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Domanda. Claudio Siciliotti, presidente del Consiglio nazionale dei dottori 
commercialisti e degli esperti contabili, in che misura, secondo lei, la crisi eco-
nomica degli ultimi anni ha investito la professione del commercialista? 

Risposta. Per i commercialisti la crisi è più fi nanziaria che di lavoro, nel senso che 
quest’ultimo non manca, mentre vanno sempre più dilatandosi i tempi di incasso 
degli onorari. Per i giovani la situazione è più diffi cile, perché, in questi anni di poche 
aperture e molte chiusure di attività economiche, è più diffi cile per loro entrare nel 
mercato delle consulenze per i tribunali di quanto non lo sarebbe crescere insieme 
a clienti che avviano nuove attività imprenditoriali. Un po’ di più trasparenza nei 
criteri di attribuzione degli incarichi da parte di tribunali e pubbliche amministra-
zioni sarebbe importante e, soprattutto, bisogna rifuggire dalla crescente tendenza 
ad attribuire una rilevanza preferenziale al mero dato dell’anzianità di iscrizione 
all’Albo. Non è così che si incentiva il merito e l’ingresso dei giovani nel mercato.

D. Viste le tante competenze che caratterizzano la professione, agli iscritti 
che si stanno affacciando in questi anni diffi cili sul mercato cosa suggerisce? Da 
dove cominciare a costruirsi la carriera? 

R. All’inizio va bene vedere un po’ tutto, ma poi, sin dai primi anni successivi al 
praticantato, se non già durante il medesimo, bisogna focalizzarsi in particolare su due 
o tre ambiti e divenirne i padroni assoluti dal punto di vista della piena conoscenza 
della materia e di tutti i rifl essi pratici che comporta. Bisogna rendersi indispensabili 
nello studio in cui si muovono i primi passi e, all’inizio, va benissimo anche divenirlo 
per cose all’apparenza di piccolo cabotaggio come ad esempio la migliore capacità di 
gestione degli archivi e delle potenzialità dei software gestionali. Nessuno si priva a 
cuor leggero di chi sa rendersi indispensabile. E, parallelamente, bisogna anche far co-
noscere le proprie specializzazioni al di fuori dello studio in cui si opera, perché la cosa 
più frustrante, quando si è bravi, è non riuscire a mettere a frutto il proprio impegno 
perché non si riesce a comunicarlo. Da questo punto di vista, per un giovane com-
mercialista, la vita associativa all’interno di un’associazione come 
l’Unione può in effetti rappresentare una preziosa rete di 
contatti anche in termini di crescita professionale.

D. Su quali competenze oggi dovrebbe puntare il 
commercia- lista? 

R. Come Consiglio nazionale abbiamo investito 
molto su mediazione e revisione, due treni che 
ancora non è del tutto chiaro dove porteranno, 
ma che, se avessimo lasciato passare senza sa-
lirci sopra quando ci sono passati accanto, non 
avremmo a priori potuto cercare, come stiamo 
facendo, di indirizzare a favore di una sintesi tra 
legitti- mi interessi dei colleghi e reale utilità 

degli istituti per il Paese. Al piano nobile 
della nostra professione, vedo come sempre 
più centrale la consulenza aziendale e or-

ganizzativa. A livello invece di grandi 
numeri, penso che saranno cen-
trali le funzioni ausiliarie della 
pubblica amministrazione che, 
in misura molto più signifi cati-
va, potrebbero essere assegna-

te ai commercialisti italiani, 
purché ovviamente con 

riconoscimenti di ruo-
lo e di valorizzazio-
ne economica della 
prestazione ben 
diversi da quanto 
accaduto sinora, 
ad esempio, sul 
versante fi scale.

Siciliotti (Cndcec): scegliere da subito
i settori sui quali specializzarsi

Domanda. Luigi Carunchio, presidente dell’Unione nazionale giovani 
dottori commercialisti ed esperti contabili, in che misura, secondo lei, 
la crisi economica degli ultimi anni ha investito la professione del com-
mercialista? 

Risposta. L’impatto della crisi è per certi versi contraddittorio e non colpi-
sce in modo uguale tutti i commercialisti, almeno sotto l’aspetto reddituale, 
altra cosa è l’aspetto fi nanziario. Mi spiego. Sul piano economico è evidente 
che l’impatto della crisi sul sistema delle imprese ha pesantemente colpito 
i professionisti che svolgono principalmente servizi, mentre con riferimento 
alle prestazioni di livello più elevato, la fase patologica ha offerto certamente 
opportunità di lavoro nell’ambito delle ristrutturazioni ed al ricorso a stru-
menti quali piani di risanamento attestati o procedure concorsuali, che fanno 
della nostra professione una attività certamente in buona misura anticiclica. 
Resta fermo che perdurando questa situazione non è che si possa continuare 
a scommettere sulla crisi, perché sarebbe certamente il disastro non solo per 
la categoria, ma per l’intero Paese. Sul piano fi nanziario è invece un disagio 
per tutti. Per i giovani il discorso è ancora diverso, la crisi congiunturale si 
è innestata su una crisi storica delle professioni in generale, caratterizzate 
da crisi di vocazione di soggetti di qualità poiché la saturazione del mercato 
ha reso nel tempo sempre meno appetibile e redditualmente conveniente 
fare la professione.

Domanda. Viste le tante competenze che caratterizzano la professione, 
agli iscritti che si stanno affacciando in questi anni diffi cili sul mercato 
cosa suggerisce? Da dove cominciare a costruirsi la carriera? 

Risposta. Non è c’è dubbio che allargare i confi ni tradizionali della con-
sulenza cercando sempre nuove nicchie di mercato abbia costituito una 
strategia di diversifi cazione importante per la nostra categoria. Rimane il 
fatto che non conta quale materia si sceglie, ma la qualità della 
prestazione e la capacità di presentarsi sul mercato con 
modalità organizzate e con precise spe- cial izzazioni 
ben riconoscibili, cosa che i giovani sono 
più capaci di fare in quanto innovatori 
per natura

Domande. Su quali competenze oggi 
dovrebbe puntare il commercialista? 

Riposta. Fermo restando quanto detto 
nella precedente domanda non possiamo 
dimenticare che la professione si svolge 
nell’interesse dei privati, i nostri clienti, ma 
sempre nell’ottica del pubblico interesse e 
cioè senza mai colludere con i clienti in 
danno dei beni pubblici che la pro-
fessione tutela. Tale ruolo pubblico 
costituisce l’essenza dell’impegno 
deontologico delle professioni. Se 
si dimenticano queste radici, senza 
le quali si ha il mero svolgimento 
di un’attività di servizi, nemmeno 
si può parlare di professione. La 
fedeltà a questi valori è la miglior 
garanzia per la sopravvivenza di 
tutte le professioni, anche e pro-
prio nei momenti più diffi cili. Il 
ruolo del corpo professionale nel 
garantire il rigore e l’integrità 
nell’esercizio della professione ri-
mane un elemento fondamentale 
per assicurare un futuro a tutti i 
professionisti. 

Carunchio (Ungdcec): in ogni campo
ciò che conta è la qualità del lavoro

Claudio Siciliotti Luigi Carunchio 

Focus Irdcec-IO Lavoro sulle nuove opportunità offerte dalla professione ai più giovani

Commercialisti, non solo bilanci 
Ambiente e giustizia da esplorare 

Pagine a cura 
DI IGNAZIO MARINO 

L’ambiente è un’oppor-
tunità professionale 
tutta da scoprire per i 
commercialisti. Come 

del resto la giustizia. Al con-
trario della contabilità ordina-
ria per le società e la revisione 
delle stesse che rappresentano 
il cuore pulsante della profes-
sione, «certifi cazione degli inve-
stimenti ambientali ai fi ni del-
le agevolazioni» e «redazione e 
asseverazione delle informative 
ambientali, sociali e di sosteni-

bilità delle imprese e degli enti 
pubblici e privati», infatti, sono 
due delle competenze tipiche 
degli iscritti all’albo unico pra-
ticamente inutilizzate. Mentre 
conciliazione e mediazione sono 
competenze ancora giovani che 
premieranno i professionisti che 
prima di altri si specializzeran-
no. È quanto emerge da un son-
daggio realizzato dall’Istituto di 
ricerca del Consiglio nazionale 
di categoria per conto di IO La-
voro. Un report costruito su un 
campione rappresentativo degli 
iscritti all’ordine unifi cato e che 
fotografa l’esistente per proiet-

tarlo nel futuro (la possibilità di 
indicare nel questionario una o 
più aree di attività/competen-
ze in cui prevalentemente viene 
svolta l’attività fa sì che il totale 
delle percentuali sia supe-
riore a 100).

La situazione attuale. 
Se si esclude l’attività con-
tabile ordinaria (dichiara-
zioni fi scali, visti di con-
formità ecc.), le altre aree 
di prevalente svolgimento della 
professione sono riconducibili 
principalmente alla revisione 
legale (si veda grafi co in pagi-

na) che si conferma essere un 
settore ben presidiato. Il son-
daggio dimostra infatti che la 
competenza più gettonata (dal 
56,4% del campione) è quella 

di «sindaco e di componente 
di altri organi di controllo o di 
sorveglianza, in società o enti, 
nonché di amministratore». In 

considerazione anche di una 
crescente lotta all’evasione fi -
scale in questi ultimi anni, è 
«l’assistenza e rappresentanza 
davanti agli organi della giuri-

sdizione tributaria» a esse-
re anche molto esercitata 
(dal 47,4% del campione). 
Seguono poi la «valutazio-
ne di azienda» (44,5%) e a 
grande distanza «l’incarico 
di curatore, commissario 
giudiziale e commissario 

liquidatore nelle procedure 
concorsuali, giudiziarie e ammi-
nistrative, e nelle procedure di 
amministrazione straordinaria, 



63Lunedì 24 Ottobre 2011L’ I N C H I E S TA

nonché l’incarico di ausiliario 
del giudice, di amministratore 
e di liquidatore nelle procedu-
re giudiziali» (21,3%). Fra le 
competenze meno utilizzate ci 
sono poi «l’attività di valuta-
zione tecnica dell’iniziativa di 
impresa e di asseverazione dei 
business plan per l’accesso a 
fi nanziamenti pubblici» (8,4%), 
il «compimento delle operazio-
ni di vendita di beni mobili ed 
immobili, nonché la formazione 
del progetto di distribuzione, 
su delega del giudice dell’ese-
cuzione» (7,5%), il «monitorag-
gio e tutoraggio dell’utilizzo dei 
fi nanziamenti pubblici erogati 
alle imprese» (3%), l’attività 
di consulenza nella program-
mazione economica negli enti 
locali (2%), la «valutazione, 
in sede di riconoscimento del-
la personalità giuridica delle 
fondazioni e delle associazioni, 
dell’adeguatezza del patrimo-
nio alla realizzazione dello sco-
po» (1,9%). Praticamente inu-
tilizzate, infi ne, le competenze 
corrispondenti alla «predispo-
sizione e diffusione di studi e 
ricerche di analisi fi nanziaria 
aventi ad oggetto titoli di emit-
tenti quotate che contengono 
previsioni sull’andamento fu-
turo e che esplicitamente o Im-
plicitamente forniscono un con-
siglio d’investimento» (0,7%), 
«redazione e asseverazione 
delle informative ambientali, 
sociali e di sostenibilità delle 
imprese e degli enti pubblici e 
privati» (0,4%) e «certifi cazione 
degli investimenti ambientali 
ai fi ni delle agevolazioni pre-
viste dalle normative vigenti» 
(0,1%). 

Il futuro. Ma che avvenire 
avrà il commercialista di do-
mani? E soprattutto l’attua-
le professionista su cosa sta 
scommettendo oggi. Commenta 
Tommaso Di Nardo dell’Istitu-
to che: «Non vi è dubbio che la 
specializzazione professionale 
rappresenti per l’85,3% de-
gli intervistati il fattore più 
importante per il futuro del 
proprio lavoro. A scendere la 
categoria vede grandi oppor-
tunità anche nella “consulen-
za aziendale” e nello “studio 
associato”. Seguono a distanza 
la “partecipazione a network” 
(si veda anche altro articolo in 
pagina), la “mediazione civile” 
e la “consulenza strategica agli 
enti pubblici”». 

DI SIMONA D’ALESSIO

Comprendono l’importanza di promuovere, 
in un mercato competitivo, i servizi offerti 
alla clientela. Tuttavia, quasi il 41% am-
mette di non svolgere alcuna attività di 

marketing e, se il 34,6% si fa strada anche grazie 
al sito internet dello studio, la stragrande mag-
gioranza (il 62,7%) non intende sbarcare sui social 
network, come Facebook e Twitter, perché ritenu-
ti «inadatti». A rivelarlo è l’esito di una ricerca 
condotta da CesiProfessionale, in collaborazio-
ne con Centrimark dell’università Cattolica del 
Sacro Cuore di Milano e Marketude, agenzia di 
marketing e comunicazione per avvocati e com-
mercialisti, al fine di verificare quanto le pratiche 
e gli strumenti di marketing siano noti ed uti-
lizzati all’interno degli studi dei commercialisti. 
È acclarato che i professionisti non chiudono gli 
occhi dinanzi al valore di una campagna promo-
zionale che possa mettere in luce le prestazioni 
da erogare al cittadino, tanto che nel 64,7% dei 
casi gli intervistati sostengono che sia un piano 
di azione «molto importante» o «abbastanza im-
portante» e, contrariamente a quanto si potrebbe 
immaginare, sono prevalentemente gli studi di 
minori dimensioni (sia quelli in cui operano meno 
di cinque persone, sia quelli i cui componenti oscil-
lano fra le cinque e dieci unità) ad attribuire al 
marketing una maggiore rilevanza. E, interpellati 
su cosa s’intende con tale pratica, oltre la mag-
gioranza dei commercialisti non ha esitazioni e 
dà la risposta giusta: il 50,2% parla della «scelta 
di una strategia e degli strumenti operativi che 

permettano di sviluppare in modo armonico lo 
studio», il 41,9% la inquadra come attività prepo-
sta ad «acquisire nuovi clienti e conservare quelli 
esistenti», mentre una risicatissima minoranza 
(2,4%) commette l’errore di scambiarla con la 
mera pubblicità.

Fra il dire e il fare, però, il divario è ampio, 
poiché oltre il 52% dei professionisti confessa di 
essere sprovvisto di una linea ben precisa e, per-
ciò, altro non fa che «navigare a vista»; quasi il 
43%, invece, è completamente immobile e soltanto 
il 4,1 e il 6% degli studi hanno rispettivamente 
un budget dedicato al marketing ed una strategia 
scritta da seguire. Quanto, poi, alle modalità di 
attuazione, il 42,4% degli intervistati dispone di 
un indirizzo mail professionale; e se per buona 
parte del campione il sito internet c’è, ma viene 
usato nella maggior parte dei casi esclusivamente 
come sterile vetrina (senza sfruttarne, cioè, le po-
tenzialità interattive), newsletter di studio a par-
te (ben il 34,6% le confeziona), sono decisamente 
poche le realtà che vantano una brochure (14,7%) 
mentre risulta un po’ più ricorrente l’abitudine 
dei professionisti presenti in studio a partecipa-
re a conferenze e seminari in qualità di relatori 
(16,1%). E se, inoltre, qualcuno comincia a dotarsi 
di una extranet (4,1%) per fornire un servizio ul-
teriore ai clienti, decisamente scarsi si rivelano 
essere i rapporti con la stampa (2,8%), così come 
la presenza in rete attraverso un blog (1,4%). C’è 
diffi denza verso i social network: bollati come ina-
deguati dal 62,7%, il 24,9% al contrario è pronto 
a creare un proprio profi lo e l’8,1% è presente, ma 
su siti a carattere professionale. 

Marketing questo sconosciuto

i numeri 

Ma quali sono le 
reali opportunità 
che ambiente e 
giustizia possono 

riservare ai commercialisti? 
Tante, almeno sulla carta. 
Le rinnovabili, per esempio, 
frutteranno all’Italia benefi-
ci pari a quasi 50 miliardi di 
euro in dieci anni e 60 mila 
nuovi posti di lavoro. Lo 
dicono i dati contenuti nel 
terzo rapporto 2011 dell’os-
servatorio Oir sull’industria 
e la finanza delle rinnovabi-
li. Mentre secondo un altro 
rapporto, realizzato recen-
temente dal consiglio nazio-
nale degli ingegneri, il trend 
positivo degli investimenti 
da parte delle aziende per la 
realizzazione di impianti di 
produzione di energia pulita 
(che durerà almeno fino al 
2020) produrrà occupazione 
per circa 250 mila lavorato-
ri. Ma altre opportunità per 
i commercialisti le riserva la 
nuova e più aspra discipli-
na sui reati ambientali che 
rende sempre più necessario 
per le aziende la predisposi-
zione dei modelli organizza-
tivi di cui al dlgs 231/2001. 
Dall’ambiente e alla giusti-
zia, la mediazione in mano ai 
professionisti abilitati (quin-
di anche ai commercialisti) 
promette tanto lavoro. 
Attualmente, infatti, sono 
oltre 5 milioni i processi ci-
vili pendenti. E, nonostante 
la corsa all’accreditamento 
di vari organismi preposti, 
sono poco più di 18 mila 
(contro i 38 mila ipotizzati 
dal ministero della giustizia) 
i procedimenti di mediazio-
ne avviati da marzo a giugno 
scorso. Gli ultimi dati diffusi 
ad agosto dal ministero della 
giustizia dimostrano come la 
conciliazione è una macchina 
che ancora deve prendere ve-
locità. Ad ogni modo Via Are-
nula ha stimato in 160 mila i 
procedimenti nel primo anno 
di vita del nuovo istituto, e 
considerando che in media 
una lite vale circa 80 mila 
euro, la torta da spartirsi è 
pari a 12,8 miliardi di euro.

Opportunità,

Quale peso darebbe ai seguenti fattori guardando alle prospettive della professione

Riorganiz-
z a z i o n e 
dell’attività 
professio-
nale in for-
me asso-
ciate

Partecipa-
z i o n e  a 
n e t w o r k 
professio-
nali e terri-
toriali

Specializ-
z a z i o n e 
professio-
nale

Consulen-
za azien-
dale

Consulen-
za f inan-
ziaria

Ricerca di 
economie 
d i  s c a l a 
nei servi-
zi di base 
contabili e 
fi scali

Mediazio-
ne civile

Consulen-
za strate-
gica ent i 
pubblici

Revisione 
legale

Molto elevato 29,23% 18,89% 49,79% 29,53% 14,02% 16,70% 6,95% 7,01% 17,11%

Elevato 36,84% 29,23% 35,47% 41,53% 27,45% 25,31% 15,15% 12,78% 30,07%

Molto elevato + elevato 66,07% 48,12% 85,26% 71,06% 41,47% 42,01% 22,10% 19,79% 47,18%

Medio 21,51% 30,30% 10,46% 21,51% 33,21% 31,97% 28,64% 27,60% 32,56%

Basso 5,23% 12,18% 1,43% 3,57% 14,91% 14,85% 28,16% 27,60% 10,75%

Molto basso 3,45% 3,86% 0,65% 0,77% 4,58% 5,17% 14,91% 17,60% 4,87%

Basso + molto basso 8,68% 16,04% 2,08% 4,34% 19,49% 20,02% 43,07% 45,20% 15,62%

Non risponde 3,74% 5,53% 2,20% 3,09% 5,82% 6,00% 6,18% 7,40% 4,63%

Le altre aree prevalenti


