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Questo libro è dedicato a tutti gli imprenditori che si sentono dei “diversi”, 

	a tutti quelli che sognano in grande pur partendo dal nulla, a tutti quelli 

	che in ogni situazione non guardano il problema ma cercano la soluzione, 

	a tutti quelli che non smettono mai di imparare...

	 

	È dedicato anche a tutti quei commercialisti che hanno affrontato il loro percorso universitario con un sogno che poi nella realtà si è scontrato con qualcosa di ben diverso sotto l'aspetto lavorativo, ma non hanno mai smesso di immaginare 

	un ruolo differente per la loro figura professionale.

	 

	A tutti loro, quelli che noi chiamiamo “System Changer” va il nostro benvenuto in questa che siamo sicuri sarà la loro futura “casa”.

	 

	Infine è dedicato a tutte le persone che abbiamo incontrato, nel bene e soprattutto nel male, in tutti questi anni di lavoro, perché è solo grazie a loro che possiamo oggi raccontare quello che leggerai. Sono coloro che ci hanno aiutato nel formare 

	il nostro pensiero tenendolo distante da ciò che non volevamo essere, costruendo invece ciò che rispecchia le nostre ambizioni, i nostri sogni e i nostri valori.

	 

	Un grazie speciale a tutto il nostro team presente e futuro perché quando 

	si dice che un gruppo di lavoro deve essere una famiglia, non possiamo 

	far altro che confermarlo.

	 

	Fabrizio e Federico 

	 

	
All’autore di questo libro appartengono interamente i relativi diritti ed è, egli stesso, unico responsabile dei testi e immagini qui contenuti.
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INTRODUZIONE

	Branding number®: la nuova frontiera di chi fa azienda e chi la supporta

	Fare Impresa è un viaggio tanto complesso quanto affascinante.

	Tocca momenti, fasi, emozioni, sogni, aspettative. È un modo di approcciarsi al mondo del lavoro diverso da tutti gli altri, perché si è artefici della propria vita.

	Per chi lavora con le aziende, fornendo il proprio contributo alla loro crescita, l’interazione assume un aspetto che può prendere una duplice forma: quella di un apporto distaccato e quella di un apporto coinvolto.

	Il primo è quello che viene svolto da quei professionisti che operano in uno o più  settori, e che vengono chiamati dall’imprenditore ad adempiere a una determinata azione necessaria per l’impresa, che qualcuno deve pur svolgere.

	Il secondo, invece, è un tipo di apporto che abbraccia l’azienda in modo per l’appunto coinvolto, quasi fosse parte integrante dell’impresa, pur essendo una realtà legalmente distaccata.

	Dall’esperienza maturata in questo tipo di coinvolgimento lavorativo è nata l’esigenza di raccogliere la specificità di un approccio unico nel suo genere, che prende il nome di Senza Più Confini, in modo da poterlo trasmettere attraverso le parole scritte a chi potrà poi farne buon uso.

	L’aspetto più prezioso di un libro, nel momento in cui viene scritto, sta nel grande vantaggio di poter fermare nel tempo un qualcosa che sia il frutto di un momento ben preciso, ma che, come sua caratteristica indiscutibile, è il retaggio di un percorso che è maturato e si è rimodellato, alla ricerca di una perfezione.

	Si tratta di un’evoluzione che ha reso possibile il manifestarsi di tutta una serie di pensieri, ragionamenti, azioni e modifiche che, a un certo punto, si è sentita la necessità di bloccare, pur nel rispetto di una possibile dinamica successiva che non può prescindere da una concezione di cambiamento appartenente al genere umano.

	Viviamo nell’era tecnologica e questa non si ferma; può solo procedere verso un suo auspicabile miglioramento.

	Noi siamo attori partecipanti, funzione attiva di una metamorfosi che ci conduce verso cambiamenti più o meno rapidi, ma sempre funzionali a una necessità chiamata “evoluzione”.

	Pertanto, l’esigenza di scrivere un libro a quattro mani come questo è nata dalla volontà di porre l’attenzione su determinate sfumature riguardanti un mondo complesso e affascinante come quello delle imprese, le quali mettono in movimento l’economia del proprio Paese e non solo. A tal proposito, siamo inseriti in una grande rete; non a caso il paragone che si può fare, in ambito digitale, con internet, è esemplificativo di quanto tutto dipenda da un’infinità di altri fattori. Ognuno di questi, piccolo o grande che sia, genera conseguenze negli altri che gli sono prossimi e così via, espandendo, come in una risonanza, un’onda che va propagandosi nodo dopo nodo in questa grande rete.

	Il lato interessante di tale aspetto è che la comunicazione, l’evoluzione digitale, la gestione di un’impresa, l’economia e la finanza, le attitudini, le abitudini e le preferenze dei cittadini e tante altre cose inerenti la quotidianità di ogni essere umano dipendono l’una dall’altra.

	Per questo motivo ha preso forma Senza Più Confini, dove l’idea di base è quella di unire le aree aziendali in una visione diversa da quella comune, la quale predilige l’approfondimento di una tematica o di un’altra - di solito concepite a compartimenti stagni - accorpandole invece in un approccio omnicomprensivo. 

	I segmenti che compongono un'impresa sono sempre legati tra loro, ma per molti aspetti vengono percepiti come scissi, separati, perché considerati competenze di figure diverse.

	Come già detto, nulla in realtà è veramente separato poiché esistono variabili, più o meno potenti ed evidenti, che possono andare a determinare o influenzare le situazioni in essere in un qualsiasi ambito, siano esse direttamente collegate o raggiungibili per vie traverse.

	Su queste fondamenta, concepite nel modo che tra poco andremo a delineare con più precisione, ha preso forma un modello particolare e unico nel suo genere, emerso dall’esperienza e dalle conoscenze di Fabrizio Pagani e Federico Pampana.

	Il contributo di queste due figure, la prima esperta di Impresa e capace di favorire contesti creativi e innovativi dal punto di vista del digitale sotto ogni sua forma, l’altra in grado di fornire un grande contributo innovativo in ambito fiscale in quanto commercialista sui generis, capace di scavare in ogni tipologia di azienda per trovarne pregi e difetti e farla crescere al meglio, è stato prezioso per la realizzazione di un modello innovativo che approfondiremo in questo volume.

	In particolare, l’apporto che Fabrizio Pagani sta dando al tessuto economico italiano può essere approfondito anche attraverso un altro libro da lui scritto, intitolato Metodo CSF, che ti invito a leggere se non lo hai già fatto. Al suo interno potrai trovare tutto ciò che riguarda un approccio più strettamente legato al marketing aziendale, sempre differente da ciò che si può trovare sul mercato, poiché va ad agire inizialmente su clienti che già si hanno e non sulla loro acquisizione come la maggior parte delle aziende fa, con il conseguente rischio di rimanere bruciata dai costi esagerati e incomprensibili del marketing pubblicitario.

	Naturalmente, se dovessimo analizzare questi due testi, che sono strettamente correlati fra loro, si evidenzierebbe il fatto che si tratta di due ingressi diversi, i quali permettono entrambi di accedere alle realtà aziendali, al fine di farle crescere e potenziarle sotto diversi aspetti: incremento del fatturato, ottimizzazione aziendale, gestione fiscale, valorizzazione delle proprie potenzialità, eliminazione delle criticità.

	Sono punti chiave che solitamente non vengono presi in considerazione nella giusta misura, poiché le dinamiche aziendali molto spesso hanno ritmi impegnativi e non danno il tempo di soffermarsi in modo adeguato su specifiche situazioni, consegnando i risultati di quanto è stato fatto.

	Proprio da ciò emerge il successo o il fallimento di un'impresa.

	Pertanto il valore aggiunto che emerge da Senza Più Confini e da Metodo CSF sta nel fatto che vengono toccati settori diversi in una stessa azienda presa in esame, che singolarmente possono già trasformare l’impianto societario in meglio e che, se considerati contemporaneamente, sono in grado di dar forma a una crescita rapida ed esponenziale della realtà aziendale presa in esame.

	Questo testo, pertanto, ha come artefice centrale del cambiamento che può essere attuato in un’impresa la figura del commercialista, intesa come evoluzione di questa figura professionale.

	Considerando quello che è stato fino ad oggi nel mercato dal punto di vista della fiscalità, notiamo come, sostanzialmente, si sia parlato quasi sempre di ottimizzazione fiscale.

	Partendo da questo presupposto, tutti i libri che parlano di fiscalità e che trattano l’argomento in questione, fanno riferimento al concetto centrale di ottimizzazione fiscale. Si tratta, in parole povere, del fatto che l’impresa debba essere messa in condizione di ridurre il pagamento delle tasse al minimo sindacale, trovando il modo più idoneo alla propria realtà per farlo.

	Da un punto di vista prettamente logico è un discorso corretto, non si potrebbe affermare diversamente. Però è necessario dargli un’angolazione visiva differente e un po’ più ampia, per farsi un'idea più precisa di quanto si sta dicendo.

	Per posizionarsi, quindi, in un punto di osservazione adeguato così da avere la visione di cui stiamo per parlare, è necessario introdurre un concetto innovativo che riguarda il Branding number®.

	Questo marchio registrato e sviluppato da Federico Pampana, grazie anche al contributo di Fabrizio Pagani, rappresenta a livello testuale l’ottimizzazione di quello che essi stessi intendono per ottimizzazione fiscale, ossia un qualcosa di necessario per l’azienda, ma che va fatto a 360° e non a settori indipendenti tra loro.

	   Ciò è in rapporto, quindi, non solo all’aspetto fiscale, ma anche con tutte le aree aziendali, identificate da un modello che ha preso forma a seguito di uno studio approfondito su un campione significativo di realtà imprenditoriali. Attraverso tale casistica si è visto come ognuna di queste aree possa essere toccata dall’aspetto fiscale.

	L’errore che di solito viene fatto dalla classica ottimizzazione fiscale comunemente applicata dalla massa, è che il commercialista tradizionale non va a curare nel dettaglio le molteplici aree aziendali, non va a parlare con l’imprenditore di quella che è la situazione di un’area o di un’altra, ma si limita a fare i calcoli sulle carte che gli sono state consegnate, considerando fatture attive, fatture passive e così via, calcolando le varie tasse da pagare, per poi comunicarle con una email e allegando i moduli per poter completare il pagamento dovuto allo Stato.

	Il lavoro della stragrande maggioranza dei commercialisti, ma potrei probabilmente dire della quasi totalità, non va ad analizzare se ci sono problematiche all’interno dell’azienda, in modo da consigliare l’imprenditore su una spesa inutile o sul vantaggio che potrebbe avere spostando l’attenzione su un prodotto anziché su un altro. Al commercialista di quello che fa la tua azienda non importa nulla. Lui applica azioni standardizzate a diverse realtà e non personalizza la teoria sulla realtà in esame.

	È un lavoro, all’atto pratico, distaccato e asettico, ma non è colpa sua, non dipende da lui; agisce in base a ciò che è chiamato a fare dal sistema che lo ha da sempre inquadrato in quel modo. Non mette le mani negli ingranaggi che muovono il grande meccanismo aziendale per cui sta lavorando da esperto esterno.

	La sua unica preoccupazione è prendere i numeri che emergono dal bilancio, per andarli a ottimizzare al meglio ai fini fiscali.

	La concezione della figura del commercialista nel modello di Senza Più Confini assume tutta un’altra valenza, ovvero quella di commercialista-imprenditore.

	Solitamente, un imprenditore che si relaziona con un commercialista non vorrebbe parlare con lui solamente di numeri, i quali, all’atto pratico, risultano il più delle volte scissi da una visione più ampia di impresa che potrebbe avere. Un imprenditore gradirebbe di gran lunga poter parlare con il suo consulente fiscale come se stesse parlando con un altro imprenditore, in grado di comprendere determinate dinamiche aziendali, cosa voglia dire produrre, vendere, pubblicizzare, pagare i fornitori, gestire i canali di vendita fisici e online, pagare gli stipendi, pagare le tasse, investire denaro per un ampliamento, tagliare un settore e via dicendo. La lista sarebbe ancora lunga.

	Capire le dinamiche imprenditoriali che stanno dietro una qualsiasi azienda non è cosa banale e automatica, richiede esperienza e inventiva, competenza ed elasticità.

	Proprio qui subentra la figura professionale unica nel suo genere di Federico Pampana, commercialista e imprenditore.

	Ecco un punto focale nuovo e innovativo, che va ad aprire la visuale di cui abbiamo accennato in precedenza e che mostra una visione nuova di un’azienda, discostandosi dalla classica applicazione metodologica della funzione di chi deve occuparsi del lato fiscale di una società.

	Bisogna entrare nell’ottica che anche fare il commercialista sia fare Impresa.

	Fino ad oggi si era pensato che il commercialista fosse un libero professionista come può essere un avvocato, un notaio, uno psicologo, un coach.

	In effetti, svolgendo questa professione come si è fatto fino a oggi, non è possibile definirlo diversamente. La novità invece che ha preso forma attraverso Pampana è proprio quella che il commercialista non debba solamente svolgere il suo ruolo fiscale, portando a conclusione i suoi compiti in modo del tutto distaccato, ma debba essere lui, in prima persona, a fare Impresa. Facendo già lui impresa, è il primo a conoscere ognuna delle singole aree che sono state identificate, che caratterizzano ogni tipo di attività, e pur non essendo questa la solita funzione del commercialista, viene attuata per offrire un apporto unico e rivoluzionario alla fiscalità aziendale.

	Solo un commercialista che ha questa visione di insieme può realmente entrare nel merito delle infinite dinamiche che caratterizzano e regolano la tua azienda e comprenderle appieno, al fine di andare a fare un’ottimizzazione, questa volta reale, misurata, misurabile e nettamente più profonda rispetto a quella canonica che si basa esclusivamente sull’aspetto numerico.

	Il concetto di fondo è che l’imprenditore, quando va dal commercialista, non si aspetta solo ed esclusivamente il risparmio fiscale, o meglio, non vorrebbe neanche sentire parlare di tasse in sé e per sé. L’imprenditore vorrebbe che il proprio commercialista gli comunicasse quali sono le imposte da pagare, possibilmente con l’importo più basso possibile in base alle situazioni specifiche applicando la normativa. Questo perché il commercialista è visto come chi dovrebbe farti risparmiare sugli adempimenti in base ai numeri che fai.

	All’imprenditore non interessa con quali strumenti di ottimizzazione il consulente fiscale raggiunge quell’obiettivo, gli interessa soltanto che sia raggiunto, nel rispetto della normativa e nel rispetto delle scadenze, perché non vuole poi ricevere multe o cartelle esattoriali per un qualche possibile errore.    

	Quello che invece dovrebbe interessare all’imprenditore, alla luce di quanto detto, in considerazione del ruolo di commercialista (che poi è cosa che nessuno fa e che invece Senza Più Confini offre come prestazione omnicomprensiva) è quella di entrare anche negli altri aspetti dell’azienda. Per fare qualche esempio più nel dettaglio: come scegliere il team aziendale, come e dove destinare determinate risorse nell’area marketing dell’azienda, come e dove andare a impattare sulle marginalità, come determinare il prezzo di vendita dei prodotti o dei servizi e così via. Aspetti che il commercialista tradizionale mai si sognerebbe di prendere in considerazione, in quanto, in primo luogo, non ne avrebbe le competenze, e poi perché vorrebbe dire, nella sua visione ormai ossidata dall’abitudine, uscire dalla sua comfort zone e svolgere un altro mestiere.

	Nella realtà sono attività che come commercialista dovrebbe fare poiché, a meno che non sia un singolo soggetto operativo con una situazione lavorativa limitata, nel caso in cui volesse crearsi uno studio con diversi dipendenti e collaboratori, già dovrà scegliere accuratamente suo team. Allo stesso modo, dovrà determinare quanto riconoscergli e quale è il suo prezzo in base a un calcolo derivante da spese, tasse, tempo occupato per ogni azione operativa, stipendi e via dicendo. Dovrà pubblicizzarsi e gestire l’area marketing.

	Non serve proseguire e dettagliarle tutte, poiché, a questo punto, dovrebbe essere chiaro il concetto che, nella sua personale “impresa”, lo stesso commercialista deve applicare una decisione e un’azione in ognuna delle molteplici aree che compongono la sua realtà lavorativa.

	Ecco perché dovrebbe conoscerle e considerarle anche per ogni suo cliente: per fornire un servizio veramente completo. Ed è proprio quello che grazie a Federico Pampana potrai trovare.

	Dunque, abbiamo definito da dove nasce il binomio commercialista-imprenditore. Grazie ad esso, all’ottimizzazione fiscale (così come è svolta da qualunque altro commercialista, al netto delle capacità, delle competenze e della bravura naturalmente) viene aggiunta la risorsa preziosa di venire a conoscenza di come, dove e quando investire quello che avrai risparmiato. Abbracciando la nostra linea guida, vedrai il risultato dell'attenta considerazione non solo di ogni singola area  ma di come ognuna vada a costituire, definire ed influenzare tutto il tuo sistema di impresa.

	Con questo approccio particolare la tua azienda ruoterà a 360° nella maniera corretta, raggiungendo una crescita e un successo che, in altri percorsi, probabilmente non potrà mai conquistare.

	Per chiarire meglio il motivo per cui il supporto che riceverai sarà gestito da due professionisti come Fabrizio Pagani e Federico Pampana, e non solo dal commercialista-imprenditore, è necessario comprendere che la motivazione è legata a un discorso di completezza e compensazione.

	Per comprendere al meglio questo punto si riporta quanto detto durante un’intervista rilasciata da Fabrizio Pagani, il quale doveva rispondere a una domanda riferita alla sua figura di imprenditore:

	Quando mi è stata fatta la domanda: “Tu che sei un imprenditore, con chi vorresti in realtà parlare di sviluppo e miglioramento aziendale: con un commercialista o con un altro imprenditore?”, la mia risposta è stata “Con un altro imprenditore”. Il mio ragionamento era dettato dal presupposto che un imprenditore potesse comprendere al meglio le dinamiche che sono dietro un sistema azienda, mentre un commercialista, di base, le guarda solo sotto l’aspetto numerico e in maniera molto razionale. Invece l’imprenditore è quella figura un po’ più sognatrice, cosa, questa, che ti permette di avere una visione più ampia e che superi i confini del visibile.

	Questo discorso apre una porta su un intreccio di ruoli che diviene indispensabile per completare un apporto che, in alternativa, rimarrebbe catalizzato da un modo di agire e di porsi comunque limitato e limitante, ovvero numerico e razionale su un fronte, avanguardista e creativo sull’altro. Solo dalla fusione di queste due azioni, entrambe necessarie allo sviluppo di impresa, è possibile raggiungere un risultato che sarà indubbiamente maggiore rispetto a quanto sarebbe raggiungibile facendo procedere queste due visioni separatamente.

	Per rapportarsi con un imprenditore in considerazione di tutte le aree aziendali che interessano la sua realtà, partendo da un comun denominatore che è la fiscalità, filo che lega le varie aree e la riuscita di un’impresa, è necessario che ci siano entrambe queste figure, ovvero quella dell’imprenditore sognatore e visionario e quella del commercialista-imprenditore, con un’impostazione razionale.

	Ecco la chiave vincente di Senza Più Confini.

	In questo modo l’azienda che si rivolge a noi trova un imprenditore con cui parlare di miglioramento in ottica di apertura e innovazione, e una figura fiscale che è a conoscenza degli aspetti razionali e pratici, e riporta tutto sotto la legge numerica, poiché comprende perfettamente le dinamiche che sottostanno agli aspetti ordinati e precisi del fisco. Da questa fusione si genera una strategia totalizzante.

	Branding number® significa costruire un brand nel vero senso del termine, per cui realizzare qualcosa non solo di tangibile, ma anche legato a un lato sognatore, seppur incentrato sulla precisione dei numeri.

	In questo modo, i numeri aiutano la costruzione del brand sotto ogni aspetto, andando a toccare ciascuna delle aree che affronteremo insieme nel corso di questo libro.

	Questo volume si rivolge a qualsiasi azienda che abbia una struttura aziendale anche ridotta, ma che abbia raccolto già un numero significativo di clienti e che non presenti fatturati troppo ridotti, perché lo sviluppo del sistema che verrà messo in atto non potrebbe ad esempio essere supportato economicamente da un’azienda che fattura intorno ai 50.000 € annui, poiché inizialmente non rientrerebbe nei costi. Ma questo, come vedremo successivamente, potrebbe non essere un limite. Il vero limite che può presentarsi davanti alla possibilità da parte di un imprenditore di abbracciare le linee guida di Senza Più Confini è solamente un fatto di mentalità, ovvero quella di chi vede solo il proprio punto di vista, di chi decide di conseguire un percorso basandosi solo sulle proprie considerazioni, di chi non si apre alle novità, di chi non accetta consigli, di chi crede troppo nelle sue capacità e quindi non vede che c’è ancora molto da imparare lì fuori.

	Se tutte queste caratteristiche non ti appartengono, allora hai le carte in regola per entrare nel meccanismo vincente di Senza Più Confini e poter veramente espandere la tua impresa oltre i limiti che finora ha vissuto.

	
CAPITOLO 1

	Quando l’ansia attanaglia l’imprenditore

	Lo strano caso dei costi nascosti

	Quando si entra nel merito delle frustrazioni ad attanagliare gli imprenditori che si rivolgono a noi, derivanti dai loro trascorsi, si apre inevitabilmente uno scenario vastissimo, poiché non sono poche le preoccupazioni che accompagnano quasi ogni giorno chi gestisce un’organizzazione complessa.

	Ogni imprenditore ha il suo “micromondo” da portare avanti e condurre, giorno dopo giorno.

	Nel momento in cui ha necessità di entrare in contatto con una figura di commercialista, si trova a dover trasmettere, di regola, tutta una serie di informazioni.

	Ora, la domanda che ci è stata posta, in occasione di diversi primi incontri con potenziali clienti che si stavano avvicinando alla nostra realtà, è stata quella di cercare di capire come potesse un commercialista esterno e non un dipendente interno dell'azienda, che gestisce anche tante altre società e liberi professionisti, riuscire a entrare così tanto in profondità nelle dinamiche di ogni singola azienda al punto da risultare, considerando le conoscenze interne di quella realtà, un esperto conoscitore in grado di dare il suo contributo, al pari dell’imprenditore stesso o di dipendenti che ne fanno parte da svariati anni. E inoltre, che impatto può avere la fiscalità sulla gestione d’impresa?

	Bene, partiamo dall’idea di base che, in linea di massima, un imprenditore sia abituato a cercare una figura professionale che gli vada a risolvere i problemi, quindi che gli analizzi la situazione e gli dia un risultato finale. Dove si va a determinare questo aspetto?

	Sostanzialmente va a confluire su tre aspetti che sono:

	
		aumentare i margini;

		aumentare gli utili;

		dimezzare i costi.



	Qui va inserita una nota importante: in questo ambito stiamo parlando intenzionalmente di margini e non di fatturato, perché la gestione fiscale ottimizzata non fa vendere più prodotti, ma ti fa risparmiare là dove esistono spese inutili o mal gestite.

	Questi tre punti importanti potranno essere migliorati potenzialmente già dal primo mese, non solo intervenendo sugli aspetti di bilancio, che sono quelli numerici, e di ottimizzazione fiscali, riguardanti tutti i commercialisti, ma anche su tutta una serie di costi che noi andiamo a trovare, che vanno a bloccare la crescita dell’azienda e occupano sia la vita lavorativa che la vita personale dell’imprenditore, condizionando di conseguenza il tempo a sua disposizione.

	Cosa significa nel dettaglio?

	Stiamo introducendo il tema delicato dei costi nascosti, che di solito sfugge ai più.

	Per fare un esempio legato alla gestione del team, quando paghi una persona per risolvere un dato problema e, di conseguenza, le riconosci uno stipendio per svolgere quel ruolo particolare, hai un costo evidente, conosciuto: il suo stipendio. Se poi ti ritrovi costantemente insabbiato nelle dinamiche operative, e accade tantissime volte, per cui devi andare ad agire in prima persona laddove il dipendente non arriva, ecco che prende forma quello che è un costo nascosto.

	L’imprenditore non dovrebbe andare a mettere mano alle mancanze del collaboratore, perché se ciò avviene significa che è presente qualcosa che non funziona correttamente e che, se non viene ottimizzato, distoglierà l’imprenditore dallo svolgere altre azioni per lui più proficue. Per questo serve rendere il team più performante, fornire procedure che possano permettergli di migliorare la gestione del tempo, ridurre i tempi di azione su ogni specifico compito da portare a termine, migliorare la qualità del lavoro anticipandogli una casistica di situazioni che potrebbero verificarsi e fornirgli la soluzione che in questo modo già avranno in mano.

	Tutto questo tornerà poi all’imprenditore sotto forma di miglioramento della propria vita, personale e lavorativa, perché non dovrà dedicarsi sempre ad azioni di recupero e apportare correzioni che il collaboratore, da solo, non è riuscito a fare.

	Il suddetto vantaggio tornerà anche sotto forma di miglioramento fiscale perché, nel momento in cui l’imprenditore riesce a rendere il team più performante e qualitativamente più “allegro”, quest’ultimo non si sentirà sempre sotto esame qualora non riuscisse a risolvere da solo i problemi, e sappiamo quanto sentirsi dire dal datore di lavoro che le cose fatte non vanno bene non sia piacevole e, alla lunga, diventi frustrante.

	In una situazione perfezionata sarà invece più facile inserire all’interno del team anche un discorso di welfare aziendale, che può permettere di abbassare la fiscalità di una buona percentuale.

	Questo è un semplice esempio di come si possa migliorare la gestione aziendale e con essa risparmiare, non andando a toccare solo l’aspetto meramente fiscale, il quale, nella concezione comune, sarebbe competenza del commercialista. In modo indiretto si giunge a un risparmio in quanto, se l’azienda segue le impostazioni che il welfare aziendale richiede, avrà modo di ottimizzare anche le spese, per esempio attraverso l'insieme di tutte le iniziative, i benefit e i piani messi in atto dal datore di lavoro per migliorare la qualità lavorativa e di vita dei dipendenti.

	Ritornando sui costi nascosti, questi rappresentano problematiche aziendali che non si manifestano nei numeri - quindi non visibili dal bilancio - ma che potenzialmente fanno perdere margine e utile, e di riflesso si ripercuotono sul fatturato.

	Per precisare questo concetto diciamo che, a parità di costi effettivi, se non ci fossero i costi nascosti, si avrebbe un fatturato maggiore e quindi un margine e un utile più elevati.

	Stiamo parlando di tutte quelle criticità invisibili che, ingabbiate in routine che non vengono scritte e segnate sotto forma numerica nei bilanci, fanno perdere possibili entrate, riducendo il margine.

	Ritornando ad esempio sulla questione del team che abbiamo preso in analisi poco fa, se al suo interno non c’è il giusto assetto quantitativo/qualitativo, ci si trova, oltre a non riuscire ad applicare il welfare aziendale, a essere costretti a cambiare le persone costantemente.

	Un turnover di collaboratori e dipendenti non giova certo alla stabilità aziendale, né tantomeno favorisce un’esecuzione dei compiti lineare e ben cadenzata. I nuovi arrivati vanno  formati, preventivando anche un eventuale margine di errore durante il primo periodo di assestamento, durante cui devono imparare e vanno monitorati attentamente, in modo da verificare se effettivamente siano idonei o meno a rivestire quel dato ruolo all’interno dell’impresa.
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