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GUADAGNARE

PROFESSIONI

di Cristina Scoccia

alla dichiarazione dei red-

diti al bilancio delle so-

cietd. Dalla contabilita

all’amministrazione di pa-

trimoni mobiliari e immo-

biliari. La professione di
commercialista ha fatto in questi ulti-
mi anni un vero e proprio salto di qua-
lita. L'immagine del professionista al-
le prese con il registro contabile e la
partita doppia, I'Iva e la dichiarazione
dei redditi, fa ormai parte di un vec-
chio cliché, decisamente superato. Og-
gi il dottore commercialista si presen-
ta invece con un nuovoe biglietto da vi-
sita: quello di un consulente a tutto
campo in grado di fornire una collabo-
razione qualificata alle aziende in
campo econornico, giuridico e tributa-
rio. L'orizzonte delle competenze ri-
chieste a chi vuole affrontare questa
professione si & quindi notevolmente
ampliato. Con un rischio molto eviden-
te per il commercialista: quello di tra-
sformarsi in un tuttologo. Un ostacolo
che pud essere evitato quando a una
solida preparazione professionale si u-
nisce anche la specializzazione in un
settore. Ma non basta. Nel nuovo sce-
nario che si sta delineando, anche l'i-
dea di aprire uno studio per conto pro-
prio pud mostrare dei limiti: sapere di
tutto e occuparsi di tutto & un obettivo
irraggiungibile. D’altra parte & anche
vero che le esigenze del cliente sono
spesso le piu disparate. La soluzione?
Lavorare in équipe, o meglio aprire
uno studio associato insieme ad altri
commercialisti oppure a professionisti

Ma hon S \(ive
di solo fisco
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STUDIO CERCA GIOVANI
~ CON QUESTE QUALITA

Ecco in base a quali criteri pud avvenire la sele-
zione per entrare in uno studio dopo la laurea:
@ volo di laurea, argomento della tesi, piano di
studi;

® eventuali esperienze professionali precedenti;
® capacitd di acquisire nuove cognizioni e di ri-
solvere i problemi;

® facilita nei rapporti con i clienti;

® spirito di iniziativa;

® disponibilita a lavorare 10-12 ore al giorno;
@ resistenza allo stress e alla tensione;

® inclinazione alla ricerca e all’approfondi-
mento;

® precisione;

@ conoscenza delle lingue (inglese e francese) se
lo studio ha clienti internazionali

Giovani professioni -
altrettanto giovani collaboratori..
E’ lo studio Galimberti-Esposito di
Milano. Nella foto, da sinistra:
Sonia Brigo, Marina Lasciaro, Monica
Pirola, Carlo Scandara, Sergio
Galimberti e Antonio Esposito

Per i futuri dottori commercialisti

le prospettive cambiano. Diventano
indispensabili una specializzazione,
la capacita di collaborare con gli
imprenditori e I'abitudine

a lavorare in équipe, magari

nello stesso studio, con colleghi e
professionisti complementari
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appartenenti ad altre categorie (avvo-

catl e notai), cercando di coordinare le
diverse competenze. E’ questa la for-
mula che, dopo essere stata ampia-
mente collaudata all’estero, si sta ora

diffondendo anche in Italia:

B COME CAMBIA L'ACCESSO

Diventare dottore commercialista
continua a rimanere il sogno nel cas-
setto di molti neolaureati. Lo conferma
il numero degli iscritti all’Albo che se-
gnala un costante aumento di quanti
ogni anno accedono alla professione.
Sono in tutto 31.706 i professionisti
che esercitano oggi in Italia e a questa
cifra vanno aggiunti i 2.265 iscritti
all'Elenco speciale dei dottori commer-
cialisti, che comprende coloro che, pur
avendo superato Pesame, non svolgono
lalibera professione. Se si confrontano
queste cifre con i dati dell’84 (16.372 1
seritti all’Albo), il rapporto & presto fat-
to: in dieci anni si & verificato in Italia
un raddoppio secco del numero di colo-
ro che esercitano attivita di commer-
cialista, Ma anche osservando le stati-
stiche dell’anno scorso, si deve comun-
queregistrare unineremento dicirea il
10% nel numero degli iscritti, visto che
nel’92 I’Albo contava su 29.045 profes-

sionisti. Certo, il commer-
cialista & una professione
ambita, pero, a ben vede-
re, Yaumento degli iscritti
negli ultimi tempi trova
anche un’altra spiegazio-
ne: "Visto che presto sara
obbligatorio fare tre anni
di tirocinio presso uno stu-
dio prima di poter soste-
nere l'esame abilitante,
tutti quelli che avevano
anche selo una mezza in-
tenzione di seguire la car-
riera del libero professio-
nista non si sono lasciati
sfuggire 'ultima opportu-
nitd di essere inclusi
nell'albo senza aver svolto
il periodo di praticantato”,
spiega Lino De Vecchi,
presidente dell’Ordine dei
dottori commercialisti di
Milano. In effetti la legge
numero 206 del 17 feb-
braio 1992 stabilisce per
tutti coloro che vogliono
sostenere I'esame di Stato
'obbligo di seguire un pe-
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delle seguenti discipline: Economia e
commercio, Scienze economiche, poli-
tiche e sociali, Scienze economico-ma-
rittime, Scienze bancarie, Scienze eco-
nomiche e bancarie, Economia azien-
dale ed Economia politica, Scienze eco-
nomiche e sociali, Discipline economi-
che e sociali. Chi non vuole perdere
I'ultima chance per sostenere la prova
senza 'obbligo del tirocinio, deve isecri-
versi all'esame di Stato entro il 22 otto-
bre, presso le universita sede di esame,
presentando la domanda di ammissio-
ne redatta su carta da bollo completa
di documentazione (diploma originale
di laurea o copia autentica di questo,

A Milano & |’Ordine a organizzare
I'incontro fra studi che cercano praticanti e
giovani laureati”, spiega Alessandro
Solidoro, che presiede la commissione
giovani dell’Associazione Commercialisti

riodo di tirocinio triennale presso lo
studio di un professionista iscritto
all’Albo. Intanto, in attesa del regola-
mento di attuazione che dovrebbe es-
sere reso noto a breve, 'esame che abi-
lita alla libera professione continua a
svolgersi come sempre. Per essere am-
messi occorre essere laureati in una

ricevuta del pagamento delle tasse per
Yammissione agli esami, certificato ri-
lasciato dall’universita dove si & conse-
guita la laurea dal quale risulta se il
candidato ha gia sostenuto I'esame in
precedenza). La data della prova scrit-
ta e fissata per il 28 novembre.

M L'ESAME CHE ABILITA

Come sempre si trattera di svolgere
due temi scelti dalla Commissione d’e-
same tra due gruppi di materie: il pri-
mo comprende ragioneria, tecnica
commerciale, tecnica industriale, tec-
nica bancaria e professionale. Il secon-

Specializzato € meglio

Diritto tributario, di-

ritto societario, con-
sulenza aziendale, diritto
fallimentare e in piti una co-
noscenza delle problemati-
che finanziarie: una cogni-
zione generale in questi cin-
que settori fa parte del pa-
trimonio professionale di o-
gni commercialista. Ma con-
siderata la vastita della ma-
teria, si tratta di specializ-
zarsi in un settore specifico.
Diritto tributario. E’ il campo
di competenza del fiscalista
e coincide con quell'insieme
di servizi che fradizional-
mente vengono associati
all’attivita del commerciali-
sta: dalla dichiarazione dei
redditi alla consulenza, fino
all’assistenza in caso di con-
tenzioso.
Dirito societario. Scissione o
fusione di societd, aziende
che vengono messe in liqui-

dazione, costituzione di | lee al controllo di gestione.

nuove societa parallele: so-
no tutte operazioni comples-
se che rientrano in questo
ramo di specializzazione, ri-
chiedendo uno studio ap-
profondito, perché ogni so-
cieta ha le sue caratteristi-
che particolari, E poi natu-
ralmente chi segue questo
settore dovra fare i conti con
i bilanei delle societa.
Consulenza aziendale, Chi si
occupa di questo settore se-
gue I'impresain tutte le fasi
della sua vita: non si limita
quindi a occuparsi del feno-
meno contabile dell’azien-
da, ma nel caso delle piccole
imprese interviene nella ge-
stione aziendale,

Mentre se si tratta di medie
imprese il eampo di azione
del commercialista si pud
ulteriormente  allargare
all'organizzazione azienda-

Diritto concorsuale, In pratica
si tratta di acquisire una
specializzazione nelle prati-
che di fallimento e nelle pra-
tiche concorsuali (concorda-
to preventivo e amministra-
zione controllata), che ven-
gono affidate dal tribunale
ai singeli professionisti
(dottori commercialisti, ra-
gionieri abilitati, avvocati).
Occorre presentare una do-
manda al Tribunale in cui si
da la propria disponibilita a
questo tipo di prestaziene
professionale.

Consulenza finanziaria. In
questo caso i clienti si rivol-
gono al commercialista per
chiedere assistenza nel re-
perimento di finanziamenti
e in genere per una consu-
lenza nell'amministrazione
del patrimonio mobiliare e
immobiliare.
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do include diritto e pratica commereia-
le, teenica e legislazione tributaria.Ci
sono sette ore di tempo per svolgere la
prova scritta. Dopodiché gli elaborati
vengono corretti dalla commissione
d'esame nominata dal ministero
dell’Universita e della Ricerca Scienti-
fica e Tecnologica su indicazione degli
ordini dei dottori commercialisti.

Occorrono circa due mesi di tempo
per sapere P'esito della prova, e se & po-
sitivo si potra sostenere esame orale:
un colloquio di mezz’'ora per ribadire la
propria padronanza nelle materie gia
previste dagli scritti.

Come ogni anno, anche per questa
sessione d'esame si assistera alla soli-
ta "migrazione” di candidati che prefe-
riscono affrontare lo seritto in sedi d’e-
same dove si ritiene che la Commissio-
ne sara pitindulgente, E’ opinione dif-
fusa che lo scoglio dello seritto si supe-
11 piu facilmente presso le universita
del Sud. Solo una voce infondata? *Di-
ciamo piuttosto che la percentuale di
chi supera l'esame & bassa in tutte le
sedi”, dice Lino De Vecchi. "Si aggira
ntorno a una media del 10%, e non su-
pera mai il 20% anche nelle sedi con un
pili alto numero di promossi”.

All'Universita Cattolica di Milano,
per esempio, nell’'ultima sessione di e-
same su 700 iscritti soltanto 35 hanno
superato lo scritto. Pochi, senza dub-
bio. Cosi, in questi ultimi anni, in mol-
ti si sono dati da fare per organizzare

corsi di preparazione all’'esame di Sta-
to. Ordini professionali, universita,
ma anche strutture private propongo-
no cicli di lezioni distribuite nell’arco
di circa sette mesi, con cadenza in ge-
nere trisettimanale e un costo che pud
oscillare dai due ai quattro milioni. Un
investimento che pud rivelarsi prezio-
s0, se si e certi del livello qualitativo
del corpo docenti: un’indagine, questa,
che sara meglio effettuare prima di i-
seriversi, soprattutto se la scelta si &
indirizzata verso un istituto privato.

Ma l'esame & veramente utile a chi
vuole svolgere la professione? Non ha
dubbi in proposite Giorgie Rocco, com-
mercialista di Milano: ”Si tratta di una
prova molto seria e selettiva. E lo di-
ventera ancora di piu con l'intreduzio-
ne del tirocinio presso uno studio pro-
fessionale”. In realta ai giovani aspi-
ranti commercialisti, con o senza titolo
abilitante, & proprio questo il proble-
ma che sta piu a cuore: riuscire ad en-
trare nel vivo della professione e fare
esperienza. Perché anche chi & riuscito
a dimostrare la conoscenza enciclope-
dica richiesta dall’esame ed & a tutti gli
effetti dottore commercialista, si sente
un pesce fuor d’acqua appena entra in
uno studio. D’altra parte riuscire ad
ottenere un posto di praticante non &
un’impresa facile, e ricorrere alla rete
delle conoscenze personali finisce per
essere spesso 'unica strada di accesso
alla professione,

l L’ODISSEA DEL PRATICANTE

La mancanza di un canale trasparen-
te per I'accesso alla pratica: da sempre
& questo 1l tasto dolente per chi vuole e-
sercitare questa attivitd. Se ne & resa
conto ’Associazione dottori commer-
cialisti di Milano, che insieme all’Ordi-
ne ha attivato una banca dati per met-
tere in contatto chi si offre come prati-
cante con gli studi professionali che ri-
cercano giovani laureati. I risultati?
Dal settembre '93 al luglio '94 sono ar-
rivate 72 richieste da parte degli studi
e 400 candidati sono stati esaminati:
di questi, 31 hanno trovato posto. E
questa & gia una piccola rivoluzione.
Chi fosse interessato all'iniziativa pud
rivolgersi alla segreteria dell’Associa-
zione dei dottori commercialisti, in
Corso Venezia 24 a Milano (tel.
02/796935, fax.02/796946): il servizio &
gratuito e vengono accettate richieste
anche da parte di non residenti. Nel gi-
ro di quindici giorni si pud fissare 'ap-
puntamento per sostenere il colloquio
motivazionale con due psicologhe e
nell’occasione verra anche compilata
una scheda informativa con 1 dati del
candidato.

Un'iniziativa interessante, questa,
che ha tutte le caratteristiche di un e-
sperimento pilota. "Quando verra e-
manato il regolamento definitivo sul
tirocinio obbligatorio di tre anni, isti-
tuire un servizio come il nostro diven-
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tera una necessita per tutti gli Ordini”,
sostiene Alessandro Solidoro, presi-
dente della Commissione Giovani
deil’Associazione dei Dottori Commer-
cialisti, Speriamo, perché nel frattem-
po la strada per chi si affaccia alla pro-
fessione oggl si presenta tutta in sali-
ta. Un esempio? Per legge non c’& I'ob-
bligo di retribuzione per il tirocinio,
perché & sottinteso che chi fa pratica
impara. "Perd nella stesura delle nor-
me sul praticantato ho insistito perché
venisse inserita una frase che parla
del dovere morale da parte del profes-
sionista di retribuire Vattivita svolta
dal praticante nella misura in cui que-
sta sia di utilitd per lo studio”, spiega
Antonio Ortolani, presidente della
Commissione del Consiglio Nazionale.
Certo, non & il caso di farsi grandi i}lu-
sioni: con una retribuzione di mezzo
milione per otto ore di lavoro il primo
anno, c'¢ gia di che ritenersi pit che
soddisfatti,

L'importante & comunque riuscire a

mettere a frutto questo periodo, che
deve essere vissuto come un momento
irripetibile per dare una svolta alla
propria formazione pro-
fessionale. I’ un periodo
di fidanzamento con la
professione in cui si getta-
no le bagi di quella che
sara lattivita futura,
"Perché la professione
non si limita solo all’ap-
plicazione delle leggi: un
aspetto fondamentale & il
rapporto con il cliente e
con i colleghi, e poi non va
trascurata la conoscenza
delle regole di correttezza
da rispettare e i principi
della deontologia profes-
sionale”, spiega Ortolani.
Quindi, ben venga il pra-
ticantato, ma soltanto a
certe condizioni ben pre-
cise: "Se dopo un anno si
continuano a compilare
solo dichiarazioni dei red-
diti, meglio cambiare stu-
dio. In genere, infatti, do-
PO massimo nove mesi si
pud gia iniziare a seguire
un cliente accostandosi a
qualcuno”, spiega Ortola-
ni. "I poi pud essere molto
utile partecipare alle riu-
nioni di studio”.
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Secondo Lino De Veechi,
presidente dell’Ordine dei dottori
commercialisti di Milano, la percentuale
dei neolaureai che riescono a superare
Vesame di Stato & pivitosto bassa
in tulte le sedi, anche al Sud

i1 APRIRE LO STUDIO

Insomma, non basta aver superato
I'esame di Stato per buttarsi a capofit-
to nella professione, magari prenden-
do due locali in affitto e mettendo fuori
la targa, perché, fatta eccezione per
qualche affezionato amico, i clienti da
soli non arrivano. Ma sbaglia anche

chi si pone l'obiettivo di aprire uno stu-
dio in due persone, tutt'al pi avvalen-
dosi dell’aiuto di qualche collaborato-
re. "B’ un’ottica limitata che alla lunga
rischia di rivelarsi perdente”, spiega
Antonio Ortolani. "Ormai il cliente 1i-
chiede prestazioni specialistiche, che
spesso riguardano settori differenti.
Ecco quindi la necessita di avviare uno
studio insieme ad altri quattro o cin-
que professionisti: solo commercialisti
oppure commercialisti, avvocati e no-
tal insieme”. Insomma, un pool di e-
spertiin grado di fornire al cliente una
prestazione professionale completa.
Con il notaio il lavoro in team pud es-
sere pitl limitato. "L'affinita operativa
tocca infatti soltanto determinati set-
tori”, sottolinea Ortolani "come per e-
sempio operazioni societarie che han-
no a che fare con modifiche del capita-
le, oppure atti di finanza straordinaria
0, ancora, aspetti fiscali relativi ad una
compravendita immobiliare”.

Invece con 'avvocato i punti di colle-
gamento possono essere pill frequenti.
"In genere 'avvocato non sa leggere i
bilanci e si intende molto poco di fisco.



Cisono gli avvocati tributaristi, & vero,
ma per la loro formazione professiona-
le difficilmente dall’analisi dei bilanci
riescono ad arrivare alla struttura e al
valore dell’azienda. Cosi come il clien-
te che va dall'avvocato per litigare con
1l socio riguardo al valore dell’azienda
oppure per una controversia con il for-
nitore su un credito, ha sempre biso-
gno del commercialista. D’altra parte,
il commercialista che deve dire la sua
su un problema contrattuale ha spesso
bisogno dell’avvocato per formalizzare
certi aspetti, La collaborazione tra av-
vocato e commercialista diventa anco-
ra pitt interessante se si considera la
situazione all’estero. l/attivita dell’av-
vocato nel Paesi stranieri & molto pit
simile a quella del commercialista ita-
liano. Succede quindi che lavvocato
straniero che cerca il collega italiano e-
sperto di problemt societari e azienda-
13, lo trova con difficolta, perché I'avvo-
cato italiano & sostanzialmente un av-
vocato di litigio. Ecco quindi che il flus-
so di lavoro proveniente dall’estero e
normalmente canalizzato tramite gli
avvocati, pud coinvolgere anche il com-
mercialista di uno studio associato,
che altrimenti ne rimarrebbe escluso”.

Lo studio associato polifunzienale,
come viene definito in gergo, & una for-
mula vincente, su questo tutti sono
d’accordo. Ma allora perché in Italia
stenta a prendere piede? Sara perché
chi si dedica alla libera professione nel
nostro Paese ama lautonomia, sara
perché & poco abituato alla conviven-
za, soprattutto quando il collega ha
una mentalitd diversa come potrebbe
essere nel caso di un avvocato. Fatto
sta che Punione tra professionisti di
settori diversi ha difficolta a decollare.
Unarealta gia pit diffusa inizia invece
a essere lo studio associato tra com-
mercialisti: si caleola che a Milano sia-
no un guarto di tutti gli studi profes-
sionali. "Chi & orientato ad aprire uno
studio associato, & meglio che realizzi
guanto prima il suo progetto”, consi-
glia Lino De Vecchi. "Perché in fondo si
tratta quasi di un matrimonio: si fre-
quenta il socio di studio molto pit
spesso di quanto si veda la propria mo-
glie. E in piu, ¢i sono anche gli interes-
si economici di mezzo. Quindi, vale la
pena associarsi quando si & giovani e si
ha maggiore disponibilith a lavorare
inéquipe”. Senza contare che in questo
modo si possono anche suddividere le
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