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L’osservazione dell’attività pro-
fessionale così come oggi vie-
ne svolta mette indubbiamente

in crisi il tradizionale concetto di "libero
professionista". Basti pensare solo:

a) a quegli studi di avvocati, di com-
mercialisti, di medici, di tecnici con deci-
ne se non con centinaia di "soci" e quindi
con strutture organizzative di dimensioni
ben più consistenti di tante "vere e pro-
prie" imprese me-
dio/piccole;

b) a quelle proble-
matiche tecniche da ri-
solvere talmente diffi-
cili o complesse che
quindi non sono più
gestibili da un singolo
professionista;

c) al valore dello studio professio-
nale, in molti casi non più legato alla
singola persona ma connesso in tutto
e in parte anche all’organizzazione
dello studio stesso.
7 Le differenze con le imprese. Il
nostro ordinamento giuridico da sem-
pre invece esprime un netto divario tra
il mondo della libera professione e il
mondo dell’impresa, sulla base
dell’idea che l’operato del professioni-
sta deve essere necessariamente indivi-
duale mentre ciò che conta nell’impre-
sa è il valore dell’organizzazione, ciò
da cui inevitabilmente fuoriesce la sper-
sonalizzazione del rapporto tra prestato-
re d’opera e cliente.

Si capisce assai facilmente, a questo
punto, come l’esercizio collettivo della
libera professione nel nostro ordinamen-
to non sia mai stato inquadrabile sotto
forma societaria:

a) la società è l’esercizio collettivo
dell’attività di impresa, e cioè di un’or-
ganizzazione produttiva di beni e di
servizi, mentre l’essenza della profes-
sione sta nell’intelletto del soggetto e
non nella sua organizzazione;

b) il rapporto tra società e cliente è
spersonalizzato. Il lavoro autonomo si
caratterizza per il rapporto strettamente
personale con il cliente;

c) dalla prestazione deriva la persona-
le responsabilità del professionista ver-
so il cliente. La prestazione spersonaliz-

zata di una società potrebbe affievoli-
re quella tensione al buon esito dell’in-
carico che è invero assai più alta quan-
do l’esecuzione della prestazione coin-
volge la sfera personale e individuale
del professionista;

d) la struttura societaria potrebbe “na-
scondere” prestazioni di soggetti non
abilitati, mentre la libera professione si
fonda anche sul principio secondo cui

il compenso spetta
solo a chi è iscritto
all’Albo. Il non
iscritto non ha azio-
ne per il pagamento
delle sue prestazioni
rese (articolo 2231
del Codice civile).
7 Cosa dicono le

norme. Il netto divario segnato dal Co-
dice civile tra imprese e professioni, e
quindi l’impossibilità di esercitare in
forma societaria ha trovato un’esplicita
affermazione nella legislazione specia-
le e precisamente nella legge 1815/39
sulla «disciplina giuridica degli studi di
assistenza e di consulenza».

Invero, si trattava di una legislazione
sollecitata da motivazioni razziali (im-

pedire agli ebrei di esercitare la libera
professione "nascondendosi" dietro
strutture societarie), ma che ha co-
munque continuato a regolamentare
la materia dell’esercizio collettivo
della libera professione anche dopo la
caduta del fascismo.

Il divieto di esercizio societario per
le professioni è stato tuttavia eliminato
da 8 anni per effetto della cosiddetta
"legge Bersani" (legge 7 agosto 1997 n.
266), dove l’articolo 2 della legge
1815/39 è stato abrogato e l’esercizio
collettivo della libera professione è sta-
to subordinato all’emanazione di un de-
creto interministeriale (Giustizia, Indu-
stria e Sanità).

Ma, nonostante i 120 giorni concessi
dalla legge per l’emanazione del regola-
mento, ancora oggi la materia dell’eserci-
zio collettivo delle professioni è oggetto
di forti discussioni e di contrastanti opinio-
ni. Così la questione non è stata ancora
risolta e la sola forma di aggregazione a
oggi rimane quello dello studio associato,
magari con l’ausilio di una società di servi-
zi per profili organizzativi e non certo
professionali.

ANGELO BUSANI

La cooperazione transan-
zionale sia fra le impre-
se, sia fra i liberi profes-

sionisti, nell’agosto scorso ha
di fatto compiuto 20 anni. Nei
primi giorni del mese di ago-
sto del 1985 è infatti entrato il
regolamento del Consiglio
(Cee) n. 2137/85 che ha istitui-
to il Gruppo europeo di inte-
resse economico (Geie). In Ita-
lia l’attuazione si è avuta sol-
tanto sei anni dopo con l’ema-
nazione delle norme di detta-
glio contenute nel decreto legi-
slativo n. 240 del 23 luglio
1991. Ma vendiamo in sintesi
di cosa si tratta.
7 Come funziona. Il Gruppo

economico consente a sogget-
ti di diversi Stati membri di
sviluppare determinate attivi-
tà o di creare sinergie, evitan-
do di fare ricorso a complesse
formule societarie di difficol-
tosa gestione, con la possibili-
tà di conseguire i livelli di-
mensionali e le economie di
scala che si pongono, spesso,
quale presupposto imprescin-
dibile di competitività, sia
nell’area europea, sia in quel-
la internazionale. Ogni Stato
può limitare fino a 20 il nume-
ro di membri, ma un Geie può

avere fino a 500 dipendenti.
7 Struttura e funzioni. Il
gruppo si differenzia da una
società soprattutto per il suo
scopo, che è quello di facilita-
re o di sviluppare l’attività
economica latamente intesa
dei suoi membri, per permette-
re loro di migliorare i risulta-
ti. Il suo carattere è quindi
ausiliario: l’attività del grup-
po si collega all’attività econo-
mica dei suoi membri ma non
deve sostituirsi a essa.

Positivi risvolti sinergici
possono essere realizzati in

ambito europeo dai professio-
nisti, per i quali il vantaggio
principale è la capacità di for-
nire, anche attraverso la ge-
stione centralizzata di servizi,
coordinate e puntuali presta-
zioni in ogni angolo della co-
munità europea. (Un esempio
in questo settore è disponibile
sul sito www.eurojuris.net).

Il Geie può essere titolare,
in nome proprio, di «diritti e
obbligazioni di diversa natu-
ra», ma, salvo il beneficio di
preventiva escussione, i
membri rispondono illimita-

tamente e solidalmente per
le obbligazioni di qualsiasi
natura del gruppo.
7 I vantaggi. Tra i principali
vantaggi di questo strumento
va ricordata la semplicità di
istituzione (sono sufficienti
stipula del contratto e iscrizio-
ne nel registro nazionale com-
petente). Non è previsto il ver-
samento di un capitale sociale
né vincoli particolari all’og-
getto sociale e alle modalità
organizzative. Per il Geie è
previsto il ricorso a qualun-
que forma di finanziamento,
tuttavia senza ricorrere al pub-
blico risparmio.

GIORGIO FREGNI

Uniti si compete me-
glio, soprattutto se la
sfida della concorren-

za tra prestazioni professio-
nali si gioca all’estero. Poter
contare su un’offerta a 360
gradi — oltre alla qualità dei
servizi — è il motivo che
spinge le grandi aziende ad
avvalersi delle prestazioni of-
ferte da un network di studi.

Un valore aggiunto che si
riflette nell’obiettivo di que-
ste "reti" di professionisti: as-
sociarsi per abolire le diffe-
renze tra Paesi standardizzan-
do i servizi, siano essi consu-
lenze, progettazione di spazi
o cura degli interessi legali
d’impresa. Mettere insieme
le proprie forze comporta
vantaggi notevoli: sia per chi
decide di costituire un
network, sia per gli studi che
vengono selezionati per en-
trare in reti coordinate da un
unico brand, spesso di gran-
de prestigio. Oltre alle oppor-
tunità di scambio culturale
per i professionisti e di stage
per i giovani migliori.
7 Ue senza segreti per i
commercialisti in rete. «Da
soli non saremmo stati in gra-
do di partecipare a gare mol-
to importanti» racconta Gian-
ni Corradini, presidente di Eu-
ropean center of study, primo
Gruppo europeo di interesse
economico (Geie) costituito
in Italia da esperti dei fondi
strutturali Ue e dei program-
mi comunitari. «Le gare per
consulenze — spiega — han-
no soglie minime di fatturato
difficili da raggiungere per il
singolo professionista».

Entrare nel network Ecs
presuppone un’ottima cono-
scenza dei sistemi di finan-
ziamento in ambito Ue. Ma
il rovescio della medaglia
per il professionista è il livel-
lo di rischio, perché il Geie
prevede la responsabilità soli-
dale e illimitata: «Siamo co-
perti da polizze, ma la tutela
più importante resta la corret-
tezza. Pagare in prima perso-
na garantisce però il cliente,

è un valore aggiunto rispetto
alle società normali» sostie-
ne Corradini, che ha all’atti-
vo undici anni di consulenza
in cooperazione presso la
Commissione europea. «Per
noi nuove opportunità arriva-
no dall’allargamento
dell’Unione ai Paesi
dell’Est, che hanno bisogno
di competenze per
addentrarsi nella
normativa di ripar-
tizione dei fondi,
della quale non so-
no ancora abba-
stanza esperti».
7 Avvocati senza
confini: tax&law
e servizi "chiavi
in mano". «Fon-
damentale per il buon funzio-
namento di un network è iden-
tificare le sue caratteristiche»
nota Gerardo Boniello, mana-
ging partner della sede milane-
se di Baker & Mc Kenzie, il
maggiore studio legale del
mondo con oltre tremila avvo-
cati, più di cento in Italia. «La
forza della nostra firm — affer-
ma Boniello — sta nel fatto
che nasce più di mezzo secolo
fa sulla base di conoscenze
personali: i legali erano e sono
partecipi di un’unica entità
multinazionale. Il forte senso
di appartenenza, più di una
semplice alleanza, crea un inte-

resse diretto al buon andamen-
to degli studi sparsi per il glo-
bo e mantiene alto il livello
qualitativo». I soci della law
firm nata a Chicago nel 1949
sono 900 in 38 Paesi e condivi-
dono la più vasta Intranet lega-
le del mondo, cui accedono
8mila persone. In Italia il capo-
fila fu lo studio milanese, fon-

dato nel 1962: i no-
ve «practice
groups» attuali ge-
stiscono oltre due-
mila clienti in tutte
le aree giuridiche,
soprattutto per fu-
sioni, acquisizioni
e consulenza fisca-
le.

Una vocazione
«pluralista» confermata da al-
tre associazioni di legali che
competono in più Paesi.
«Per la clientela medio-alta
è indispensabile offrire con-
sulenze a tutto tondo, dai tri-
buti al diritto del lavoro o
fallimentare» sottolinea Giu-
seppe Ascoli dello studio
Adonnino Ascoli & Cavaso-
la Scamoni di Roma, affilia-
to al network legale Cms
con quartier generale a Bru-
xelles. «Gli uffici sono orga-
nizzati per gruppi di lavoro:
non solo per studio, anche
per il marketing. L’intranet è
utile, ma non si può prescin-

dere dagli incontri personali,
almeno tre volte l’anno, nei
quali l’esperienza del singo-
lo studio diventa patrimonio
comune».
7 Da Milano a Pechino vin-
ce il design italiano. «Cono-
scere i fattori culturali e so-
ciali è indispensabile per con-
frontarsi con il mondo. Ma
non si può diventare tuttolo-
gi, quindi occorre affiliarsi»
osserva Massimo Roj, ammi-
nistratore delegato dello stu-
dio di architettura e ingegne-
ria «Progetto Cmr» di Mila-
no, affiliato dal 2001 al gran-
de network internazionale
della progettazione Hok.

La società ha fatturato nel
2004 quasi il dieci per cento
dei cinquanta milioni di euro
della rete, ed è molto attiva
in Cina (dove ha tre sedi) nel
settore degli alberghi di lus-
so. «Per competere sulla sce-
na internazionale occorre ap-
prendere visioni ed esperien-
ze diverse, impostazioni dif-
ferenti del lavoro — sottoli-
nea Roj — in Cina però ci
chiedono di importare gli sti-
li occidentali tali e quali, co-
sa che non condivido. Ma
l’italian design per fortuna è
sempre molto richiesto».
7 Progetti con Londra. Bru-
no De Rivo è tra i fondatori
dello studio milanese di ar-
chitetti «967», da luglio
2005 partner italiano di
Broadway Malyan, terzo
network del Regno Unito,
che riunisce 440 architetti e
fattura 35 milioni di sterli-
ne l’anno. «Siamo il loro
"braccio operativo" nel no-
stro Paese — spiega — così
otteniamo incarichi di mag-
gior prestigio partecipando
ai bandi internazionali, e
facciamo marketing a livel-
lo più alto. Lavorare a Hel-
sinki, Vienna, Bratislava e
Ginevra ci ha dato quel
background di esperienze
con clienti multinazionali
necessario per entrare in re-
te con gli inglesi».
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Lo studio non entra in società
Nulla di fatto per superare il divieto imposto nel ’39
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I numeri degli studi professionali associati

Sinergie possibili nel Geie

In sintesi

Il professionista può esercitare sia
in forma individuale che colletti-
va. In quest’ultimo caso, è possibi-

le utilizzare la forma giuridica dell’as-
sociazione professionale, della socie-
tà semplice e, per gli avvocati, della
società tra professionisti (Stp).
7 Associazione e società semplice.
Tra associazione e società semplice
va ricordato che fiscalmente le due
opzioni risultano equivalenti. Infatti,
ai sensi dell’articolo 5, comma 3,
lettera c), del Tuir, le associazioni
senza personalità giuridica costituite
tra persone fisiche per l’esercizio di
una professione in forma associata

sono equiparate alle
società semplici. La
sola differenza tra le
due forme giuridi-
che attiene al mo-
mento in cui deve es-
sere redatto l’atto
pubblico o la scrittu-
ra privata autentica-
ta di cui all’articolo
5, comma 2, del Tu-
ir, contenente la pat-
tuizione in merito al-

la ripartizione del reddito tra i so-
ci/associati in misura non proporzio-
nale ai conferimenti eseguiti. Infatti,
questa pattuizione, se non risulta
dall’atto pubblico o dalla scrittura
privata autenticata di costituzione,
deve essere redatta da parte delle
società semplici (e dalle società di
persone in genere) in data anteriore
all’inizio del periodo d’imposta, men-
tre, nel caso delle associazioni pro-
fessionali, l’atto o la scrittura privata
può essere stipulato fino alla presen-
tazione della dichiarazione dei reddi-
ti dell’associazione.
7 Società tra professionisti. Per le
società tra avvocati (Dlgs 96/2001),
l’inquadramento tributario dei reddi-
ti prodotti ha trovato soluzione nel-
la risoluzione delle Entrate n. 118/E
del 28 maggio 2003. L’Agenzia ha
chiarito che i redditi prodotti dalle
Stp sono redditi di lavoro autonomo
e non d’impresa. Per la determina-
zione dei redditi delle Stp deve per-

tanto essere applicato il criterio di
cassa e, inoltre, i compensi corrispo-
sti alle società tra professionisti de-
vono essere assoggettati a ritenuta
d’acconto (articolo 25 del Dpr
600/73). Secondo la risoluzione,
poi, la qualificazione commerciale
delle società tra avvocati non può
essere desunta sulla base del rinvio
operato dall’articolo 16 del Dlgs
96/2001 alle disposizioni che rego-
lano le società in nome collettivo.
Questo in quanto il rimando alla
disciplina delle Snc ha valenza uni-
camente sul piano civilistico, e, in
particolare, ai fini della determina-
zione delle regole di funzionamento
del modello organizzativo delle
Stp. Ai fini fiscali, invece, occorre
dare rilievo al reale contenuto pro-
fessionale e personale dell’attività
svolta dalle predette società. Va rile-
vato che l’interpretazione fornita è
coerente con l’articolo 2238 del Co-
dice civile, che nega, anche se indi-
rettamente, la natura commerciale
delle attività esercitate dai profes-
sionisti intellettuali e dagli artisti.
La norma stabilisce, infatti, che alle
attività professionali si applicano le
disposizioni dell’impresa commer-
ciale solo se le attività stesse costitu-
iscono elemento di un’attività orga-
nizzata in forma d’impresa (è il ca-
so del chirurgo che organizza una
casa di cura privata).
7 L’Irap. Va ricordato che il discri-
mine per l’assoggettamento al tribu-
to è la presenza o meno di un’auto-
noma organizzazione. In sostanza,
occorre verificare la prevalenza qua-
litativa dell’opera prestata dal pro-
fessionista rispetto ai fattori orga-
nizzati dello studio. E questi ultimi
non possono essere solo rappresen-
tati da strumenti materiali utili
all’esercizio dell’attività ma anche
verificando se all’interno dello stu-
dio vi siano altre figure in grado di
sostituire il professionista. Situazio-
ne, questa, tipica delle associazioni
professionali e delle nuove Stp.
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In «rete» si compete meglio
Così chi opera in proprio entra in corsa per affari più appetibili

Ai fini Irap
conta
la presenza
di un’autonoma
organizzazione

«Il socio». Tom Cruise è il giovane partner in un mega-studio Usa nel film di Sydney Pollack (Corbis)

Società
(Network di affiliazione)

Fatturato Professionisti
In Italia Network In Italia Network

A R C H I T E T T I E I N G E G N E R I
967
(Broadway Malian)

450
mila Á

51,7
mln Á

12 440

Progetto Cmr
(Hok)

4,9
mln Á

50
mln Á

100 750

C O M M E R C I A L I S T I E R E V I S O R I
European center
of study
(Geie)

2,5
mln Á

2,73
mln Á

72 85

A V V O C A T I E C O N S U L E N T I F I S C A L I
Baker&Mc Kenzie
(Baker&Mc Kenzie) N.d. 1.032

mln Á
110 3.300

Ascoli Adonnino &
Cavasola Scamoni
(Cms legal)

N.d. N.d. 52 2.000

I legali riuniti
tassati per cassa


