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#Orientaprofessioni. Per commercialisti e avvocati 
i grandi studi legali esteri e le consulenze all’export 
sono un’alternativa al mercato italiano calante

Più opportunità
per chi punta 
verso il Far East
Pagina a cura di
Valeria Uva

A
nche per i giovani pro-
fessionisti, così come
accade per le imprese,
guardare all’estero può
essere l’antidoto a un
mercato dei servizi ita-

liano ancora in fase calante. Sia per 
chi punta alla scrivania di una grande
law firm internazionale sia per chi 
sceglie di intraprendere, da solo o in
studio associato, un percorso di con-
sulenza, legale o fiscale per accompa-
gnare il made in Italy all’estero. 

Naturalmente i requisiti e le skill
richieste variano a seconda del per-
corso che si intende intraprendere. 
L’unica base comune è l’ormai scon-
tata conoscenza dell’inglese (mai sot-
to il C1, peraltro).

Gli studi legali 
Rivolte all’estero per affari e vocazio-
ne, le grandi law firm con sede in Italia
lavorano ogni giorno con clienti e col-
leghi esteri. «A tutti i nostri candidati
giovani chiediamo una conoscenza del
legal english quasi da madre lingua -
spiega Luca Picone, managing partner

di Hogan Lovells Italia - oltre che una
solidissima preparazione nel diritto 
interno». «Ma - aggiunge - conta mol-
to anche una forma mentis aperta ver-
so altre culture e la capacità di sempli-
ficare complesse questioni legali». An-
che in Simmons&Simmons si guarda
più alle soft skill che alla preparazione
tecnica dei giovani candidati. «Un ma-
ster all’estero o una laurea in una uni-
versità prestigiosa può aiutare - affer-
ma Fabio Lanzillotta, chief financial 
and operating officer - ma quello che
più conta per noi è la proattività, il pro-
blem solving e la capacità di lavorare 
sotto stress magari con fusi orari op-
posti ai nostri». Il reclutamento avvie-
ne di solito direttamente nelle Univer-
sità, anche straniere: ad esempio Ho-
gan Lovells partecipa alle job fair di al-
cune università americane (Columbia
e Nyu, in particolare). La formazione
tecnica è poi di solito “interna”: «Spes-
so offriamo secondment, ovvero un 
periodo presso le nostre sedi estere» 
conclude Lanzillotta. 

Ma il dialogo con i clienti stranieri
può passare anche per le boutique le-
gali. «Per gli studi più piccoli c’è spa-

zio soprattutto fuori dal circuito Ro-
ma-Milano» afferma Carlo Mastello-
ne, partner dell’omonimo studio fio-
rentino, master a Londra nei lontani
anni ’70 . «In Toscana - aggiunge - ci
sono tanti investimenti stranieri, ora
ad esempio pensiamo a quelli indiani
verso l’acciaio, così come nostre Pmi
che esportano, quindi c’è molto spa-
zio, ad esempio nella contrattualistica
o nella tutela dei marchi». Ai neolau-
reati o neoabilitati Mastellone consi-
glia di specializzarsi su un paese: oltre
alla già affollata Cina, sempre in Asia
promettono il Vietnam o la Corea del
Sud. «L’inglese non basta - puntualiz-
za Alberto Vermiglio, presidente dei
giovani avvocati di Aiga - occorre fare
investimenti sia economici che di 
tempo e marketing». Lui ha puntato
su Cipro: «Dopo sette forum italo-ci-
prioti e un viaggio al mese verso l’iso-
la, inizio a vedere i primi frutti nel 
ruolo di of counsel in uno studio loca-
le» racconta.  Strategica per molti gio-
vani professionisti che si sono appena
affacciati all’estero è l’abilità di fare 
rete. «Con i commercialisti, ad esem-
pio, per offrire consulenza a 360 gradi
alle imprese» suggerisce Vermiglio. 

Le chance per i commercialisti 
Guardano soprattutto alle Pmi i com-
mercialisti che si orientano verso i
mercati stranieri:  «Sono loro ad ave-
re il commercialista quale interlocu-
tore preferenziale» commenta Ales-
sandro Solidoro, consigliere del Cn-
dcec con delega alle attività interna-
zionali. E sono pensate soprattutto
per le Pmi, invitate a partecipare in-
sieme con i commercialisti, le missio-
ni all’estero organizzate ogni anno da
Aicec (Associazione per la promozio-
ne e lo sviluppo dell’internazionaliz-
zazione delle competenze tecniche di
commercialisti ed esperti contabili).
Qui si incontrano realtà locali, Ice e 
Sace, camere di commercio interna-
zionali, ma si organizzano anche col-
loqui B2B.Nel 2018 è stata la volta di 
Sydney («Oltre 100 partecipanti, un 
successo se si pensa alla lontananza 
anche geografica» commenta Solido-
ro). Quest’anno si va a Hong Kong,
Shangai e Pechino. «La Cina è sovraf-
follata, ma c’è un vero far west della 
consulenza fiscale e le aziende cerca-
no ancora commercialisti affidabili»
commenta Fabio Pessina, tra i primi
ad avventurarsi a Shangai da Monza
nel lontano 2007 («l’idea me la diede
un imprenditore cinese incontrato a
S. Siro durante una partita dell’In-
ter»). Oggi il suo studio conta 8 dipen-
denti e diversi collaboratori. E preve-
de: «Ora Vietnam e Thailandia sono
la Cina del futuro per i giovani profes-
sionisti italiani».
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I l mio vantaggio competitivo? Co-
noscere il cinese, cosa che a un ita-
liano a Pechino o Shangai non ser-
ve neanche, ma per me che ho co-

minciato a Tianjin, in periferia, era
indispensabile per comunicare e so-
pravvivere». Dopo oltre due anni in
quel piccolo centro “costretto” a ma-
sticare la lingua locale, per France-
sco Marano,commercialista da Avel-
lino, è arrivata la grande occasione:
l’offerta di gestire lo studio di consu-
lenza fiscale e contabile Cpo and
partners creato a Shangai da Mauri-
zio Oggioni e Fabio Pessina (si veda
anche l’articolo in alto) per assistere
le aziende italiane desiderose di sta-
bilirsi in Cina. «Dopo 5-6 anni in uno
studio nella mia città avevo capito
che in Italia non c’erano prospettive
e con una borsa di studio ho scelto
l’Mba sul Far East di Bologna. Tutto
è partito da lì». 

Rimpianti da expat: zero. «A 37
anni gestisco una realtà di nove per-
sone e guadagno almeno il triplo che
in Italia». A Marano la Cina piace an-
che perché l’ambiente è dinami-

co: «È una macchina con il motore
sempre al massimo». Certo ora per
i giovani consulenti può risultare af-
follata. «Io la consiglio lo stesso a 
patto di impegnarsi a conoscere il ci-
nese, anche tecnico: ha servizi, logi-
stica ed è molto più sicura di paesi da
scoprire, come il Vietnam». « E poi -
conclude - resta un mercato immen-
so per le aziende italiane che ormai
non vengono più per risparmiare sul

lavoro, ma per vendere a un miliardo
e mezzo di potenziali consumatori».

Guardare oltre confine è servito
anche a Valentina Billa, 33 anni, av-
vocatessa a Treviso nello studio Pic-
colotto e Pierobon, per inseguire la
sua passione per le nuove tecnologie
e per il digitale. «Settori completa-
mente nuovi - spiega - per i quali in
Italia manca una regolamentazione
e allora l’ho cercata nelle esperienze
estere più avanzate». Per vocazione
geografica Billa assiste fondi e
aziende in espansione verso l’Est eu-
ropa. «Ho un master in protezione
dei dati ma mi occupo di compliance
a tutto tondo, oltre che di smart con-
tracts». Ai colleghi più giovani Billa
suggerisce non solo di potenziare le
lingue ma di specializzarsi nelle
nuove tecnologie. «Criptovalute,
blockchain e intelligenza artificiale,
tutte materie che permettono di ave-
re una visione più ampia nel mon-
do». Ma il vero asso nella manica è
per lei «la capacità di fare rete con i
colleghi soprattutto all’estero».
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Le testimonianze

Il cinese, la blockchain e il digitale:
così emergono i giovani precursori

1
A due vie
Specializzarsi sul diritto 
internazionale o su materie a
vocazione globale per un 
giovane avvocato può aprire 
diverse strade: la prima è 
quella dei grandi studi 
internazionali con sede in 
Italia, che abitualmente 
trattano questioni cross-
border. Spazi anche nelle 
boutique soprattutto nelle 
Regioni che attraggono 
investimenti stranieri o in 
cui l’export è più forte. Più in 
generale ci sono margini per 
specializzarsi nel guidare e 
assistere Pmi italiane pronte 
per l’estero

L’IDENTIKIT

IL MERCATO LEGALE
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Obiettivo Pmi
Per i giovani commercialisti 
uno sbocco èpromettente è 
l’assistenza alle imprese 
(soprattutto piccole e 
medie) sull’export o 
sull’apertura di sedi estere. 
I precursori consigliano di 
scegliere un Paese su cui 
puntare e studiarne lingua e 
ordinamento fiscale. Il Cndcec
offre l’iscrizione gratuita al 
Registro europeo degli 
esperti in fiscalità, creato 
dalla Cfe (Confédération 
fiscale européenne) utile per 
networking e promozione. In 
partenza anche corsi di 
fiscalità internazionale online.

IL MERCATO FISCALE
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La spinta tecnologica
Soprattutto sul mercato 
legale, i settori più votati al 
dialogo con l’estero sono 
quelli connessi alle nuove 
tecnologie, come media, big 
data, blockchain e 
criptovalute,ma anche il 
banking and finance,la 
proprietà industriale e il 
farmaceutico. Più 
tradizionali sono le expertise 
richieste aicommercialisti ai 
quali le aziende si rivolgono 
per ottenere consulenza su 
aspetti fiscali internazionali 
oppure specifici dei paesi 
verso cui si intende 
espandersi.

I SETTORI
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Asia first
La Cina per i consulenti è 
sicuramente un mercato 
affolato ma può offrire 
prospettive interessanti, 
soprattutto per via degli 
investimenti cinesi nel 
nostro paese. L’importante 
è differenziarsi per settore. 
Sempre in Asia. Il basso 
costo del lavoro rende 
competitivo il Vietnam, in cui 
mancano studi italiani. 
L’India resta ancora un 
mercato chiuso per gli 
avvocati italiani, mentre la 
dinamicità della Corea del 
Sud può attirare i 
professionisti.

I PAESI

I corsi in partenza

Da Ice e Ordini pacchetti formativi anche su misura

Per avvocati o commercialisti
che vogliano specializzarsi
sull’estero non esiste una vera
e proprio laurea ad hoc.

Anzi, in realtà, bisogna sgombrare
il campo da un equivoco, soprattutto
per gli avvocati. Tranne che per alcu-
ne practice (arbitrato, contenzioso e
contrattualistica tra queste) in realtà
non esiste una vera e propria specia-
lizzazione “internazionale” per gli 
avvocati, piuttosto molti settori del 
diritto sono ormai strutturalmente 
senza rigidi confini: accade ad esem-
pio per le nuove tecnologie, l’e-com-
merce o la blockchain.

In altre parole, il giovane avvoca-
to che se ne vuole occupare non può
limitarsi a conoscere il diritto inter-
no, ma deve guardare anche alla
normativa di altri Stati o a quel-

l’Unione europea. 
L’offerta formativa in questa dire-

zione riguarda soprattutto i master 
post lauream. In Italia, ad esempio, la
Sapienza di Roma offre un master in
diritto commerciale internazionale,
mentre la Bocconi all’interno del suo
Master in Law of internet tecnology
ha diversi insegnamenti di respiro 
internazionale. 

Le iniziative di categoria
Alcune iniziative cominciano ad es-
sere messe in campo dagli Ordini e
dalle associazioni di categoria. Ad 
esempio partono a settembre a Fi-
renze (ma con lezioni online in altre
sedi) due corsi biennali da 200 ore or-
gnaizzati dall’Uia (Union internatio-
nale des avocats) . Entrambi sono ri-
volti a giovani avvocati under 40: il 

primo riguarda il “Diritto degli affari
e dei contratti internazionali. Analiz-
za i contratti commerciali internazio-
nali (dalla negoziazione alla redazio-
ne ed alle varie modalità di risoluzio-
ne delle controversie cross-border),
con approfondimento degli aspetti 
interdisciplinari (diritto fiscale, do-
ganale, normativa antiriciclaggio, 
sanzioni economiche e misure di
contrasto al terrorismo, sviluppo so-
stenibile, profili di diritto della con-
correnza, proprietà intellettuale, il
“Made in Italy”), con focus paese su 
Cina, India, Stati Uniti, Brasile.

Il secondo corso, dedicato al dirit-
to dell’Unione europea, affronta an-
che gli aspetti legali dello sviluppo
della società digitale, dalla protezio-
ne dei dati personali al commercio 
elettronico, alla tutela dei diritti di

proprietà intellettuale, approfonden-
do questioni innovative e “di frontie-
ra” quali le applicazioni dell’ intelli-
genza artificiale, gli aspetti relativi al
blockchain, agli smart contracts, alla
giustizia predittiva, ai big data. 

La consulenza per l’export
C’è poi un altro ambito di specializza-
zione che può interessare chi vuole 
svolgere la consuelnza legale o fiscale
e che consiste nell’accompgnamento
delle nostre imprese all’estero o, al
contrario, nell’assistenza agli investi-
tori stranieri in Italia. 

In questa direzione Aiga (l’asso-
ciazione dei giovani avvocati) ha ap-
pena firmato una convenzione con
Ice, per offrire consulenza e forma-
zione mirate agli iscritti. L’offerta sa-
rà personalizzata: in pratica il giova-

ne avvocato potrà chiedere consu-
lenza e formazione su misura e a
prezzi agevolati per accompagnare
le aziende verso gli investimenti in
paesi di suo interesse. Previsti anche
seminari ed eventi formativi con-
giunti Aiga-Ice.

Gli stessi servizi sono offerti dal-
l’Ice anche ai commercialisti che vo-
gliono internazionalizzarsi grazie a
una convenzione con il Consiglio na-
zionale e Aicec. Sempre il Cndcec sta
per lanciare sulla piattaforma Con-
certo un corso online gratuito di fi-
scalità internazionale. La formazio-
ne è affidata a esperti stranieri e si
affronteranno diverse tematiche: le
materie vanno dal transfer pricing
alla tassazione dell’economia digita-
le.
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A scuola di export
Anche se orientati verso 
profili interni alle imprese, 
possono essere utili pure i 
master in gestione 
diimpresa con focus verso 
l’estero. Ad esempio L’Mba 
della busines school di 
Bologna con focus sul Far 
east. Diverse iniziative dalle 
organizzazioni di categoria 
sono in partenza a prezzi 
calmierati: dal corsono 
online sulla fiscalità 
internazionale del Cndcec ai 
seminari Ice sull’assistenza 
alle aziende esportatrici a 
prezzi ridotti per i giovani 
avvocati iscritti all’Aiga.

LA FORMAZIONE 
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Passa an-
che per le 
job fair nel-
le università
americane il 
reclutamento
negli studi 
internazionali
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Lunedì 2 settembre:
i professionisti delle 
start up, consulenti-

incubatori per le 
nuove aziende


