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| OLTRE LA TECNOLOGIA: LA SFIDA DELLA RILEVANZA

“Il rischio hon e essere sostituiti dall'Al, ma diventare
irrilevanti per il cliente.”
SPOSTARE IL FOCUS TECNOLOGICO SUL VALORE PERCEPITO

{=} Il Limite Tecnico |~ 1l Valore dell'Impatto
La sola competenza tecnica € ormai una Capacita di generare risultati concreti sul business.
commodity.

Il cliente valuta lo Studio come partner decisionale.

La gestione degli adempimenti & data per scontata. Passaggio dal "costo del servizio" al "valore

L'Al automatizza la prestazione, non la strategia. dell'impatto”.

Supporto visivo per l'intervento orale — Tavola Rotonda Politecnico di Milano



| LEVOLUZIONE DELLA DOMANDA DELLE IMPRESE

Oltre la Compliance: Partner nei processi decisionali

Le imprese non cercano piu solo I'adempimento techico, ma un supporto integrato su frontiere
strategiche.
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Dati & Decisioni Innovazione & Al Sostenibilita Finanza & Incentivi . . .
Decisionali
Analisi predittiva e Trasformazione digitale ESG e rendicontazione Accesso al credito e Il professionista al
supporto al business. dei processi. non finanziaria. finanza agevolata. centro della strategia.
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| TRE LEVE OPERATIVE PER GIOCARE LA PARTITA

ASCOLTO STRUTTURATO

Oltre la logica reattiva: intercettare i bisogni latenti dei clienti prima che emergano
formalmente.

METODO

L'innovazione non €& un evento episodico, ma un processo continuo, condiviso e
gestito all'interno dello studio.

APERTURA / ECOSISTEMA

Costruire partnership e pratiche di open innovation per integrare competenze che
nessuno studio puo presidiare da solo.

2 DALLA PRESTAZIONE ALL'IMPATTO: COME ORGANIZZARSI PER COMPETERE



| GENERARE VALORE E RENDERLO EVIDENTE

" .. . C . o .
I R ST A ONE Nel futuro delle professioni non vincera chi sa di pit, ma chi

riesce a generare piu valore e a renderlo evidente."

I M I A I I O COME SI COSTRUISCE QUESTA POSIZIONE

® Essere presenti nei processi decisionali del cliente, non solo negli

Il metro di giudizio del cliente & cambiato: non adempimenti
conta solo la correttezza tecnica, contalil . . o . . . . .
valore generato e reso misurabile. ® Misurare e comunicare i risultati concreti generati per il business

® Trasformare la competenza in impatto riconoscibile e differenziante
Valore misurabile Impatto evidente Rilevanza strategica
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