Commercialisti

MARCO REGGIORI

NON SIAMO IL JUKE-BOX
DELLE INFORMAZION!

Una nuova immagine della figura del commercialista,

~

spesso visto come un lavoro ripetitivo e ordinario. E

quella che delinea Marco Reggiori, professionista attivo

a Varese da oltre vent'anni, che afferma «non siamo

solo un costo da sopportare per poter pagare le tasse»

GINEVRA CARDINALI

a figura del commercialista ¢

spesso associata a un lavoro

ordinario e ripetitivo, una
sorta di “juke-box” in cui inserire
una moneta e ottenere informa-
zioni su leggi, scadenze e ali-
quote. Niente di piti lontano
dalla realta. «Laspetto pit bello e
preponderante di questo lavoro —
spiega Marco Reggiori che que-
sto lavoro lo fa da ventanni a
Varese e Milano con uno studio
di sei professionisti, commercia-
listi e avvocati — & la risoluzione
dei problemi delle aziende». E in
questo senso ha caratteristiche
non ripetitive come pochi altri
lavori: gli strumenti e i metodi di
analisi sono sempre gli stessi, ma
vanno combinati per affrontare
problematiche sempre diverse.
«Essere considerato solo un di-
spenser di dati — afferma Reg-
giori — & poco qualificante oltre
che poco interessante. Un'imma-
gine di questo tipo, inoltre, con-
tribuisce ad alimentare una scarsa
simpatia da parte del cliente net
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confronti del professionista».
Perché pagare le tasse non piace
a nessuno, ma pagare qualcuno
per sapere a quanto ammontano
& ancora peggio, «non siamo solo
un costo da sopportare per poter
pagare le tasse».

Essere utili per il cliente. E aiu-
tarlo a raggiungere il proprio
obiettivo. Ma quali sono le pro-
blematiche che le & capitato di
affrontare?

«Nel corso degli anni mi sono state
poste le questioni piu diverse, ma
quelle pil1 frequenti sono le com-
pravendite di societa. Lanalisi del
caso richiede una valutazione del
valore del bene da vendere o ac-
quistare, un'analisi a livello finan-
ziario e patrimoniale per capire
I'andamento dell’attivita, la com-
parazione di vantaggi e svantaggi
che l'operazione comporta €, so-
prattutto, un dialogo con il cliente
per capire qual & 'obiettivo che in-
tende raggiungere».

Un rapporto fiduciario con il
cliente diviene, quindi, impre-




scindibile.
Il linguaggio e la capacita di tra-
smettere al cliente 'analisi effet-
tuata sono importanti quasi
come la comprensione del pro-
blema da risolvere. Il compito
del professionista ¢ anche quello
di riuscire a sintetizzare in ma-
niera risolutiva e veloce e te-
nendo conto di tutti gli aspetti e
di eventuali alternative qual ¢ la
migliore “strada” per raggiungere
Iobiettivo che si & prefissato. 1l
rapporto tra commercialista e
cliente deve, pertanto, essere fi-
nalizzato alla realizzazione di
questo compito».

Qual ¢ Pobiettivo che si pre-
figge ogni volta che le si pre-
senta un NnuoOvo caso?

CREATIVO
Marco Reggiori,

commercialista, opera da
oltre trent’anni a Varese

«Cio che mi preoccupo di sotto-
lineare sempre nelle riunioni in-
terne allo studio ¢ che il lavoro &
completato nel momento in cui
il problema ¢ stato risolto e non
dopo aver, semplicemente, enu-
merato al cliente le strade possi-
bili per raggiungere il proprio
scopo. La soluzione deve essere
trovata. Il lavoro ¢ concluso se il
cliente risolve il problema. Non
chiede la bacchetta magica, ma
una risposta adeguata».

Quindi, qual ¢ il suo approccio
Verso un nuovo caso?
«Immedesimarsi nel cliente e nel
suo problema. Non si tratta né di
“pacche sulla spalla” né di dire al
cliente solo le cose che gli fanno
piacere. Credo che faccia parte
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della professionalita agire non per
fornire una consulenza, ma come
se il problema fosse mio. Il cliente
viene da me perché ha un pro-
blema e mi chiede una soluzione.
Per ottenerla devo costruire un
rapporto che me lo permetta.
Non si tratta di conoscere le nor-
mative e gli interventi della dot-
trina, ma di instaurare un rap-
porto risolutivor.

Quali cambiamenti ha portato
alla sua attivita la riforma del
diritto societario entrata in vi-
gore nel 20032

«La riforma ha allargato la flessi-
bilita di alcuni strumenti. In que-
sto senso la creativitd, ovvero la
capacita di adattare gli strumenti
alle esigenze del cliente, ha tro-
vato uno spazio maggiore. Sem-
pre con tutte le tutele e le atten-
zioni che la delicatezza della
materia richiede».

Quanto ¢ importante I’aggior-
namento nella professione?

«E strumentale all’attivita. Ma
anche se uno avesse la possibilita
di stare 24 ore su 24 in ufficio ad
aggiornarsi, il suo lavoro non si
esaurirebbe Ii. Perché la capacita
di usare gli strumenti che ab-
biamo a disposizione per dare la
risposta al cliente & ancora la
parte piu rilevante e piu creativa
di questo lavoro e che fa la diffe-
renzar.

Sono sempre piut numerosi i
professionisti che si associano o
gli studi che si uniscono. Crede
che sia I’evoluzione necessaria
della professione?

«attivita si ¢ evoluta. Le norma-
tive sono pitt complesse. In que-
sto senso, credo che una nuova
organizzazione dello studio pro-
fessionale sia necessaria. E lo stu-
dio associato ¢ quello pit ade-
guato per dare al cliente la
soluzione migliore, perché avere
nello stesso ufficio commerciali-
sti e avvocati consente una mag-
giore specializzazione delle com-
petenze e permette di analizzare,
quasi in tempo reale e soprat-
tutto a fondo nella sua comples-
sita, un problema sotto tutti i
punti di vista».
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