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BILANCIO

Il controllo di gestione trasforma il commercialista da consulente
passivo a partner strategico
    di Giulio Bassi

Non è più una novità: il ruolo del commercialista sta attraversando una trasformazione
epocale. Le innovazioni tecnologiche, i cambiamenti legislativi e l'accelerazione degli scenari
economici stanno ridefinendo completamente i confini della professione. Il professionista di
oggi non può più limitarsi a compilare dichiarazioni fiscali o tenere la contabilità ordinaria:
deve evolversi in un vero e proprio architetto del successo aziendale.

Questa metamorfosi non rappresenta un'imposizione dei tempi, ma un'opportunità
straordinaria e, oserei dire, una necessità per la sopravvivenza stessa della professione. Chi
non coglie questo cambiamento rischia di rimanere ai margini di un mercato sempre più
competitivo e sofisticato.

Al centro di questa rivoluzione professionale si colloca una disciplina che troppi considerano
ancora esclusiva delle grandi corporation: il controllo di gestione. È tempo di sfatare questo
mito e scoprire come questa competenza possa diventare il differenziale competitivo decisivo
per ogni commercialista che ambisca a un ruolo di primo piano nel futuro della consulenza
aziendale.

 

L’evoluzione del controllo di gestione come stimolo del cambiamento del ruolo del
commercialista

Immaginate di guidare un'automobile guardando solo lo specchietto retrovisore. Assurdo,
vero? Eppure, è esattamente quello che facciamo quando basiamo le nostre consulenze
esclusivamente sui dati storici. Analizziamo bilanci che fotografano il passato, commentiamo
risultati già cristallizzati, interveniamo quando ormai è troppo tardi per correggere la rotta.

Il controllo di gestione moderno ribalta completamente questa prospettiva: ci insegna a
guardare attraverso il parabrezza, a sviluppare quella visione "forward-looking" che trasforma
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il commercialista da cronista del passato a navigatore del futuro. Invece di limitarci a
constatare cosa è accaduto, impariamo ad anticipare cosa accadrà. Invece di reagire a
scadenze prefissate, diventiamo proattivi nella gestione dei rischi e delle opportunità.

Questa capacità di leggere i segnali deboli del mercato e di trasformarli in strategie concrete
sarà il vero discrimine tra i professionisti del futuro e quelli destinati all'obsolescenza.

Questa visione forward-looking trasforma radicalmente il nostro modo di interpretare
l'azienda. Non più una semplice macchina per produrre bilanci, ma un organismo vivente che
crea valore attraverso un processo articolato e misurabile. Per guardare davvero al futuro,
dobbiamo imparare a leggere tutti i segnali che precedono i risultati finanziari: il livello di
coinvolgimento delle persone, l'efficienza dei processi interni, il grado di soddisfazione dei
clienti.

Ogni impresa, dalla microazienda alla multinazionale, segue, infatti, un percorso di creazione
del valore che inizia dalle fondamenta (persone formate e motivate), si sviluppa attraverso
processi ottimizzati, genera soddisfazione nel cliente e solo alla fine si traduce nei numeri del
bilancio. I risultati finanziari sono l'ultimo anello della catena, non il primo.

Comprendere questa sequenza causale significa saper leggere il futuro dell'azienda molto
prima che si manifesti nei conti economici. È la differenza tra chi prevede i problemi e chi li
subisce, tra chi coglie le opportunità in anticipo e chi le insegue quando è troppo tardi.

 

La cultura aziendale

Uno dei concetti più rivoluzionari del controllo di gestione moderno è che “la cultura mangia
la strategia”. Non importa quanto brillante sia una strategia aziendale: senza una cultura
organizzativa allineata, rimarrà lettera morta. Questo principio capovolge completamente
l'approccio tradizionale alla consulenza e rivela una verità scomoda: i numeri sono solo la
conseguenza di comportamenti e valori che si radicano molto prima nei corridoi e negli uffici
dell'azienda.

Qui emerge il ruolo cruciale del commercialista nelle PMI italiane. Tradizionalmente, siamo gli
unici professionisti ad avere un accesso privilegiato e continuativo all'imprenditore. Questa
posizione di fiducia ci rende i candidati naturali per guidare un cambiamento che va ben oltre i
numeri: dobbiamo diventare facilitatori di trasformazioni culturali.

Il commercialista evoluto impara a leggere i segnali nascosti dell'organizzazione: il “clima
aziendale”, il grado di coinvolgimento del personale, la qualità delle relazioni interne. Scopre
che dietro ogni risultato finanziario si nascondono forze invisibili ma determinanti: la
soddisfazione dei clienti, l'efficienza dei processi, la capacità di innovazione, la crescita
professionale delle persone.
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Gli studi sulle aziende di eccellenza hanno dimostrato che i risultati finanziari sono solo la
punta dell'iceberg. Sotto la superficie si muovono correnti potenti che determinano il successo:
la qualità dei processi interni, la fedeltà della clientela, la motivazione del gruppo di lavoro.
Imparare a misurare questi elementi attraverso indicatori specifici significa anticipare i
problemi, non limitarsi a constatarli quando è troppo tardi.

Ma tutto questo richiede un prerequisito fondamentale: l'imprenditore deve essere pronto ad
abbracciare una nuova mentalità. E chi meglio del suo commercialista di fiducia può
accompagnarlo in questo percorso di crescita?

Questo nuovo ruolo del professionista richiede una strategia precisa: la semplicità.
Paradossalmente, una delle sfide più affascinanti del controllo di gestione è proprio la sua
capacità di rendere accessibile ciò che appare complesso, trasformando concetti sofisticati in
strumenti di lavoro quotidiano.

Prendiamo ad esempio il Break Even Point: dietro questa formula matematica si nasconde una
potente chiave di lettura del business. Quando riusciamo a spiegare all'imprenditore che non si
tratta solo di calcolare il punto di pareggio, ma di comprendere il rapporto tra rischio e
rendimento della sua azienda, ecco che inizia il cambiamento di mentalità. Improvvisamente
può valutare l'effetto leva operativa, pianificare scenari alternativi, prendere decisioni
strategiche basate su dati concreti anziché sull'intuito.

Il margine di contribuzione, concetto spesso relegato ai manuali universitari, diventa il
linguaggio comune tra commercialista e imprenditore. Attraverso la semplice distinzione tra
costi fissi e variabili, possiamo finalmente aiutarlo a capire quali prodotti “tirano la carretta” e
quali invece la frenano. È il momento in cui l'imprenditore smette di ragionare per sensazioni
e inizia a governare i numeri.

Questa è la vera rivoluzione: trasformare l'accounting tradizionale, quello che fotografa il
passato, in management accounting, quello che costruisce il futuro. Ma tutto inizia con la
nostra capacità di tradurre la complessità in semplicità, di essere ponte tra la teoria e la
pratica quotidiana dell'impresa.

 

Il potere delle tecniche e dei concetti di controllo di gestione 

Questa capacità di semplificare trova la sua massima espressione negli strumenti strategici
che il controllo di gestione mette a disposizione. Prendiamo la missione aziendale: ogni
impresa, anche la più piccola, ne ha una. Il problema è che spesso rimane sepolta sotto le
urgenze quotidiane, mai formalizzata né comunicata. Il commercialista evoluto diventa allora
un “detective della strategia”, capace di far emergere attraverso domande apparentemente
semplici quella visione che l'imprenditore porta dentro di sé, ma non ha mai articolato.
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“Qual è la sua missione?”, “Quali valori esprime la sua azienda?”, “Dove si vede tra cinque anni?”.

Non sono domande retoriche, ma veri e propri strumenti di lavoro per costruire quella mappa
strategica che trasformerà l'intuito imprenditoriale in un percorso strutturato e misurabile.

L'analisi SWOT (punti di forza, debolezze, opportunità e minacce) smette di essere un esercizio
accademico e diventa uno strumento pratico per fotografare la posizione competitiva
dell'azienda. Il Business Model Canvas aiuta a visualizzare in una sola pagina l'intero modello
di business, rendendo evidenti connessioni e criticità prima invisibili. 

Il budget aziendale rappresenta forse l'esempio più concreto di come il controllo di gestione
trasformi la consulenza. Non parliamo più di un esercizio contabile fine a sé stesso, ma della
traduzione numerica di una visione strategica. Ogni voce del budget racconta una storia: gli
investimenti in formazione parlano di crescita delle competenze, i costi di marketing rivelano
strategie di penetrazione del mercato, la struttura dei costi fissi e variabili svela la
propensione al rischio dell'imprenditore.

Il processo di budgeting diventa un momento di confronto e crescita per tutta
l'organizzazione. Dal top management alle funzioni operative, ogni livello dell'azienda viene
coinvolto in un dialogo costruttivo che allinea obiettivi individuali e risultati aziendali. Il
commercialista diventa il facilitatore di questo processo, colui che garantisce la coerenza
matematica ma soprattutto la credibilità strategica delle previsioni.

Tutti questi strumenti hanno una caratteristica comune: la semplicità d'uso combinata alla
profondità dell'analisi. Permettono al commercialista di guidare l'imprenditore verso una
consapevolezza strategica crescente, un passo alla volta, senza mai perdere il contatto con la
realtà operativa dell'azienda.

 

L'opportunità dell’evoluzione normativa e tecnologica

Il panorama normativo ha, ed aggiungo “fortunatamente”, accelerato questa trasformazione. Le
linee guida EBA per la valutazione del merito creditizio non si accontentano più dei dati
storici, ma richiedono una valutazione prospettica della sostenibilità aziendale. Il nuovo art.
2086, c.c., impone “adeguati assetti organizzativi, amministrativi e contabili”: non più optional,
ma obbligo di legge.

Questi cambiamenti non sono ostacoli burocratici, ma opportunità straordinarie per chi sa
coglierle. Il commercialista che padroneggia il controllo di gestione diventa improvvisamente
indispensabile: non solo per rispettare gli obblighi normativi, ma per trasformare questi vincoli
in vantaggi competitivi.

Una mano notevole al cambiamento la sta dando anche l'evoluzione tecnologica che ha
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democratizzato strumenti un tempo appannaggio delle grandi società. La Business
Intelligence, i sistemi ERP, i software di budgeting sono oggi accessibili anche alle PMI.

Ma la tecnologia senza competenza è solo un costoso ornamento. Il valore aggiunto del
commercialista sta nella capacità di scegliere gli strumenti giusti e, soprattutto, di
interpretarne i risultati.

Excel diventa un potente alleato nella costruzione di modelli dinamici di controllo. Le
dashboards in tempo reale trasformano montagne di dati in informazioni azionabili. Ma tutto
questo richiede un salto culturale: dalla logica del “cosa è successo” alla logica del “cosa
succederà se”.

 

Conclusione

In conclusione, il controllo di gestione ridefinisce completamente il rapporto con il cliente.
Non più fornitore di un servizio standardizzato, ma partner strategico nella costruzione del
successo aziendale. Questa trasformazione richiede soft skills spesso trascurate nella
formazione tradizionale: capacità di ascolto, doti comunicative, abilità nel gestire il
cambiamento organizzativo.

L'imprenditore non cerca più solo qualcuno che gli tenga la contabilità in regola, ma un
business partner che lo aiuti a navigare la complessità del mercato moderno. Il commercialista
che sa offrire questa consulenza evoluta non solo si differenzia dalla concorrenza, ma
costruisce relazioni professionali più profonde e durature.

Il controllo di gestione non è una moda passeggera o un'aggiunta opzionale al bagaglio
professionale del commercialista. È la naturale evoluzione di una professione che vuole
rimanere rilevante in un mondo che cambia a velocità crescente. Chi non coglie questa
opportunità rischia di rimanere intrappolato in un ruolo sempre più marginalizzato
dall'automazione e dalla standardizzazione.

Ma per chi ha il coraggio di intraprendere questo percorso, si aprono orizzonti professionali
straordinari. Il controllo di gestione non è solo una tecnica: è una mentalità, un approccio, una
filosofia che trasforma radicalmente il modo di interpretare il business e di servire i clienti.

Il momento di diventare protagonisti del cambiamento è adesso. Il futuro appartiene a chi sa
guardare oltre i numeri del passato per costruire il successo di domani, per sé e per i propri
clienti, ed il controllo di gestione è la bussola per questo viaggio.
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