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L
a nostra professione è un’arte o
una scienza? Potremmo par-
larne all’infinito senza ap-
prodare a nulla di utile o
di definitivo. Certamente

è, almeno in parte, una tecnica. Basti pen-
sare che almeno una dozzina di università
italiane ha attivato un corso denomina-
to “Tecnica Professionale” gestito da
un illustre collega; che gli istituti tec-
nici per ragionieri studiano la mate-
ria, che esistono svariati libri di te-
sto pubblicati da primarie case
editrici.
Si tratta purtroppo di cor-
si e testi dove la materia
viene gestita in modo
e s c l u s i v a m e n t e
casistico. Si sviscera-
no i segreti delle ope-
razioni straordinarie,
delle perizie di valuta-
zione e le consulenze tec-
niche, e in alcuni casi per-
fino della compilazione
dei modelli fiscali par-
tendo dal bilancio di
esercizio.
Anche alla luce di quanto fanno i colleghi di
altri paesi nel mondo, questo approccio sem-
bra oggi vieppiù riduttivo e decisamente su-
perato. Infatti, se è incontestabile che si tratti
di una tecnica, allora questa si presta neces-
sariamente ad essere sistematizzata, studia-
ta e insegnata anche in via diretta oltre che
per via mediata attraverso una più o meno
ampia casistica.
Sto sostenendo che esiste un approccio ai
problemi che taglia trasversalmente le varie
tipologie di incarico che il dottore commer-
cialista si trova ad affrontare. Si tratta di quel
linguaggio comune, di quel modo di vedere
le cose che costituisce, tra l’altro, l’unico
valore aggiunto del tirocinio triennale.
L’esperienza vissuta rimane insostituibile, ma
nel mondo ipercompetitivo di oggi è neces-
sario avere anche una consapevolezza ra-
zionale e diretta del processo consulenziale
e degli strumenti di gestione anche psicolo-
gica del rapporto con il cliente.
Sono necessari dei modelli guida
multidisciplinari che impediscano al commer-
cialista di trascurare aspetti importanti di un
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Non abbiamo alcuna esclusiva. Non abbia-
mo privilegio alcuno. Per i giovani che si
avvicinano alla nostra professione, tutti
molto motivati, i tre lunghi anni di
praticantato non sono talvolta sufficienti per
superare l’esame di Stato. Questa è la no-
stra professione.
Si parla oggi molto di professione unificata,
con vari distinguo, e i vertici della nostra
categoria professionale se ne stanno occu-
pando da mesi.
Intanto che la “querelle” va avanti, mentre
chi ha la responsabilità di gestire la catego-
ria è occupato dal contingente, ci si dimen-
tica un po’ del nostro futuro, o meglio del
mercato futuro.
Tutti offriamo consulenza, il mercato è libe-
ro. E i nostri studi si devono sempre più con-
frontare con la concorrenza. Da una parte
le associazioni di categoria, adeguato punto
di riferimento per i soggetti minimi. Dal-
l’altra le grandi società internazionali di
consulenza, che massicciamente stanno of-
frendo i loro servigi, ovunque.
A livello singolo molti di noi si stanno dando
da fare; si impostano partnership, si fanno
fusioni, aggregazioni, network. Ma non
sempre tutto ciò è sufficiente; certamente
non è semplice.
Sarebbe auspicabile una maggior diffusa co-
noscenza di queste problematiche, una mag-
giore condivisione, come pure un maggior
stimolo alle aggregazioni, grandi e piccole.
Solo così si può crescere, e fornire alla
clientela una consulenza più diversificata
(non è detto che sia migliore, questo è certa-
mente vero) e cercare di combattere alla pari
con i vari competitori.
A mio avviso questo è il nostro maggior pro-
blema, oggi.

Giuseppe Rebecca

problema economico-giuridico, senza per
questo vincolarlo rigidamente e bloccare lo
sviluppo di soluzioni fortemente innovative e
altamente personalizzate. Servono, tra l’al-
tro, tecniche per le decisioni, per gestire ef-
ficacemente i progetti e i rischi, per risolve-
re le crisi. Tecniche di mediazione, persua-
sione, vendita. Bisogna in altre parole rim-
boccarsi le maniche e cominciare a riflette-
re tutti insieme per scrivere del grande trat-
tato della tecnica professionale il volume
mancante, quello della parte generale.

http://www.studiorebecca.it

