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P
rofessionisti capaci di aiu-
tare consumatori e piccole 
imprese ad emergere da 
situazioni debitorie cui 
non riescono più a far 
fronte oppure in grado di 

indirizzare i propri clienti verso il mi-
glior investimento. Due attività oppo-
ste ma che entrambe gravitano nello 
spazio d’azione dei dottori commer-
cialisti. Due opportunità per la cate-
goria su cui si è concentrato di recente 
il Consiglio nazionale con corsi di for-
mazione per gli esperti nella materia 
del sovrindebitamento - corsi andati 
esauriti - e con un documento ad hoc 
per chi, invece, intende specializzarsi 
nella consulenza finanziaria.

Aiutare i debitori
La crisi economica determinata dal-
l’epidemia rischia di far aumentare in 
maniera esponenziale le persone che 
non riescono più a rispettare gli im-
pegni contratti in momenti più favo-
revoli. E dietro l’angolo c’è il rischio di 
cadere in mano a usurai e strozzini.

Cresce quindi il bisogno di profes-
sionisti competenti che aiutino e in-
dirizzino i propri clienti. Esperti nelle 
possibilità di utilizzare le strade of-
ferte dalla legge 3/2012 (la cosiddetta 
legge antisuicidi) per trovare un ac-
cordo con i creditori e liberarsi dai de-
biti. Una chance accessibile a persone 
fisiche e piccole imprese non fallibili, 
fino a oggi però molto poco utilizzata: 
secondo gli ultimi dati del ministero 
della Giustizia, nel 2018, le procedure 
sono state solo 4391. «In questo peri-
odo le richieste di accesso alla legge 3 
crescono - dice Valeria Giancola, con-
sigliere nazionale dei commercialisti 
delegata alle funzioni giudiziarie - 

poiché negli ultimi anni la propensione 
all’indebitamento è aumentata e so-
no molte le famiglie con un equilibrio 
economico precario: basta quindi 
un’interruzione dei flussi di reddito 
per  diventare insolventi».

La soluzione delle crisi da sovrain-
debitamento richiede  competenze ad 
hoc, anche psicologiche. Oltre ai debiti 
contratti con le banche (mutui o fi-
nanziamenti) ci sono i  prestiti chiesti 
a  parenti e amici, non facili da mappa-
re. «Il debitore privato non ha nulla a 
che vedere con l’imprenditore fallito - 
spiega Felice Ruscetta, presidente del 
comitato scientifico dell’associazione 
nazionale Adr e Crisi - . Non è un sog-
getto che ha messo in conto il rischio 
d’impresa. Servono professionisti ca-
paci di farsi raccontare come sono an-
date le cose e poi di predisporre la rela-
zione particolareggiata per il giudice».   

Regole da rivedere
Scarsa conoscenza, ma anche diffi-
coltà interpretative e meccanismi far-
raginosi hanno limitato fino a oggi il 
ricorso alla legge 3. Le  modifiche con-
tenute nel  Codice della crisi che pun-
tano ad allargare la possibilità di ac-
cesso alla cancellazione dei debiti 
(esdebitazione) e a evitare le  differen-
ze applicative determinate dalle di-
verse  interpretazioni fornite dai tri-
bunali a causa di norme troppo “ge-
neriche”, sono slittate dal prossimo 15 
agosto al 1° settembre  2021, seguendo 
la sorte del Dlgs 14/2019. Da più parti 
sta arrivando quindi la richiesta di in-
trodurre, già oggi, alcune delle novità 
del Codice. «Le modifiche alla legge 3 
vanno fatte subito, per poter far fron-
te alle difficoltà che sorgeranno in au-
tunno - dice Antonella Sciarrone Ali-
brandi prorettore dell’Università Cat-
tolica -. La riduzione del Pil si riflette-
rà sul reddito disponibile di lavoratori  

Opportunità. Tutto esaurito nei corsi dell’Ordine per assistere consumatori 
e piccole imprese esposti a situazioni di sovraindebitamento. Spazio anche
come esperti di investimenti finanziari purché  iscritti all’apposito Albo nazionale 
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commercialisti in campo 

dipendenti, imprenditori non fallibili 
e delle loro famiglie che, senza una 
normativa davvero efficace, rischiano 
di  trovarsi vittime di condotte estorsi-
ve ed usurarie». Fra le  novità  più rile-
vanti c’è, ad esempio, l’introduzione 
di procedure familiari che ridurreb-
bero tempi e costi e   permetterebbero 
di raggiungere soluzioni più adegua-
te   per i creditori: la maggior parte dei 
debiti ha carattere familiare ed è 
quindi controproducente avviare,  co-

me succede oggi, due procedimenti 
distinti, uno per il marito e l’altro per 
la moglie. Di rilievo anche la possibili-
tà di far accedere alla procedura   gli in-
capienti (una  volta nella vita) e di al-
largarla alla cessione del quinto. 

Consigliare l’investimento
I numeri sono piccoli: solo sei com-
mercialisti iscritti alla sezione auto-
noma dell’Albo unico dei consulenti 
finanziari (si veda la tabella qui sot-

to). C’è, però, da considerare  che l’Albo 
ha debuttato a fine 2018 e  che la con-
sulenza finanziaria non ha finora fat-
to parte del core business dei com-
mercialisti. Si tratta, comunque, di 
un’opportunità professionale, come 
sottolineano Maurizio Grosso e Lo-
renzo Rech, entrambi consiglieri na-
zionali con delega alla finanza, nel re-
cente documento messo a punto per 
illustrare le chance della consulenza 
finanziaria. «Fa parte del nostro 
mandato di consiglieri - sottolinea 
Rech - anche quello di esplorare le 
opportunità  professionali nuove o 
meno battute e portarle all’attenzio-
ne della categoria. La consulenza fi-
nanziaria è una di queste».
Non è infrequente che nel corso della 
normale attività di studio il commer-
cialista - in virtù del  bagaglio di cono-
scenze proprio della professione e 
della condivisione con il cliente della 
situazione patrimoniale di quest’ulti-
mo - fornisca consigli e assistenza an-
che di carattere finanziario, ma re-
stando sul piano generale, senza 
spingersi a indicare, per esempio, 
quali titoli acquistare. «È bene sottoli-
nearlo - afferma Rech - perché la con-
sulenza finanziaria vera e propria 
presuppone che il commercialista sia 
iscritto alla sezione autonoma dell’Al-
bo dei consulenti finanziari, ingresso 
che è subordinato al superamento di 
un esame e alla consapevolezza di do-
versi sottoporre alla sorveglianza del-
la Consob. Il documento messo a 
punto spiega anche questo, senza al-
cuno spirito di contrapposizione con 
i promotori finanziari, che operano 
esclusivamente nell’interesse di una 
sola impresa di investimento abilitata 
e sono iscritti alla sezione dell’Albo ri-
servata ai consulenti finanziari abili-
tati all’offerta fuori sede».
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Le strategie per il restructuring

Consulenti  già schierati 
per assistere e salvare 
le aziende in difficoltà

sandra franchino

Professionisti in campo anche per prevenire le crisi di im-
presa. Gli studi già specializzati in restructuring e  salvatag-
gi aziendali si stanno preparando a quella che loro stessi 
definiscono «l’ondata di autunno» ovvero l’emersione in 
chiaro di situazioni di difficoltà, soprattutto nelle Pmi per 
gli effetti del Covid. 

In controtendenza,rispetto ad altre realtà professionali 
che hanno dovuto rinviare gli investimenti,   le strategie di  
questi studi puntano tutte all’espansione: nuovi ingressi, 
partnership con altre realtà, soprattutto in chiave multidi-
sciplinare ,e persino aperture di uffici all’estero per “ag-
ganciare” investitori anche stranieri.

 Tutte mosse che sono partite già  durante la fase più du-
ra del lockdown per farsi trovare pronti  in autunno.

«Per le aziende che già prima della pandemia erano in 
difficoltà si è verificato un effetto paradossale - nota Raffa-
ele  Di Capua, senior partner di Di Capua Sandoval -  le mi-

sure di sostegno messe in campo dal Gover-
no stanno ritardando il momento in cui i no-
di verranno al pettine». In pratica, i vari aiuti 
(moratorie sui mutui, bonus, prestiti e con-
tributi a fondo perduto) ottenuti  anche da  
realtà che a marzo e aprile avrebbero richie-
sto comunque le procedure concorsuali, 
stanno prolungando l’agonia. «Ma in autun-
no la crisi esploderà - commenta ancora Di 
Capua e bisognerà farsi trovare pronti». Lui 
con il suo  studio (commercialisti e revisori 
legali con sedi a Roma e Milano) specializza-
to nel restructuring e nelle crisi di impresa si 
è mosso proprio durante il lockdown con 
due  nuovi ingressi di senior partner («Per-

ché in questa fase servono professionisti specializzati con 
grande esperienza»)   e due partnership con altrettanti fon-
di di private equity internazionali, pronti a investire  in pro-
cedure concorsuali. «E in un futuro non troppo lontano 
puntiamo anche ad aprire una sede a Parigi per avvicinarci  
di più ai tanti investitori  in quel Paese che guardano con 
sempre maggiore attenzione all'Italia».

Strategico in questa fase preparatoria per i professioni-
sti del settore è proprio il posizionamento nel mercato fi-
nanziario .  Nascono e si sviluppano  rapporti sempre più 
stretti con il mondo bancario che  a sua volta si avvale del 
professionista per analizzare insieme i fondamentali del 
cliente e i piani di salvataggio presentati. «Cruciale è la ve-
locità di intervento - ricorda Giulio Cerioli, presidente 
Nexta - che da un lato può essere garantita con la multidi-
sciplinarietà, cioè affiancando al commercialista anche il 
consulente del lavoro e l’avvocato, dall’altra servono part-
nership con le banche». In questo senso Nexta, società tra 
avvocati radicata nel Nord e Centro Italia durante il 
lockdown ha fatto nascere il progetto «Banca e professio-
nisti di impresa» e si avvia a concludere due accordi con al-
trettanti istituti di credito «per organizzare uno stretto e 
continuo dialogo a tre tra azienda, consulente e impresa». 

Fare rete. Anche questa è una strategia messa in piedi 
in questi mesi per prepararsi all’ondata di crisi di autunno. 
A Milano, ad esempio, lo studio  Villa Roveda  Associati si 
è fatto promotore del network  Sba (Sostenium business 
advisory) insieme con gli studi, altrettanto radicati sul ter-
ritorio lombardo,   Muliari e  Limido & Radice. «Di fatto, è 
una sorta di  pronto soccorso per le imprese - commenta 
Marco Gentile, associate di Villa Roveda -  attraverso l’in-
tervento di più professionisti si riescono  a svolgere in bre-
ve i tre passaggi fondamentali dell’assistenza all’azienda 
in difficoltà: supporto organizzativo immediato,  analisi 
economica e legale di dove si è ora e il monitoraggio delle 
azioni intraprese».

Decisivo per tutti è il fattore tempo: l’intervento tempesti-
vo ai primi segnali di difficoltà dell’azienda consente, in mol-
ti casi, di evitare il fallimento vero e proprio e di coinvolgere 
investitori “dalle spalle larghe” che possono salvare oltre alla 
produzione anche i posti di lavoro.

—Valeria Uva
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Post-Covid. Gli 
studi si stanno 
preparando a 
gestire le crisi di 
autunno

L’elenco nazionale

Gli iscritti all’Albo unico dei consulenti finanziari sezione autonomi e 
società. Dati al 31 dicembre 2019
REGIONI CFA SCF

Lombardia 74 14
Veneto 58 9

di cui commercialisti 1
Piemonte 36 5

di cui commercialisti 3
Emilia Romagna 25 1
Toscana 11 3

di cui commercialisti 1
Lazio 10 3
Marche 9 1
Puglia 7
Liguria 6
Friuli Venezia Giulia 3
Sicilia 3
Abruzzo 2
Campania 2

di cui commercialisti 1
Umbria 2
Calabria++ 1
Molise 1
Trentino Alto Adige 1
Totale 251 36

di cui commercialisti 6
Nota: Cfa= consulenti finanziari autonomi; Scf= società di consulenza finanziaria - Basilicata, 
Sardegna e Valle d'Aosta non hanno iscritti

Gli studi legali alle prese con  le questioni 
imposte  alla moda dal coronavirus: dalla 
chiusura dei negozi  alle tutele richieste 
dall’e-commerce e alla protezione della 
filiera Marta Casadei —a pag. 13
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le tre mosse

● Competenze specializzate: il settore della crisi di 
impresa ha dinamiche e procedure molto particolari, 
il recruiting dei professionisti guarda soprattutto 
alle figure senior
● Il private equity: l’esperto di restructuring e crisi 
di impresa può allearsi e intrecciare partnership 
strategiche con fondi di private equity per facilitare 
il processo di investimento/acquisizione di aziende 
in difficoltà 
● Le banche: altra strategia perseguita dai 
consulenti specializzati in crisi di impresa è la 
partnership con istituti di credito. Serve a facilitare e 
velocizzare le triangolazioni azienda-
professionista-banca  per la liquidità


