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LE PAROLE DELLESPERTA

Fiducia e competenza
per aiutare le imprese

Laiuto concreto che possono fornire i commercialisti alle aziende puo rappresentare
un vero e proprio valore aggiunto per la loro crescita. Una relazione fiduciaria
da consolidare nel tempo con empatia e conoscenze

Dal rapporto fiduciario con I'im-
prenditore all’attenzione a tutte le
evoluzioni piu recenti del settore
fiscale, sono 1 punti di riferimento
dello studio Gulli. Una realta che
ha saputo reinterpretare il ruolo
del commercialista, come consu-
lente fidato per le aziende in ambi-
to tributario. A raccontare anche
le prospettive di crescita dello stu-
dio nel 2023 ai nostri microfoni &
la titolare, Tina Gulli.
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di Luca Losito

Come interpretate il vostro

ruolo al servizio delle imprese?
“Con il passare del tempo ci han-
no trasformato in meri esecutori:
siamo diventati solo quelli che fan-
no pagare le tasse. Ma dobbiamo
tornare a essere a fianco degli im-
prenditori per facilitarne le scelte
aziendali. E questo cio di cui han-
no bisogno ed ¢ cio che ci chiedo-
no. La mia priorita ¢ stata di uscire
dallo schema del commercialista

2023

LOBIETTIVO
QUEST'’ANNO
SARA
DISEGNARE UN
FUTURO AD
ALTO VALORE
AGGIUNTO

tributarista, che finisce per imper-
sonare il ruolo del vampiro che
sottrae denaro, mai sazio, pagato
per pagare le tasse. Ho cercato di
ricreare 'atmosfera di un tempo,
I'imprenditore ospitava nella sua
azienda il proprio commercialista,
per parlare di come gestire I’azien-
da. C’era un rapporto deontolo-
gico e professionale molto stretto
fra 1 due, basato sulla reciproca
fiducia: I'imprenditore sapeva di



potersi fidare della professionalita
del commercialista e quest’ultimo
era consapevole dell’alto ruolo ri-
coperto, grazie alle proprie compe-
tenze. Il commercialista che torni
ad essere un consulente aziendale,
offrendo servizi di assistenza nella
gestione dell'impresa, deve pro-
porre soluzioni concrete, per mi-
gliorare I'efficienza dell’azienda”.

Quali le prospettive di sviluppo
per il 2023 in riferimento al
vostro core business?

“Abbiamo trovato il modo di dele-
gare ai collaboratori alcuni com-
piti di routine a fronte di funzioni
gestionali e intuitive. Cosi facen-
do abbiamo liberato la commer-
cialista la titolare dello studio dai
suddetti impegni permettendole di
concentrarsi sulla consulenza spe-
cializzata. Non ¢ un salto dall’oggi
al domani ma una transizione at-
traverso un nuovo approccio gra-
duale che consente, da un lato, di
continuare a servire i clienti del
ciclo tradizionale rispondendo alle
sollecitazioni del mercato, anche
con lottimizzazione degli asset
e, dall’altro, di competere effica-
cemente nella sfida quindi per il
2023 il nostro core business sara
capire cosa sta accadendo e dise-
gnare un futuro attorno alla Pro-
fessione ad alto valore aggiunto;

sfruttare il potenziale della “mac-
china” invece di farsi sovrastare
dall’innovazione; delegare compiti
a basso valore aggiunto e concen-
trarsi dove puo fare la differenza.
Una professione che deve necessa-
riamente ripensare sé stessa, in una
prospettiva orientata all’innovazio-
ne e alla ricerca di nuove oppor-
tunita di business, promuovendo ¢
sostenendo le attivita commerciali
all’estero delle aziende italiane.
Facilitare ’accesso, con tecnologie
all’avanguardia, iniziative, collabo-
razione con ICE e assistenza nel-
la penetrazione commerciale sui
mercati esteri, delocalizzazione e
internazionalizzazione oltre alla
normale gestione delle contabilita
e dichiarazioni varie”.

Quali invece le prospettive di
crescita e le novita che si sente
di anticipare?

“La nostra prospettiva ¢ fornire
una consulenza specializzata che
riguardi la strategia e l'organiz-
zazione dell’azienda, il cuore e il
cervello della gestione aziendale.
Per chiudere con il giusto spirito
e con la giusta fiducia nel futuro
che la nostra professione ci potra
riservare se avremo il coraggio e
la passione necessari ad evolverne
la concezione, vorrei condividere
con voi anche una frase di Winston

In foto Tina
Gulli, titolare
dello studio
commercialista
Gulli, ritratta a
una serata di
premiazione

Con il passare del tempo ci hanno trasformato

in meri esecutori: siamo diventati solo quelli

che fanno pagare le tasse. Ma dobbiamo
tornare a essere a fianco degli imprenditori

Churchill, magari la conoscerete
gia, che a me infonde coraggio e
positivita: “Il successo non ¢ defi-
nitivo, il fallimento non ¢ fatale: cio
che conta ¢ il coraggio di andare
avanti”. Inoltre, vista la concorren-
za tra professionisti sul territorio
nazionale che ha ridotto, di fatto, il
numero di clienti pro-capite, cio ha
comportato una compressione dei
fatturati e dall’estensione delle aree
di competenza ¢ derivato un au-
mento della domanda specialistica
da parte della clientela. Questi fe-
nomeni hanno determinato una si-
gnificativa spinta per gli studi pro-
fessionali ad organizzarsi secondo
modelli pit complessi, in grado di
far fronte all’evoluzione del mer-
cato e di lavorare secondo criteri
aziendali di autonomia organizza-
tiva ¢ massima redditivita. Infatti,
sino a pochi anni fa le operazioni
M&A di studi professionali erano
davvero straordinarie, in quanto si
manifestavano mediante [acqui-
sizione di un singolo studio. Da
qualche anno si stanno consolidan-
do operazioni piu strutturate con
Pobiettivo di acquisizione su larga
scala sull’intero territorio naziona-
le, ed ¢ quello che intendiamo fare
nel prossimo futuro. E proprio vero
che puoi avere successo, meglio e
piu velocemente, aiutando gli altri
ad avere successo”. ]

WALL STREET ITALIA — APRILE 2023 59



