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Modelli a confronto

STUDIO PROFESSIONALE

ARisponde principalmente ad un
interesse pubblico, quindi e richiesta
abilitazione, forma singola o
associativa

ATratta materie riservate,
prerogative, altro

Ainterviene in altri ambiti tramite
societa di scopo

SOCI ETAOG DI CONS

Al modell o presuppoc
due soggetti: la societa di

consulenza e il consulente di

direzione (nei casi piu virtuosi
personalmente certificato)

All servizio & reso tramite la societa

che si avvale dei consulenti

ATratta fialtroo, ov\
non e riservato alle professioni
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Modelli a confronto

STUDIO PROFESSIONALE SOCI ETAG DI CONS

Avietto i_n comune  con altri AConvivono conalti e bassi : hanno
professionisti il mio lavoro/tempo per  gyccesso solo se riescono ad
poter rendere un servizio piu individuare un servizio innovativo, ad

’czzé).mpleto al cliente _ _ Ingegnerizzarlo e proporlo
iImile alla cooperativa , ma qui rapidamente.

non esistono scopo mutualistico e . N .
principio della fpd fmigalaripelhiiadeyprogette
AMano a mano che la dimensione legato alla violazione di patti di

dello Studio aumenta gualcuno deve ~ 'iservatezza imposti dal

occuparsi di come gestirlo committente in particolare sui
(governanceé ) , ed i du e pragetdapiujalio potenziale
anche se nati da diverse esigenze Innovativo.

convergono sui punti critici comuni
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A cosa ambiscono?

STUDIO PROFESSIONALE

Amaggiore liberta di azione

Aimitazioni della responsabilita
personale e della struttura

Arapporti tra soci autodeterminati

Astrumenti di governo per realizzare
obiettivi comuni

Astrumenti di promozione per
sostenere la crescita dimensionale

SOCI ETAOG DI CONS

Amaggiori tutele (anche del credito)
Amigliore status sociale

Anuovi mercati

Ameccanismi fidelizzanti

Asostegni economico-finanziari

all 6ini ziativa 1 mpr
dei propri clienti

Aspecifici contratti di lavoro per i
collaboratori
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Dove convergono | due modelli?

In quali condizioni si puo ritenere che lo studio sia impresa e
guindi necessiti di un governo e di regole aziendali?

Quando 1 titolari si rendono conto di dover mettere sotto
controll o | 6organizzazione?

In linea generale quando si avverte una discontinuita, che sia

la perditadicontrollo sul | 6agenda e sul o
collaboratori, | 601 natt es a c r-firmnziarec @h® o mi
rende incompatibili margini ridotti, compensi elevati, o prezzi

fuori mercato), | 6 e mer g e r e, cabuali cesrstenoatici,

che rendono inaffidabile il N[
facile individuazione e correzione delle cause.
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Alcuni modelli di governance a confronto

Alibera associazione

Mssociazione 119390 (s.s.)

ASTP tra avvocati

AProgetto SLP del CNDCEC

Modelli anglosassoni (LOCKSTEP
AStrutture miste con societa di scopo

ASocieta di capitali?

Al tri é

DDDDDDDDD
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Pecull ari1 t = del model |
consul enzabo

AE una societa di capitali

AFavorisce le specializzazioni

AChiarisce percorsi di carriera e sistema UP or OUT
ARealizza fApr osyeéssfeed basati su
APremia lo sviluppo di relazioni commerciali

ASi dota di regole organizzative (v. vademecum gestione
pratiche)

APatrimonializza la conoscenza dei singoli (Knowledge
Management)

DOTTORI (?CIRMDMIENRE I:LEI EEEEEEEEE
@ EEEEEEE j_ '''''''' 8 S.A.F.- SCUOLA DI ALTA FORMAZIONE LUIGI MARTINO
M 1 | 5 A N [m ]




Cosa possono importare gl Studi da questa
esperienza?

AApproccio pragmatico alla strategia ed alla gestione aziendale
AContrattualistica collaboratori / clienti

ASistemi di incentivazione dei collaboratori

ASistemi fidelizzanti per i clienti

ACRM

ATecnologia (in particolare Knowledge Management)
ACapacita di innovazione e propensione agli investimenti
APropensione al rischio (v. partecipazione a gare)
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Quali vincoli impediscono di traslare
integralmente il modello?

ALimiti normativi

ARetaggi culturali

ALat o fimercatoo
A Intuitu personae nella prospettiva del cliente

A Snobismo
A Inesperienza nel marketing

ALato ficoll aboratori o
A Inquadramento del rapporto su ruoli consolidati
AAspettativa di Il ntraprendere un |
A Scarsa attitudine al cambiamento
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Societa di mezzi !
Mercato di riferimento

Professionista

Studio professionale A Cliente 1

Domanda
dilservizi professionall

rapportiinterni Professionista Cliente 2 soddisfattadallo Studio

B

Societa di mezzi Professionista

(pura domiciliazione C
0 servizi accessori)

Cliente 3

. 11
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Societa di mezzi e di scopo

Mercato di riferimento

Studio professionale s, 5o Cliente 1
Domanda
dilservizi professionall
rapportl Intser Rl Cliente 2 | soddisfattadalloStudio

SOCieta dl mezzi Professionista Cliente 3

(pura domiciliazione C
0 servizi accessori)

Societa di
SCOpOo
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Offerta integrata |

Mercato di riferimento

Studio professionale Cliente 1
Domanda

dilservizi professionall

rapportilinterni Professionisti Cliente 2 + oddisfattadallorStudio

A+B+C

ieta di mezzi .
el el e Cliente 3

(pura domiciliazione

0 servizi accessori)
Nuovi

Societa di clienti
SCopo

CABINA DI REGIA DEI
PROFESSIONISTI

Ahol di ng

PN
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Riflessi giuridici in ipotesi di convivenza delle
due strutture

Regolamentare I rapporti tra associazione professionale e
societa di consulenza:

Aeontratto di domiciliazione,

Aegolazione dei servizi a favore dei clienti,

Kiscalita (IRES vs. IRPEF, ritenute, IRAP), normativa
antiriciclaggio,

Aormativa privacy,

Asicurezza sui luoghi di lavoro,

Aegime delle incompatibilita,

Aeonflitto di interesse,

Aoubblicita.
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Compliance normativa

Porsi sempre come se le attivita o le
responsabillita frazionate su piu entita giuridiche
siano trasferite per trasparenza sul soggetto
sottoposto al vincoli piu stringenti.

In tema di antiriciclaggio, di privacy, di sicurezza
sul luoghi di lavoro, di segreto professionale, di
conflitto di interesse.
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Conflittl di iInteresse

Collegi sindacali, attivita di revisione, cariche
amministrative

VS.

attivita di consulenza prestate dallo Studio 0
dalla Societa

Alcune modalita operative
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Stretta sulle incompatibilita

AVincoli deontologici da non sottovalutare alla
luce della recente interpretazione del CNDCEC

Al limite si supera quando il professionista
agisce (nella forma o nei fattl) come
Imprenditore

ARipercussioni pensionistiche e sanzioni
disciplinari
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Societa di mezzi e societa di scopo

Fino a quando si possono considerare tali?
Come gestire le cariche?
Riflessi IRAP
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Senza di menti care c¢hee

nSri amo come nani/i sull e
che possiamo vedere piu cose di loro e piu
fontane, non certo per laltezza del nostro corpo,
ma perchée siamo sollevati e portati in alto dalla
statura de/sr gl ganti o

Bernardo di Chartres (o Isaac Newton?)
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Grazi e dell datt el
Gilanfranco Barbieri

BARBIERI & ASSOCIATI
/\ DOTTORI COMMERCIALISTI
Q> BiA  barbierieassociafiit

Via Riva di Reno 657 40122 Bologna
www.barbierieassociatl.it
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http://www.barbierieassociati.it/

11° Meeting Nazionale Evoluzione
dei Servizi Professionali della Consulenza

Per ulteriori approfondimenti, materiale
e per proseguire Il dibattito online
vi rimandiamo al sito:

www.economiaefinanza.org

Si ringraziano i partner tecnici
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