
conflitti conidipendenti e organiz-
zare riunioni, conferenze informa-
tive per passaggi di proprieta o nel
caso di fusioni, trasformazioni, ces-
sioni d’azienda.

Il notaio

Unavolta acquisite abilita di media-
zione e comunicazione il notaio po-
tradare spazio allo scontento degli
eredi/coniugifacendo emergereil
bisogno reale nascosto dietro le
questioni di principio. Tramite l’or-
ganizzazione di appuntamenti se-
parati tra i clienti, potra compren-
derelereali esigenze di ognuno nel-
lacomposizione della divisione. Po-
tra capire la motivazione che spesso
si nasconde dietro le disposizioni
testamentarie e aiutare il cliente a
comporle nel migliore dei modi.

1l promotore finanziario
Il promoter che applichera la leva
competitiva della comunicazione
fara la differenza e conservera il
proprio portafoglio clienti.
Unavoltaacquisite, queste com-
petenze trasversali devono essere
ben comunicate all’esterno: oltre
che tramiteisocial eil sito web, an-
cheattraverso I'atmosfera che sisa-
pra creare all’interno del proprio
studio e 'esempio personale.

© RIPRODUZIONE RISERVATA

2)NOTAIO

® Successionilitigiose;
e Divisioni ereditarie
e/otraconiugi;

® Disposizioni
testamentarie/
testamenti

Con lamediazione si
potranno concludere
rapidamentela
successione/divisione

3) AWOCATO

e Separazioni difficili;
e Conflitti familiari;
e Conflitticondominiali

Mediante una comunicazione
efficace si aiutail cliente ad
abbandonare lalogica
vendicativa del conflitto per
comporre lalite

4) CONSULENTE DEL LAVORO

® Rapporticoni
dipendenti;

° Licenziamenti;
e Conflittitra
dipendentie
imprenditori

Grazie alle doti di mediazione
e comunicazione efficaciil
cliente puo essere aiutatoa
prevenire i conflittiin azienda

5) PROMOTORE FINANZIARIO

¢ 'incertezzadei
mercati;

e Lapauraelo
scetticismo deiclienti

Tramite lagiusta
comunicazione si possono
organizzare riunioni per
informare, spiegare e
tranquillizzarei clienti

6) AMMINISTRATORE DI CONDOMINIO

e Conflittitra
condomini;

e Stalking
(tracondominie nei
suoi confronti)

Unacomunicazione
orientataal positivo e
riunioni separate coni
condominiaiutano agestire e
prevenire i conflitti

7) AGENTE IMMOBILIARE

° Le aspettative del
venditore;

¢ | sognidell'acquirente;
e Lavariabile del
mercato immobiliare;

® Burocrazia e cavilli
tecnici

Tramite il ploblem solving e
unarete di professionisti con
cuilavorare si puo assicurare
tempestivita e assistenza ai
clienti




