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®E Soluzioni Sherman & Partners gestisce un intero studio professionale attraverso la piattaforma Microsoft Dynamics

di Andrea Secchi .

onsiderae spesso funzionali alle sole
funzioni di marketing, Je'soluzioni
di crm possono in realti supportare
Tintera aftivita delle imprese, specie
nelfambiio delle professioni. Una soluzione
di customer pelationship management in uno
studio professionale si & infatti allargaia ben
olire la gestione delle relazioni con i client,
svolgendo futle le funzioni che servono per
governare lo studio in cui collaborano 65
persone: anagrafica clienti, gestione delle
competenze aziendali, delle tariffe e delle
commesse, memorie dellattiviia. Lo studio di
consulenza economica e giuridica Sherman &
Pariners, con sede principale a Bassano del
Grappa e presenza in alire sefte citta italia-
ne, ha infaifi adottato la soluzione Microsoft
Dynamics Crm, adattato per Iufilizzo negh
studi professionali da Reno gﬁteml, partner
storico di Microsofl
Ma un sistema crm, tradlﬂonalmer_lte, non
dovrebbe fermarsi appunto alla gestione delle
relazioni con i clienti? <& veron, afferma Gio-
vanni Stifeno, direttore Microsoft Dynamics
di Microsoft lalia, «storicamente il software
crm & sempre staio focalizzato sulla relazione
con il cliente. La nostra proposta estende
perd il progetio e lo amplia, tanto che ormai
andiarmo sul mercato anche con la sigla xrm,
ciog gestione dell'intera catena del valore,
di x elementi, non solo della rélazione con i
clienti. Ne] caso delia soluzione d1 cui suamo
parlando, le funzioni sono
quelle di un erpe.
«La verita & che queslo sof- -
tware io non tho mai chia-
mato crms, ha spiegaio Ben-
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venuto Marin, presidente di
Sherman & Pariners, «Noi
Fabbiamo visto da principio
come un sistema per orga-
nizzare Ja nostra stratiura, it
ciclo attivo eome quello pas-
sivo {la gestione dei servizi ai
chenti ma anche dei processi
interni), non esclusivamente -

per. la promozione dello siudio

commerciales. Sherman & Part-

ners ha cominciato a utilizzare

Micmsoft Dynamics da tre mes,

forse pochi per fare un bilancio

completo, ma secondo Marin la

scelia si & gia rivelata giusta «Pri--

ma avevamo gestionali tipici di

uno studio commercialistico, con

cui riuscivamo a pottare avant

una pratica senza problemi ma

non ci permetteva di avere una

gestione completa di futte le no-

stre atiivita. Ora partiamo dalla

ielefonata o dalla mail del cliente

per arrivare all'archivio di tuite le

pratiche e delle informazioni Ab- - -—

biamo tentato anche altri approedi,

ma hon si calavano alt'inierno della nostra

struttura professionales.

Secondo Stifano, Dynamics Crm & in grado

di coprire le esigenze gestionali oltre quelle

fipiche crm non solo per le piccole e medie

imprese, ma anche per le.realta piit grandi

T Vero che spesso questo genere di aziende

—-- ha gja una sua struttura it
consolidata, ma Dynamics &
in grado di aprirsi a ventaglio
a seconda delle esivenze.

coprendo a macchia di leo-
pardo quei processi ai quali
non airiva Fattuale sistema
dellazienda. E il fuitoin ma-
niera complementare alle
alire soluzioni Microsoit
«Schematizzando, la sua
funzione principale é i mo-
nitoraggio e la gestione del-
le informazioni», continua
Marin, «quando uno studio come il nostro
comincia ad avere prafiche complesse e bu-
siness unit, ha bisogno di una rendicontazione

- defla produttivita per singolo professionisia,

di pratiche seguite da unm'équipe, di processi
che iniziano quando aliri sono terminati, e il
passagyio a sistemi completi & fondamentale:
Certo non & un prodotio che
diventa operafivo il giorno

-successivo-all'installazione.

(e stata nn'analisi faita'da
Reno Sistemi, che ciha per-
sonalizzaio la soluzione con

4 snoi tecnici.

Quelia dei partneré da sem-

pre una politica perseguita

da Mierosofl, e il parame-

tro wilizzato per servirsi di

questo canale al posio della’

consulenza inierna non &

la dimensione dell'azienda

quanio le competenze in
gioeo. <La conoscenza dei proces-
si, e del cliente & 1] primo parame-
1ros, spiega Stifano, «il modello di
business di Dynamics & particolar-
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nente cenirato sui nostri pariner,
che conoscono bene determinati
settori cosi come i clienti. Ci sono
situazioni che pestiamo framite
risorse interne, casi in cui si devo-
no affiancare le competenze sulla
plattaforma. a quelle applicative

dei pariner».
L'investimento fatto da Sherman
& Partners si aggira sui 100 mila
euro per le licenze, la vertica-
lizzazione e la consulenza, ol-
tre alla gestione completa del
portale documentale iramiie la
piattaforma Microsoft Sharepoint, avendo
gia lo studio una server farm adeguala.
Ovviamente il cosio dipende dal singolo
progetto, commisurato alla dimensione del
cliente anche perché le licenze sono diverse
mutano a seconda del'utilizzo. La novita
appena annunciata con il
lancio della versione 2011,
previsia a settembre, 1i-
guarda la disponibilit?
di funzionaliia cloud per
clienti e partner. Olire alla
versione su licenza ci saré
anche quella on-demand
con Faggiunta di un mar
ketplace di applicazion
verticali da cui i client]
poiranno acquistare di-
rettamenie moduli di lore
interesse». (riproduzione

monmetal
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