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Opportunità .professioni

Gli studi devono dare soluzioni rapide su argomenti sempre più diversificati: il network allarga le competenze 
che possono offrire. Dopo l’iniziativa per i commercialisti in arrivo quelle per consulenti del lavoro e avvocati

Professionisti, una marcia in più con Partner 24 Ore

C
on l’emergenza Co-
vid i professionisti si
stanno sempre più
confrontando con
un’evoluzione nor-
mativa straordina-

riamente articolata e più comples-
sa del solito, oltre che decisamente
trasversale rispetto alle competen-
ze tradizionali. Il problema non è
solo la debordante produzione di
leggi, decreti, direttive, provvedi-
menti amministrativi e interpreta-
tivi. Il fatto nuovo è che, in questa
fase, molti professionisti sono
chiamati a fornire ai loro clienti ri-
sposte rapide e soluzioni puntuali,
anche in ambiti disciplinari non
sempre affini alle attività tradizio-
nali. 

Accesso al credito; erogazioni a
fondo perduto; finanziamenti;
agevolazioni e bonus di varia natu-
ra; ricapitalizzazioni; riorganizza-
zioni aziendali e produttive; ricon-
versioni. Ma anche: rispetto dei
principi della 231; gestione della
privacy; rischi di responsabilità de-
gli amministratori; infortuni dei
dipendenti; sicurezza sul lavoro;
smart working e molto altro anco-
ra. 

La conseguenza è che tutti devo-
no, quindi, sviluppare una sensibi-
lità professionale nuova e – proba-
bilmente – anche un approccio
nuovo alla professione. 

Come soddisfare le mutate esi-
genze dei clienti? Come fornire loro
un servizio che sia in sintonia con
i bisogni emergenti?

Rete di competenze e relazioni 
Una risposta può arrivare da Part-
ner 24 Ore, il network professiona-
le del Gruppo 24 Ore che offre nuo-
ve opportunità di business e mag-
giore visibilità sul territorio ai pro-

fessionisti. 
La piattaforma, nata nell’ottobre

scorso, è rivolta in particolare ai
dottori commercialisti, ma a breve
saranno presentate le linee desti-
nate, da un lato, ai consulenti del
lavoro e, dall’altro, agli avvocati, 
articolando ancor di più le compe-
tenze di cui il network potrà di-
sporre. 

La rete di relazioni di Partner 24
Ore è in continua crescita. A oggi
sono svariate centinaia i professio-
nisti che hanno scelto la proposta
del Sole 24 Ore, con adesioni in for-
te incremento proprio in questa fa-
se di emergenza Covid. In aumento
sono anche le occasioni ci contatto
e di business che nascono dall’ap-
partenenza al network. Questa cre-
scita consente ai partecipanti di ac-
cedere e condividere nuove com-
petenze, sia attraverso i contatti
con i business partner sia grazie a
percorsi di formazione dedicati,
così da presentarsi al mercato “at-
trezzati” per gestire la complessa
fase del rilancio.

Come funziona il network
La piattaforma di Partner 24 Ore
mette in contatto i «professional
partner» – ovvero i dottori com-
mercialisti che scelgono di aderire
alla rete – con i «business partner»
– ovvero società e studi fortemente
specializzati e qualificati, selezio-
nati dal Sole 24 Ore, che possono
erogare servizi di consulenza ad al-
to valore aggiunto nelle materie
non tradizionali per gli studi dei
professionali.

Immaginiamo che un cliente ri-
volga al proprio commercialista
una richiesta che esula dalle sue at-
tività tipiche. Il commercialista può
inoltrare la richiesta a Partner 24
Ore. Il network seleziona il/i busi-

ness partner più adeguato/i. Il
commercialista può valutare le
possibilità e scegliere il business
partner, che erogherà la prestazio-
ne, sotto la diretta supervisione del
commercialista stesso. 

Naturalmente, anche il profes-
sional partner-commercialista può
farsi parte attiva nei confronti dei
propri clienti, visto che, grazie al
network, potrà fornire un lungo
elenco di servizi innovativi. A titolo
esemplificativo: supporto finan-
ziamenti, incentivi, sicurezza sul
lavoro, smart working, organizza-
zione del lavoro, Dlgs 231, Privacy,
certificazioni ambientali, wealth
management; trust e gestione pa-
trimoniale, finanza strutturata,
M&A advisory, consulenza mana-

geriale, consulenza digital e IT. 
Al tempo stesso, i business part-

ner potranno segnalare ai com-
mercialisti professional partner
nuovi business potenziali, anche 
attraverso newsletter e seminari
online oltre che con il sito Partner
24 Ore e le molteplici occasioni di
contatto – webinar e altro – orga-
nizzate dalla piattaforma. 

I vantaggi del network 
L’accesso a Partner 24 Ore, oltre a
offrire l'’pportunità di assistere i
propri clienti anche su tematiche
non tradizionali grazie al rapporto
con business partner (e, quindi, di
fatto proponendosi al mercato con
nuove competenze), garantisce al-
tre tre leve di valore: 

1.Visibilità. Partner 24 Ore pro-
pone un piano di comunica-

zione che prevede: una campagna
pubblicitaria con due uscite sul So-
le 24 Ore con indicazione del singo-
lo soggetto aderente (in sede collet-
tiva); promozione (per un mese)
nella homepage del sito Partner 24
Ore e nella sezione Business Part-
ner dello stesso sito; una campagna
social; due azioni di direct mail ri-
volte alle imprese del territorio per
segnalare l’appartenenza del com-
mercialista al network. 

2.Esclusività. Partner 24 Ore
rafforza questa idea grazie al-

l’appartenenza a una comunità di
eccellenze e di qualità, con i valori
del mondo Sole 24 Ore, anche at-
traverso: la fornitura dell’apposita

targa di Partner 24 Ore; la tessera-
card di Partner 24 Ore; l’utilizzo del
marchio nella propria carta inte-
stata; il far parte di una community
esclusiva alla quale partecipano al-
cuni fra i più prestigiosi esperti del
Sole; i contenuti riservati a cura dei
business partner (newsletter e we-
binar) qualificati dal Sole 24 Ore; 

3.Aggiornamento. Grazie a una
serie di servizi personalizzati,

i professional partner hanno la
possibilità di assistere ai webinar
con le firme del Sole 24 Ore su temi
caldi e di attualità, oltre che alla vi-
sione dell’edizione di Telefisco. In
questa fase, ad esempio, i profes-
sional partner hanno accesso ai no-
ve eventi in streaming sui temi del
rilancio post Covid-19 con gli
esperti del Sole 24 Ore.

Operazione Telefisco
Dopo la diretta «Speciale Telefisco-
Obiettivo rilancio», che si è svolta
il 23 giugno, sarà possibile aderire
per un periodo limitato a Partner
24 Ore con una formula promozio-
nale, che consente di accedere in
via esclusiva anche a «Smart 24 Fi-
sco Start». Questa piattaforma di-
gitale include sia le iniziative che
completano il percorso avviato con
«Telefisco 2020-Obiettivo rilan-
cio» – ovvero otto webinair in pro-
gramma da qui a settembre con i
più autorevoli esperti del Sole 24
Ore (e con crediti formativi) - sia
molti molti altri servizi a valore ag-
giunto, tra i quali il quotidiano te-
matico «Norme e Tributi Plus Fi-
sco» e l’'archivio de «L’esperto ri-
sponde». 

Per saperne di più
partner24ore.ilsole24ore.com/

© RIPRODUZIONE RISERVATA

LE INIZIATIVE DEL SOLE 24 ORE
Fare rete per rispondere alla crisi

Richiesta di nuovo servizio
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Professional
Partner

Business
Partner

EROGAZIONE
DEL SERVIZIO

RICHIESTA
O SEGNALAZIONE

SERVIZIO

PRESA IN CARICO
DA PARTE

DI PARTNER 24

Il Business partner eroga la prestazione, con la
supervisione-assistenza del Professional partner
al proprio cliente

Professional partner e Business partner entrano
in contatto e de�niscono insieme le modalità di 
erogazione del servizio nel rispetto sia delle
reciproche competenze, sia delle norme del 
Codice di comportamento di categoria, sia
del Codice etico di Partner 24 ORE

Partner 24 ORE segnala la richiesta del
Professional partner al Business Partner e li
mette in contatto tra loro

Partner 24 Ore individua il/i Business partner
più adeguati/o

Il commercialista-Professional partner inoltra
la richiesta del servizio a Partner 24 ORE

Il cliente del commercialista richiede un nuovo
servizio (oppure il commercialista-Professional
partner segnala al proprio cliente la possibilità
di avvalersi di un nuovo servizio)

Un nuovo modello per fornire i servizi

Piano di 
comunica-
zione a 360 
gradi, ser-
vizi esclusi-
vi e aggior-
namento
su temi
di attualità 
normativa

La piatta-
forma
consente ai 
professio-
nal partner 
di attingere 
alle compe-
tenze dei 
business 
partner

Uf� ci sede legale di Marsala Magazzino di Pero (MI)

La RI.FRA srl è una realtà siciliana fondata nel 
1986 impegnata nella fornitura di materie prime, 
ingredienti, semi-lavorati, prodotti chimici, confezio-
namento e servizi logistico-commerciali destinati 
all’industria nutraceutica e alimentare; è un part-
ner quali� cato e af� dabile capace di soddisfare le 
richieste più speci� che delle aziende di produzione 
alimentare. L’approvvigionamento di materie prime 
avviene in territorio sia nazionale che internaziona-
le, garantendo sempre prodotti certi� cati qualitati-
vamente nel rispetto dell’ambiente e delle persone. 
Nell’attuale tessuto economico italiano ed euro-
peo, per le imprese è sempre più arduo fare la 
differenza sul mercato, per questo un grande valore 
aggiunto su cui la RI.FRA ha investito sono state 

senza dubbio le certi� cazioni aziendali come ga-
ranzia di qualità e competenza, la formazione del 
personale, la tutela dell’ambiente e la sicurezza 
sui luoghi di lavoro oltre che i tempi di risposta al 
cliente che sono via via divenuti sempre più rapi-
di.  L’azienda è certi� cata ISO 9001:2018, inoltre 
è entrata nel mercato del BIO, si tratta dunque 
di qualità certe e dovute, che mirano al migliore 
impatto ambientale e alla garanzia del sistema di 
controllo e certi� cazione. 
Da giugno 2014 la RI.FRA ha inaugurato una nuova 
divisione chiamata Pest Control. 
Si tratta di un’équipe specializzata formata da 
agenti e tecnici che grazie a metodi innovativi ed 
ef� caci garantisce un servizio di disinfezione ef� -
ciente nel massimo rispetto dell’ambiente. I nostri 
interventi riguardano tutte le attività di protezione e 
lotta contro animali infestanti, volanti e striscianti 
e batteri, partendo dalla disinfestazione � no alla 
fumigazione. La nostra attività comprende anche 
la realizzazione di sani� cazioni, divenute negli ul-
timi tempi di fondamentale importanza per evita-
re il pericolo di contaminazioni che aumenta con 
l’intensi� carsi dei soggetti presenti garantendo la 
salubrità degli spazi. Tra i nostri clienti vi sono in-

dustrie alimentari, farmaceutiche, chimiche, � otte, 
condomini, ospedali, scuole, supermercati, negozi, 
su tutto il territorio nazionale.
Oggi la RI.FRA srl occupa una posizione di rilievo 
nel mercato del food, risultando per molte aziende 
multinazionali un prezioso partner nella distribuzio-
ne di materie prime per il settore alimentare. 
Con la sua rete vendita è in grado di seguire 
capillarmente l’intero territorio nazionale, in 
tutti i settori già citati. 
Il core business dell’azienda è rappresen-
tato dalla commercializzazione di additivi e 
coadiuvanti alimentari, che negli anni si è 
ampliato e oggi comprende anche il confe-
zionamento di taluni prodotti tramite una 
sister company.
Lo scorso anno un’ulteriore espansione 
aziendale riguarda la costituzione di uno 

stabilimento situato nel Nord Italia che ci permette 
di gestire in modo ef� ciente il � usso e lo stoccag-
gio di materie prime, semilavorati con lo scopo di 
soddisfare maggiormente le esigenze dei clienti.
Il nuovo magazzino è situato nel Comune di Pero 
(MI) ed è predisposto per le operazioni di ricevi-
mento, stoccaggio e spedizione sempre nel rispetto 
delle norme vigenti.

I campi dove maggiormente si è sviluppata sono beverage, bakery, confectionery, ice 
cream and food.

 Il BEVERAGE si orienta verso prodotti e ingredienti funzionali per la stabilizzazione, 
dolci� cazione e miglioramento della struttura di succhi di frutta, soft drink, bevande 
calde e fredde, analcolici e bevande per sportivi.

 Il settore BAKERY volge la sua attenzione all’industria della pani� cazione, molito-
ria e ai prodotti da forno, fornendo additivi, ingredienti e soluzioni personalizzate, 
proponendo mix ingredientistici tecnologici enzimatici tailor made per migliorare 
la lievitazione, la struttura e gli impasti, per aumentare volume e freschezza, e 
prolungare la shelf-life.

 CONFECTIONERY, questo settore volge la sua attenzione a tutti i produttori di 
caramelle, confetti e gommose, attraverso una vasta scelta di ingredienti, agenti 
distaccanti, prodotti per il miglioramento di shelf-life, texture, aspetto e lucidatura.

 ICE CREAM si orienta verso i produttori di gelato industriale, semilavorati per gelato 
artigianale e frozen desserts per aiutarli a migliorare i prodotti � niti in termini di 
struttura, sapore e benessere. 


