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La prassi in Italia e lo sguardo 
all’Europa

Introduzione

1.1 Il commercialista: un alleato strategico

Per lungo tempo la professione del commercialista ha vissuto all’interno di un contesto 
stabile, in cui i cambiamenti erano graduali, prevedibili e soprattutto gestibili. I clienti 
erano fedeli, i modelli organizzativi consolidati, la normativa evolutiva ma con un ritmo 
relativamente lento. Bastava aggiornarsi costantemente, padroneggiare la tecnica e 
mantenere solide relazioni personali per garantire allo studio continuità e prosperità.

Oggi quel mondo non esiste più. La digitalizzazione ha spostato l’asse competitivo, 
rendendo obsolete alcune modalità operative che per decenni avevano funzionato 
perfettamente. L’aumento della pressione normativa, l’introduzione di sistemi digitali per 
la gestione dei flussi contabili e fiscali, la concorrenza di soggetti strutturati e la crescente 
sofisticazione della domanda delle imprese hanno aperto una frattura tra chi è attrezzato 
per navigare la complessità e chi invece rischia di restare indietro.

Il commercialista non è più visto come un mero esecutore di adempimenti, ma come 
un alleato strategico. Le imprese non cercano solo qualcuno che elabori bilanci e dichiari 
imposte: cercano un consulente capace di leggere i segnali deboli dell’economia, di 
anticipare criticità e opportunità, di suggerire scelte che abbiano impatto sulla solidità e 
sulla competitività dell’azienda. È un ruolo diverso, più esigente e più centrale.

Chi non comprende questa trasformazione rischia di trovarsi fuori gioco senza quasi 
rendersene conto. La discontinuità non è una possibilità remota: è un processo in atto. 
E come sempre accade nei momenti di svolta, chi saprà interpretarlo per tempo potrà 
crescere e rafforzarsi, mentre chi continuerà a difendere l’esistente finirà per subirlo.

1.2 La trasformazione della professione in Italia

In Italia la struttura degli studi professionali è ancora in larga parte ancorata a un modello 
tradizionale, costruito intorno alla figura del titolare. È una figura autorevole, centrale, 
spesso insostituibile. La forza di questo modello sta nella capacità di creare relazioni 
personali molto solide con i clienti, di offrire un servizio diretto e personalizzato, di 
mantenere una flessibilità operativa che le grandi strutture spesso non hanno.

1
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Ma questo modello porta con sé anche una fragilità intrinseca: dipende da una sola persona 
o da un numero ristretto di professionisti. Quando la complessità aumenta, quando le 
richieste dei clienti si moltiplicano e quando la tecnologia diventa imprescindibile, questa 
impostazione mostra i suoi limiti. Gestire la mole crescente di informazioni, investire in 
software e piattaforme digitali, formare collaboratori, mantenere competitività e margini 
non è semplice se le spalle su cui poggia tutto sono soltanto quelle del titolare.

Inoltre, le imprese clienti hanno radicalmente cambiato le proprie aspettative. Un tempo 
si accontentavano di un supporto fiscale e contabile solido e preciso. Oggi si aspettano 
visione, supporto strategico, orientamento nei temi ESG, consulenza su operazioni 
straordinarie, strumenti per competere in mercati in evoluzione. In molti casi, queste 
aspettative arrivano a superare la capacità operativa dei singoli studi.

Secondo stime recenti, una quota consistente dei piccoli studi professionali italiani si 
trova in difficoltà nel sostenere i costi di adeguamento tecnologico e organizzativo. Non 
è un problema di competenze: è un problema di struttura. È qui che molti professionisti 
iniziano a guardare con occhi nuovi all’ipotesi di cedere o integrare il proprio studio in 
una rete più ampia. Non per abbandonare ciò che hanno costruito, ma per garantirne la 
continuità e per poter competere con strumenti più potenti e risorse condivise.

1.3 Lo scenario europeo e le best practice 
internazionali

In altri Paesi europei, questo passaggio è già stato compiuto. In Francia, Germania e Regno 
Unito, il modello dello studio individuale è ormai l’eccezione e non la regola. La crescita 
di reti integrate di professionisti ha trasformato radicalmente il settore. Queste realtà non 
si limitano a condividere spese e infrastrutture: costruiscono veri e propri ecosistemi di 
competenze, capaci di offrire alle imprese servizi articolati, flessibili e coordinati.

La forza di questi modelli risiede nella capacità di unire ciò che prima era disperso: 
tecnologia, specializzazione e radicamento territoriale. Grazie all’economia di scala, gli 
studi possono permettersi investimenti importanti in digitalizzazione, formazione e 
innovazione. Con la specializzazione interna, i professionisti riescono a offrire servizi ad 
alto valore aggiunto. E attraverso la rete, ogni studio conserva la sua identità e la sua 
prossimità con il territorio, beneficiando allo stesso tempo della forza del gruppo.

Queste best practice europee mostrano con chiarezza che la trasformazione non è 
una perdita di autonomia, ma una moltiplicazione di opportunità. Chi entra in una rete 
strutturata non cede la propria professionalità: la amplifica. Questo è l’approccio che sta 
cominciando a prendere forma anche in Italia e che, nei prossimi anni, segnerà la linea di 
confine tra chi saprà crescere e chi rischierà di essere marginalizzato.
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Approfondisci il 
contenuto integrale 
e scopri i modelli 
evolutivi per gli studi di 
commercialisti:

https://web.noverim.it/editoria/
professione-commercialista-exit-
aggregazioni-e-reti-il-futuro-adesso 

📧 Scrivici a: info@noverim.it 
📞 Chiamaci: +39 02 49 75 85 71 
🌐 Visita il sito: www.noverim.it 
📍 Sede operativa: Milano – Roma  – Brescia – Monza – Lugano – Lussemburgo 

Un appuntamento telefonico di 30 minuti può cambiare per sempre il modo in cui 
tuteli e governi ciò che hai costruito. 

https://web.noverim.it/editoria/professione-commercialista-exit-aggregazioni-e-reti-il-futuro-adesso
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