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tivi online: giovani interessati a co-
struirsi rapidamente un parco clienti
ma anche studi già affermati.

Una delle piattaforme orizzontali
più gettonate è ProntoPro, partita tre
anni fa. L’iscrizione è gratuita e con-
sente al professionista, previo inseri-
mento dei propri dati, di visualizzare
tutte le richieste per i servizi e per
l’area geografica selezionati. Se si 
vuole proporre un preventivo, però, 
bisogna acquistare crediti dal costo 
variabile (fino a un massimo di 2,25 
euro l’uno) in base alla formula pre-
scelta: ad esempio quella da 499 euro
per 300 crediti (circa 1,70 euro ciascu-
no). Ogni utente può ricevere al mas-
simo cinque preventivi per ciascuna
richiesta: chi risponde in fretta, quin-
di, ha maggiore probabilità di essere
preso in considerazione. 

«Per inviare un preventivo - affer-
ma Silvia Wang, co-founder e presi-
dent di ProntoPro - un professionista
spende in media 4-5 euro. Secondo i
nostri dati ogni 10 proposte inviate da
commercialisti, avvocati e consulenti

del lavoro si ottengono 2-3 commes-
se. Il portale è una vetrina. Noi non en-
triamo nel merito delle transazioni e
non facciamo da filtro tra domanda e
offerta: le parti hanno completa auto-
nomia nella gestione del servizio. Cer-
chiamo invece di favorire il flusso del-
le recensioni».

La recensione
Altro marketplace tra i più frequentati
e aperto a una miriade di categorie è 
Fazland, piattaforma che permette il
confronto tra preventivi puntando, 
tra l’altro, sulla possibilità di rilasciare
recensioni particolarmente dettaglia-
te, con “voti” che spaziano dalla pun-
tualità alla comunicazione, dalla qua-
lità del lavoro svolto alla coerenza del
prezzo rispetto al preventivo.

«Abbiamo messo a punto un siste-
ma che permette una profilazione 
molto accurata - sottolinea Vittorio 
Guarini, ad di Fazland -. Al portale, in-
nanzitutto, non è possibile iscriversi
senza avere una partita Iva, requisito
obbligatorio e soggetto a verifica. Nel

Pagina a cura di
Francesco Nariello

Un’opportunità per acqui-
sire nuovi clienti, amplia-
re il ventaglio di attività,
costruirsi una reputazio-
ne online e realizzare in

autonomia una campagna di marke-
ting sul web. Ma anche il rischio di de-
qualificare il ruolo di professionista 
abilitato, innescare una corsa al ribas-
so sul prezzo delle prestazioni profes-
sionali, inoltrarsi nel sentiero imper-
vio delle recensioni.

Sono alcuni dei “pro e contro” che
emergono quando si parla di preven-
tivi online, ovvero dell’utilizzo da par-
te di professionisti come avvocati,
commercialisti, consulenti del lavoro,
dei portali che consentono di inviare
proposte di preventivo agli utenti che
richiedono determinate tipologie di 
prestazioni: dalla dichiarazione dei
redditi alla tenuta contabile, dalla pre-
parazione di buste paga ai contenziosi
sul lavoro fino alle consulenze legali
in diritto civile o di famiglia.

I marketplace
Il funzionamento di queste piattafor-
me può variare di caso in caso. Ci sono
quelle orizzontali, nate per trovare in
pochi clic “professionisti” del mondo
della casa (idraulici, imbianchini), de-
gli eventi (animazione, catering) o 
della persona (personal trainer) e che
progressivamente si sono allargate 
alle professioni ordinistiche; ed esi-
stono i portali verticali, dedicati a una
singola categoria. L’iscrizione di soli-
to è gratuita, ma per avere la possibili-
tà di rispondere alle richieste degli 
utenti è necessario acquistare singoli
“credits” o un abbonamento.

Tra forti critiche sulle modalità di
funzionamento di questi siti, soprat-
tutto dal mondo degli Ordini, e le con-
crete opportunità di lavoro offerte, 
sono decine di migliaia i professioni-
sti - sempre restando in ambito lega-
le-tributario - che utilizzano i preven-

La frontiera del web. Migliaia i consulenti legali e tributari iscritti alle piattaforme
L’utente ha l’ingresso gratis, mentre per inviare la proposta deve acquistare il servizio

Con il preventivo online
alla ricerca di nuovi clienti

L E  T ES T IMO N IA N Z E  

I preventivi online possono essere un’occasione per incre-
mentare le opportunità di lavoro, soprattutto per i giovani,
ma bisogna usarli con criterio, nel rispetto di precise ga-
ranzie e solo per prestazioni “base”. È il pensiero di Daniele
Virgillito, presidente dell'Unione dei giovani commerciali-

sti (Ungdcec): «Ci può stare che un giovane
utilizzi piattaforme online per avere una ve-
trina, ampliare la propria platea di clienti,
creare economie di scala proponendosi per
attività a basso valore aggiunto. Alcuni livelli
di prestazione possono prestarsi a questo
approccio, altri ne sono lontanissimi».

Inviare una proposta online per un com-
mercialista - prosegue il ragionamento -
«può avere senso per attività come l’elabora-
zione del cedolino, l’inserimento di fatture
per la prima nota, il pagamento di F24, il mo-
dello 730, l’apertura della partita Iva. Per
operazioni più complesse bisogna avere un
contatto diretto e raccogliere documenti e

informazioni, altrimenti si rischia di fare danni».
Fondamentale, inoltre, il tema della professionalità: i

portali - rimarca Virgillito, «dovrebbero garantire che die-
tro i preventivi e le attività proposte ci siano professionisti
abilitati, qualificati e iscritti agli albi professionali. 
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A bocciare l’utilizzo dei portali online è il presidente dei 
giovani consulenti del lavoro, Pietro Latella. Le piattafor-
me telematiche - afferma - «non hanno modo di dare suffi-
cienti garanzie sui requisiti professionali e qualitativi di i
chi propone servizi sul web. Si pensi, ad esempio, a un pro-
fessionista soggetto a provvedimento di sospensione o 
non in regola con la formazione: come possono i portali 

verificare questi aspetti? Senza contare, in
alcuni casi, le segnalazioni ricevute sulla
mancanza di verifiche all’atto della registra-
zione su nominativi e competenze inseriti».

Altro forte elemento di criticità, secondo
Latella, è che con questi sistemi l’elemento
di confronto finisce per essere esclusiva-
mente il prezzo, «che non può essere l’unica
unità di misura del valore della prestazione.
Alla base di questo ragionamento c'è una lo-
gica pericolosa, da sconsigliare ai giovani.
Piuttosto che partecipare ad aste al ribasso
con prezzi stracciati, consiglierei loro di spe-
cializzarsi e proporre nuovi servizi profes-
sionali, ad esempio sul fronte della consu-

lenza previdenziale. Anche il sistema delle recensioni, infi-
ne, è rischioso: l'esito di una consulenza, infatti, non di-
pende solo dalle qualità del professionista».
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1 - LE GARANZIE

Necessaria la verifica 
delle competenze 

2 - I LIMITI

La logica al ribasso
diventa pericolosa

Adottare procedure per ridurre tempi e costi, scremare le
richieste e circoscrivere le attività proposte. Sono alcune
delle dritte per ottenere il massimo dai portali online se-
condo l’esperienza di Alessio Ferretti, socio unico di uno
studio con sede ad Albano Laziale, che opera da anni sulle
piattaforme web - nello specifico commercialista.com - 

per acquisire contatti di potenziali clienti.
«La domanda è cambiata e bisogna stare

al passo con il mercato - afferma -. I preven-
tivi online consentono di avere una vetrina
per le proprie competenze. Attraverso la ge-
stione di richieste e contatti via web copria-
mo circa l'80% del parco clienti». Per otti-
mizzare le attività, tuttavia, «è necessario
adottare procedure interne rapide ed effica-
ci, anche per rispondere velocemente alle
email. È meglio circoscrivere il campo a 3-5
attività, in modo da predisporre modelli
standard, ai quali apportare solo modifiche
necessarie. Importante, poi, è fare una scre-
matura dei potenziali clienti: accantoniamo,

ad esempio, domande approssimative, adempimenti oltre
scadenza, richieste di prezzi scontati. Alcune pratiche ven-
gono gestite solo in modalità virtuale, ma il contatto diret-
to resta spesso cruciale per acquisire clienti».
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3 - LA NUOVA ERA

Il mercato è cambiato
e bisogna adeguarsi

LE CINQUE STELLE

Le recensioni sono la sfida da 
vincere per i professionisti che 
utilizzano i preventivi online. La 
modalità per il rilascio delle reviews 
varia di caso in caso, ma l’obiettivo è 
sempre lo stesso: ottenere le “5 
stelle”. Su Fazland, ad esempio, i 
criteri con cui è possibile valutare il 
professionista sono: qualità del 
lavoro, puntualità, comunicazione 
con il cliente, coerenza del prezzo 
finale rispetto al preventivo iniziale; 
giudizio a testo libero. La media dei 
primi 4 punti forma il voto finale. Nel 
caso di ProntoPro è possibile 
lasciare un’unica valutazione, in 
stelle, sia sul preventivo che 
sull’attività svolta, rispondendo alla 
domanda: “cosa ne pensi del lavoro 
fatto dal professionista?”. La 
recensione, invece, si limita solo alla 
qualità del preventivo su portali 
“verticali” come commercialisti.com 
e quiavvocato.com.

ILLUSTRAZIONE DI GIORDANO POLONI

Alessio 
Ferretti, professi
onista attivo da 
tempo sulle 
piattaforme online

Daniele Virigillito, 
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dell’Unione 
giovani dottori 
commercialisti
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Il piano d’impresa è sempre più decisivo per 
ottenere un finanziamento. Il consulente 
valorizza i punti di forza dell’azienda e indica 
gli scenari possibili. 

Alberto Bonifazi e Silvia Prati
—a pagina 9

La caccia ai fondi Ue - 3
Così il consulente
può costruire
il business plan «giusto»
valorizzando i punti
di forza dell’impresa

+

Pietro Latella, 
presidente 
dell’associazione 
giovani consulenti 
del lavoroR 

profilo del professionista, inoltre, è 
prevista la possibilità di inserire in-
formazioni come iscrizione ad albi e
associazioni, certificazioni, referenze.
Incentiviamo l’indicazione di compe-
tenze e specializzazioni - che ritenia-
mo segno di trasparenza - attraverso
stemmi e coccarde che premiano il 
professionista qualificato».

I costi del preventivo
Per inviare un preventivo è possibile
acquistare un singolo lead (20 euro) 
oppure optare per un pacchetto
(esempio: 100 contatti, 1.500 euro); la
formula Fazland First, invece, garan-
tisce un accesso prioritario alle richie-
ste di preventivo.

Caso di portale verticale, dedicato
a una specifica categoria, è commer-
cialista.com, attivo dal 2012, motore di
ricerca al quale sono iscritti oltre
8.500 professionisti della consulenza
fiscale, amministrativa e tributaria 
con un flusso di circa mille lead al me-
se; in ambito legale, invece, c’è la piat-
taforma quiavvocato.com, con oltre 
6.500 professionisti registrati.

L’iscrizione, a titolo gratuito, dà di-
ritto ad avere una scheda online in cui
sono elencati servizi offerti e posizio-
ne geografica, in modo che gli utenti
possano già individuare il professio-
nista. «Per inviare un preventivo - 
spiega Gianluca Ciralli, Ceo e co-foun-
der di entrambi i portali - bisogna sot-
toscrivere un abbonamento flat, a 
partire da 59 euro al mese (più Iva) e 
che prevede l’accesso alle richieste. 
Esiste anche una formula Gold da 79
euro/mese che garantisce una priori-
tà, con esclusiva temporale di 24 ore 
per proporsi per primo al potenziale
cliente». Le recensioni sono rilasciate
solo sulla qualità del preventivo invia-
to (e non sulla prestazione), mentre 
subito dopo l’iscrizione - con controlli
a campione sulla presenza nell’albo 
professionale - vengono fornite istru-
zioni su come utilizzare il sevizio at-
traverso tutorial.
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DALLA BUSTA PAGA ALLA CAUSA DI DIVORZIO

20 
Preventivi inviati
Preventivi al mese inviati in media 
da un professionista attivo sulla 
piattaforma online (Fazland)

28mila
Gli iscritti
Professionisti iscritti sulle principali 
piattaforme per la richiesta di 
preventivi online (ProntoPro, 
Fazland, commercialista.com, 
quiavvocato.com)

44%
Il peso delle grandi città
Quota (sul totale nazionale) delle 
richieste di preventivo per avvocati, 

commercialisti e consulenti del 
lavoro provenienti da 4 grandi città: 
Milano (20%), Torino (11%), Roma 
(10%), Napoli (3%) (Fazland)

30 euro*
Il costo della busta paga
Prezzo di un preventivo per un 
servizio buste paga e contributi da 
parte di un consulente del lavoro su 
ProntoPro. Altri esempi: contenzioso 
per rapporti di lavoro: 80 euro*; 
risoluzione problemi di 
nquadramento contrattuale: 65 euro* 

110 euro*
Il prezzo del 730
Prezzo di un preventivo per una 

dichiarazione dei redditi da parte 
di un commercialista ProntoPro. 
Altri esempi: tenuta contabile: 
625 euro*; consulenza fiscale: 
450 euro*

150 euro*
La causa di divorzio
Prezzo di un preventivo 
per una consulenza sul diritto di 
famiglia, inclusa causa divorzio 
da parte di un avvocato su 
ProntoPro. 
Altri esempi: diritto del lavoro 
(inclusa causa licenziamento): 
150 euro*; diritto civile: 115 euro*

(*) prezzo medio riferito
alla prima consulenza


