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D
iventare consulente eco-
nomico per le aziende,
specializzato nell’analisi
di big data. Un mercato
ancora di nicchia ma pro-
mettente. Nulla di così ri-

voluzionario: si tratta di aggiungere un
vestito nuovo alla figura di commerciali-
sta o esperto contabile, proprio quel pro-
fessionista che già oggi tutti i giorni ma-
neggia una mole enorme di dati e nume-
ri provenienti da Pmi, attività artigianali
fino a società individuali. Uno stock di 
clienti bisognosi, spesso senza saperlo,
di una base di controllo di gestione che 
oggi gli studi possono fornire, a patto di
accelerare sul digitale, con un po’ di for-
mazione e con un cambio di mentalità.

«Il mercato inizia a comprendere
che il commercialista non è solo il sog-
getto che chiude il bilancio e produce gli
F24 per pagare le imposte, ma ha le car-
te in regola per accompagnare l’azienda

in un percorso di crescita e di maggiore
efficienza» sostiene Maurizio Grosso, 
consigliere con delega all’It del Consi-
glio nazionale dei commercialisti. 

Elaborare i dati, dunque. Ma come?
«Sovente si parla di big data, ma è 
un’espressione per il professionista un
po’ sovradimensionata -spiega Grosso
-. La base di partenza è la fattura, che oggi
è digitale e in un formato standard xml 
che permette di elaborarla. Prima il com-
mercialista caricava nel gestionale solo
il dato fiscale, adesso traccia la descrizio-
ne, il prezzo e tante altre variabili». 

A fare un esempio pratico è Claudio
Rorato, responsabile scientifico del-
l’osservatorio “Professionisti e innova-
zione digitale” del Politecnico di Mila-
no: «Si prende un settore, magari quel-
lo in cui lo studio è più ferrato, si posso-
no incrociare i dati dei propri clienti con
quelli dei concorrenti, facilmente repe-
ribili in Camera di commercio, si con-
frontano con fonti esterne, tipo analisi
di mercato, e si iniziano a delineare dei
trend». Non solo: con la e-fattura si può
capire quanto il cliente paga per le ma-
terie prime, per le utenze o per il perso-

nale. «E si può far notare al cliente - 
prosegue Rorato - che su determinate
voci è posizionato male rispetto al set-
tore, che ha una sacca di inefficienza da
correggere». E questo è solo un risvol-
to. «Si può approfondire il lato fornitori
-continua - guardando a puntualità e 
entità dei solleciti, così da elaborare un
rating per ciascuno di questi, o anche 
soltanto spingere i clienti verso la digi-
talizzazione dei documenti interni, così
da migliorare il ciclo degli ordini».

Per acquisire queste competenze
non c’è un percorso universitario univo-
co. Per gli studenti, si può optare per un
corso di laurea il più possibile affine con
l’analisi dei dati, come ad esempio Eco-
nomia che comprenda insegnamenti 
come “Metodi statistici per big data” (c’è
ad esempio all’Università di Padova) e in
generale, tutti i corsi in cui il controllo di
gestione sia affrontato anche dal ver-
sante “business intelligence”. Occhio 
però a corsi di laurea come Data Science
and Business Informatics, che spesso in
realtà afferiscono all’area di Informatica
e non sarebbero idonei per la pratica di
commercialista. «Non dobbiamo tra-
sformarci in data analyst, il nostro focus
resta l’impresa» dice ancora Grosso. 

Tra i corsi più indicati ci sono quelli
in “Controllo di gestione” proposti da 
molte scuole di alta formazione regio-
nali (Saf) legate all’Ordine dei commer-
cialisti, di solito distribuiti su diversi 
mesi, ma con lezioni una volta alla set-
timana, per conciliare studio e lavoro.
Poi occorre migliorarsi nell’uso dei sof-
tware. «Il semplice Excel contiene fun-
zioni che permettono di raggiungere 
ottimi risultati» testimonia Mario Ma-
schietto, titolare di uno studio a Bru-
gherio (Mi) con 4 collaboratori, a con-
ferma che la rivoluzione è possibile an-
che nei “piccoli”. «In seconda battuta, si
possono recuperare in Rete dei tool da
integrare con il proprio gestionale. Ma
non esiste alcun programma che inse-
rendo i dati, come in un frullatore, re-
stituisca con un click la soluzione a un
problema». Perché i casi aziendali sono
tutti specifici. «Meglio puntare su corsi,
anche brevi, che oltre al controllo di ge-
stione insegnino un po’ di finanza 
aziendale o il tema del rapporto banca/
impresa» aggiunge il professionista. E
i guadagni? «È ovvio che la parcella sal-
ga, a fronte del servizio in più e in pro-
porzione al beneficio apportato al 
cliente» conclude Grosso del Cndcec. A
regime, lo studio dovrebbe sviluppare
un 10-20% di ricavi in più rispetto al 
semplice servizio di contabilità fiscale.
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Grazie anche alla e-fattura, aumenta la consulenza 
alle aziende su prezzi, costi e strategie di crescita

Commercialisti
con l’arma in più
dei big data

La formazione serve, ma solo
quella strettamente necessa-
ria. Quel che conta è la curio-
sità personale. Il vero lavoro,

per il commercialista specializzato
nel controllo di gestione con i big
data, consiste soprattutto nell’in-
trodurre sul mercato una mentalità
nuova e convincere i clienti, riottosi
all’inizio, al salto verso il digitale. 
Sono le linee guida che emergono da
alcune testimonianze di chi sta met-
tendo in pratica davvero la consu-
lenza d’impresa improntata sul-
l’analisi dei dati. «Non è sempre fa-
cile. Tra i piccoli artigiani, si incon-
tra ancora chi non ha digerito la
fattura elettronica e si ostina a
stampare» racconta Stefania Serina,
34 anni, commercialista dello studio
Lexis dal 2013, con in tasca una lau-
rea in Economia all’Università di
Bergamo e un master in ambito fi-
scale alla Business school del Sole 24
Ore. «Con un po' di incontri prelimi-

nari il cliente si apre. E anche i picco-
li capiscono che basta qualche input
da fornire, per ottenere un servizio
base di controllo di gestione, utile ad
esempio a individuare e razionaliz-
zare i centri di costo» aggiunge Seri-
na, componente di Ugdcec (Unione
giovani commercialisti Milano). E le
casistiche spaziano verso numero-
si versanti. «Stiamo seguendo
un’azienda, ben strutturata, che
vende online. È un tipo di commer-
cio che crea una contabilità diffici-
le da tenere in ordine, sia come fat-
ture sia a livello di estratto conto,
visto che i pagamenti provengono
da vari canali, come PayPal, carte,
bonifici. Stiamo rendendo più effi-
ciente e rapido il processo grazie
all’importazione e all’integrazione
di dati, in un software comune»
conclude la commercialista. 

Ma i dati non permettono solo di
fare ordine. Consentono di regalare
al cliente quel che più cerca: il gua-

dagno. «Una nostra impresa artigia-
nale, di piccole dimensioni, produce
un dispositivo di nicchia con cui in
sostanza ha saturato il mercato, vi-
sto che copre l’80% delle vendite”
racconta Fabio Cigna, commerciali-
sta classe ’74 di Cuneo, appassiona-
to del tema sin dalla tesi di laurea
(sulla“Logistica integrata d’azienda
attraverso Internet”). «Per crescere
ancora dovrebbe guardare all’este-
ro. Ma intanto, in Italia, deve spre-
mere il più possibile i margini. Sia-
mo riusciti a far centrare loro il ri-
sultato con un controllo di gestione
certosino su ore di lavoro, costi
sommersi, sprechi, processi pro-
duttivi errati che si potevano rende-
re più veloci». E aggiunge: «Il digi-
tale permette non solo di individua-
re queste voci, ma soprattutto di te-
nerle sempre aggiornate e sotto
controllo con una reportistica quasi
in tempo reale».
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Le testimonianze

Il vero ostacolo? Convertire i clienti
al controllo di gestione digitale

1
Dopo la laurea
I professionisti possono 
approfondire con giornate 
dedicate, preferendo enti 
formativi noti e affidabili. Per 
esempio, Assolombarda 
Servizi, a Milano, propone 
appuntamenti interessanti (24 
settembre “Il controllo di 
gestione per le decisioni 
aziendali”, 15 ottobre “Excel per 
il controllo di gestione”). Si può 
investire anche in corsi proposti
dalle scuole di formazione 
legati agli Ordini. In autunno, ad 
esempio, la Saf Triveneta parte 
con il “Controllo di gestione”.

L’IDENTIKIT

FORMAZIONE

2
Con la e-fattura lo sprint
Anche i nuovi obblighi di 
legge impongono a imprese 
e studi contabili il 
reperimento e la 
sistemazione ordinata di 
una serie di dati, che poi si 
prestano a essere utilizzati e 
analizzati a beneficio del 
cliente. In primo luogo, la 
fatturazione elettronica, 
obbligatoria dal primo 
gennaio di quest’anno. E 
nonostante i problemi che 
questa novità ha creato 
negli studi, costringendoli a 
implementare il gestionale, 
la partenza è stata positiva.

GLI OBBLIGHI DI LEGGE 
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Anche dall’esterno
Se il commercialista non ha il 
tempo di crearsi la 
competenza, può rivolgersi a 
un consulente esterno e 
proporre la soluzione ai clienti. 
Oppure, diversi colleghi 
possono allearsi, mettendo 
insieme i dati dei clienti di uno 
stesso settore, e da lì 
individuare ricorrenze e 
produrre dei report.

LA RETE
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Quasi 900 milioni di file
Nel primo semestre di 
applicazione, gennaio-giugno 
2019, sono state prodotte 
854 milioni di fatture 
elettroniche. Quasi due terzi 
provengono dal commercio 
(28%), utility (19%) e servizi 
(17%). Oltre metà delle 
imprese dichiara benefici sul 
processo di ricezione delle 
fatture. Sono dati contenuti 
nella ricerca dell'Osservatorio
fatturazione elettronica della 
School of Management del 
Politecnico di Milano 
(www.osservatori.net).

LA BASE DATI

Fabio Cigna. 
 Studio a Cuneo. 
Con il digitale 
elabora report in 
tempo reale

Stefania Serina. 
 Software in 
comune con i 
clienti per 
l’importazione e 
l’integrazione dati
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