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Strategie anticrisi

La terza via de1 professionistl
tra «low cost» e sfida europea

1l gradimento dei clienti e la ricerca di una nuova rappresentanza

Produttori

SEGUE DALLA PRIMA

In concreto di prefigurare un
moderno modello di attivita che
faccia propria la cultura organizza-
tiva tipica delle imprese ma salva-
guardi — anzi esalti — il contenu-
to intellettuale e non replicabile
dei saperi professionali. Vasto pro-
gramma, soleva dire il generale
Charles De Gaulle, ma d’altro canto
a cosa serve minimizzare?
L’elenco delle doglianze separato
dal tentativo di dare forma al do-
mani rischia comunque di appari-
re un esercizio sterile.

Prendiamo il caso del settore del-
le prestazioni professionali low
cost. In diversi campi, dalla consu-
lenza legale alle cure dentistiche fi-
no alla compilazione delle dichiara-
zioni dei redditi, hanno conquista-
to spazio formule di business a
prezzi bassi. La loro genesi e natu-
ra € diversa, si va dal turismo odon-
toiatrico in Ungheria e Croazia ai
negozi di franchising legali, dalle
societa di contabilita ai Caf. Queste

iniziative hanno alle loro spalle in
qualche caso capitali stranieri, in al-
tri associazioni di rappresentanza
con presenza capillare sul territo-
rio, in altri ancora stanno solleci-
tando la mobilitazione di capitali
italiani, ma il minimo comune de-
nominatore & un drastico cambio
delle regole della concorrenza. Al
tradizionale passaparola subentra
la pubblicita piu diretta e aggressi-
va ma soprattutto giocano una car-
ta che almeno inizialmente appare
vincente: vanno incontro a una do-
manda dei consumatori che cerca-
no prestazioni standardizzate a
prezzi contenuti. I professionisti
obiettano che spesso si tratta di

prestazioni di bassa qualita se non
peggio. Ma cambia poco, la verita
e che il low cost appare come un
segmento non transitorio della
struttura stessa del mercato dei ser-
vizi professionali. E non lo si puod
esorcizzare a colpi di scomuniche.

Secondo tema, I'organizzazione
degli studi. Partiamo pure da un
dato (positivo) fornito dall'indagi-
ne del Censis sul terziario italiano
presentata venerdi scorso. La con-
siderazione che gli italiani — prez-
zi a parte — hanno dei professioni-
sti e tutto sommato buona. Solo il
16,2% degli intervistati da un giudi-
zio di scarsa o nulla efficienza di
professionisti e consulenti. Nel

Nordest la percentuale é ancora
pit bassa, solo il 10,8% del campio-
ne esprime una bocciatura. Sono
giudicati piu efficienti dei profes-
sionisti solo i centri commerciali,
la telefonia mobile e Internet. Men-
tre dagli alberghi al trasporto pub-
blico locale passando per assicura-
zioni, aerei, banche, servizi postali,
sanita, tutto il resto del terziario
viene considerato meno efficiente.
La qualita percepita dei professio-
nisti & dunque alta. Se poi pero an-
diamo a vedere la capacita di gene-
rare valore aggiunto degli stessi
servizi professionali e di consulen-
za in un periodo che va dal 2005 al
2007 le professioni made in Italy
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Le verifiche per la «mail certificata»

11 ministro per la Pubblica
Amministrazione Renato Brunetta
e il presidente del Comitato
Unitario delle Professioni Marina
Calderone (foto) hanno lanciato
un monitoraggio dell’attuazione
della legge 2/2009 che obbliga
tutti i professionisti iscritti ad albi
ed elenchi di munirsi di Pec

(Posta Elettronica Certificata).
L’iniziativa punta ad accelerare i
rapporti tra Pubblica
amministrazione, il mondo delle
imprese e quello delle professioni.
Ci saranno poi interventi
tecnologici per semplificare e
rendere efficace e veloce la piena
attuazione del provvedimento.

Il confronto in Europa

In Francia il valore aggiunto del comparto

dei servizi professionali & cresciuto del

sono le cenerentole d’Europa. La
media europea & del 16% e noi sia-
mo invece al 4,4%, largamente so-
pravanzati dunque dai Paesi con i
quali ci interfacciamo come Fran-
cia, Germania, Belgio e Olanda.
Ben visto dagli italiani, incapace di
generare valore, il sistema delle
professioni é perd anche poco in-
ternazionalizzato, con l’eccezione
degli architetti e dei legali — i ser-
vizi alle imprese, professionali e
tecnici hanno un saldo negativo
della bilancia commerciale di 2,2
miliardi di euro (dati 2008). Com-
priamo dunque dall’estero pil ser-
vizi di quanto ne esportiamo. Met-
tendo insieme tutte queste valuta-
zioni si ricava I'impressione che le
professioni made in Italy rischino
di rimanere stritolate da una tena-
glia, siano minacciate in basso dal-
la nuova concorrenza low cost e in
alto dai servizi qualificati forniti
dai Paesi nostri partner nella Ue.
Serve, dunque, uno scatto. Sen-
za snaturamenti, senza arrivare a
industrializzare forzosamente il
settore, anzi conservando e inno-
vando quello che un attento socio-
logo come Gian Paolo Prandstral-
ler chiama «il carattere filosofico»

15% in tre anni, in Italia del 4,4% (nella foto
Michel Barnier, commissario Ue
per il mercato interno)

delle professioni. Occorre lavorare
per creare i presupposti di un mo-
derno terziario personale che am-
pli la capacita consulenziale delle
singole professioni e che sappia
aprirle a nuovi ambiti di responsa-
bilita. Cosa possono fare le profes-
sioni mediche per contribuire a ra-
zionalizzare la spesa sanitaria e svi-
luppare una cultura della preven-
zione? Cosa possono fare le profes-
sioni contabili per aumentare la tra-
sparenza e rinnovare il patto fisca-
le tra cittadini e Stato? Cosa puo fa-
re la politica per far dimagrire la
pubblica amministrazione e devol-
vere competenze alle professioni
in un’ottica di sussidiarieta? In tut-
ti i casi viene da rispondere «mol-
to».

Tutto cio richiede che la riflessio-
ne venga allargata ad almeno altri
due ambiti, le forme organizzative
degli studi e la rappresentanza. Per
creare valore aggiunto e reggere
l'urto della doppia competizione i
professionisti devono riflettere su
tutte le forme di aggregazione, sia-
no esse arete, trasversali o quant’al-
tro. Ma se non si vuole che il gran-
de capitale «colonizzi» i saperi e ne-
cessario poter mettere in campo
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Non sono inclusi i costi relativi ai servizi di vendita variabili in relazione al canale prescelto e ai mezzi di pagamento utilizzati da un minimo di 5 € per acquisti con carta di credito/debito sul sito alitalia.it ad un massimo di 35 € per un biglietto intercontinentale acquistato presso
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