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Avvertenza di lettura
Il documento confronta due modelli organizzativi: da un lato il professionista identificabile, responsabile e continuativamente 
informato sulla posizione del cliente; dall’altro il servizio standardizzato, gestito prevalentemente tramite piattaforma, ticket e 
passaggi tra operatori. Non si sostiene che ogni servizio online sia carente, né che ogni studio tradizionale sia efficiente. Il punto 
decisivo non è il luogo fisico, ma la qualità della relazione, la chiarezza del mandato e l’esistenza di un referente che conosca, 
decida e risponda.
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Perché questa analisi
Il mercato promette che la contabilità di un professionista in regime forfetario possa essere ridotta a tre gesti: 
emettere le fatture, caricare qualche documento e attendere la dichiarazione. La promessa contiene una 
parte di verità. La tecnologia ha eliminato molte attività ripetitive e consente a uno studio ben organizzato di 
lavorare a distanza con rapidità. Ma da questa constatazione non discende che la consulenza sia diventata un 
prodotto impersonale o che il valore del commercialista coincida con l’invio telematico di un modello.

Il vero oggetto dell’incarico non è il file trasmesso. È la corretta lettura della posizione del cliente nel tempo: che lavoro svolge, 
come incassa, con chi fattura, quali altri redditi possiede, quale previdenza applica, quali scelte sono state compiute negli anni 
precedenti e quali cambiamenti possono rendere inadeguato il regime utilizzato. Anche il contribuente apparentemente più 
semplice può avere un cliente estero, superare una soglia nel mese di dicembre, ricevere un avviso, cambiare attività, iniziare 
un rapporto di lavoro dipendente, assumere un collaboratore o trovarsi davanti a un investimento che modifica il proprio 
profilo economico.

Una piattaforma può essere eccellente nel raccogliere dati, predisporre scadenze e standardizzare procedure. Il commercialista 
di fiducia aggiunge ciò che non si lascia facilmente standardizzare: memoria, giudizio, iniziativa, coordinamento e 
responsabilità. Nel nuovo Codice deontologico la tecnologia e l’intelligenza artificiale sono ammesse come strumenti di 
supporto, ma l’esito della prestazione deve restare il risultato prevalente dell’attività intellettuale del professionista, che 
conserva pieno controllo e piena responsabilità. La norma deontologica, in sostanza, fotografa una realtà economica: 
automatizzare una fase non significa trasferire a una macchina il dovere di capire il caso concreto.

Questa analisi sviluppa cinque tesi. Primo: il confronto corretto non è “studio fisico contro internet”, bensì relazione 
professionale contro servizio industrializzato. Secondo: a parità di prezzo, la presenza di un referente stabile può produrre un 
valore superiore, soprattutto quando emergono eccezioni. Terzo: la gestione dell’urgenza dipende dalla disponibilità personale 
e dalla conoscenza pregressa, non dall’esistenza di una chat aperta. Quarto: la responsabilità ha un nome, un mandato, una 
polizza e regole deontologiche; il cliente deve sapere chi assume davvero tali obblighi. Quinto: il costo reale non coincide con il 
canone, perché comprende il tempo del cliente, gli extra, il rischio di errore, il costo del cambio e le opportunità non segnalate.

La tesi in una frase
Il digitale sostituisce la carta e riduce i tempi; non sostituisce il professionista che conosce la storia, interpreta l’eccezione, 
prende una decisione e se ne assume la responsabilità.

Come leggere il documento
 Le parti generali utilizzano un linguaggio accessibile e sono rivolte direttamente al professionista o alla microimpresa.
 I riquadri “Per gli addetti ai lavori” approfondiscono mandato, diligenza, responsabilità, antiriciclaggio, privacy e uso 

dell’intelligenza artificiale.
 Le tabelle non assegnano un voto assoluto ai modelli: mostrano quali domande porre prima di scegliere.
 I casi pratici evidenziano il valore del contesto, soprattutto quando la posizione smette di essere standard.
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Elemento Servizio standardizzato Commercialista di fiducia

Accesso Portale, ticket, chat, call prenotata Telefono, e-mail, incontro e canali concordati

Conoscenza Dati presenti nel fascicolo digitale
Dati più memoria delle scelte, delle persone e degli 
obiettivi

Referente Può cambiare in base al flusso di lavoro Identificabile e tendenzialmente stabile
Urgenza Gestita secondo orari, priorità e livelli di servizio Valutata nel merito da chi conosce già la posizione
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Da ricostruire tra piattaforma, società e 
professionista

Collegata a mandato, iscrizione, polizza e condotta 
personale

Prezzo Spesso modulare: base più extra
Spesso comprensivo di disponibilità e consulenza 
ordinaria

Eccezioni Richiedono escalation o servizio aggiuntivo Vengono lette all’interno della storia complessiva
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1. Il falso confronto tra studio fisico e servizio online
Dire che il commercialista “fisico” vincerà sempre sul commercialista “online” è una semplificazione che rischia di indebolire la 
tesi giusta. Un professionista può lavorare quasi interamente da remoto, utilizzare una piattaforma moderna, ricevere 
documenti in cloud e mantenere ugualmente un rapporto personale, responsabile e continuativo. Allo stesso modo, uno studio 
con una targa sulla porta può essere lento, frammentato e incapace di conoscere davvero i clienti.

La distinzione utile è un’altra. Da una parte vi è il modello professionale: il cliente conferisce un incarico a una persona o a una 
società professionale identificabile; sa chi valuta la sua posizione, chi può essere contattato, chi conserva la memoria del 
rapporto e chi deve spiegare le decisioni. Dall’altra vi è il modello industrializzato: il servizio è progettato per trattare molti casi 
simili attraverso procedure, maschere, risposte predefinite, livelli di assistenza e passaggi tra operatori. Il secondo modello non 
è illegittimo e può essere efficiente. Diventa fragile quando vende come “semplice” una posizione che semplice non è più.

Il punto non è quindi la distanza geografica. È la distanza decisionale. Un cliente può parlare in videochiamata con il proprio 
commercialista e sentirlo molto vicino; può invece recarsi in un ufficio e incontrare ogni volta una persona diversa. La vicinanza 
professionale nasce da tre condizioni: continuità del referente, conoscenza del contesto e capacità di assumere una decisione 
senza rinviare il caso a una catena indefinita di livelli superiori.

Questa impostazione consente anche una critica più onesta. Le piattaforme hanno insegnato agli studi tradizionali molto: 
prezzi più leggibili, documenti accessibili, scadenze visibili, fatturazione semplice, risposte tracciate. Sarebbe sbagliato 
difendere il professionista invocando la nostalgia della carta o della visita obbligatoria. Il vantaggio dello studio personale deve 
emergere a parità di efficienza digitale. Non basta dire “io ci sono”: occorre rendere evidente come quella presenza riduca 
rischi, tempi e costi per il cliente.

Il vero confronto
Non è presenza contro distanza. È responsabilità personale contro anonimato organizzativo; memoria contro ricostruzione 
continua; consulenza contro sola esecuzione.

1.1 Il digitale è un mezzo, non una categoria professionale
L’ordinamento riconosce agli iscritti all’Albo competenze specifiche nelle materie economiche, finanziarie, tributarie, societarie 
e amministrative. La qualità professionale non dipende dal canale utilizzato. Il nuovo Codice deontologico insiste su 
competenza, diligenza, qualità, indipendenza, riservatezza e responsabilità. Sono obblighi che seguono il professionista anche 
quando lavora dietro un portale e che non possono essere sostituiti dal funzionamento del software.

Per gli addetti ai lavori
Il Codice deontologico CNDCEC, aggiornato nel novembre 2025, qualifica il rapporto con il cliente come rapporto fondato sulla 
fiducia. Impone inoltre che il professionista dedichi cura e tempo adeguati, informi con semplicità sui rischi, comunichi i fatti 
nuovi che incidono sul mandato e non deleghi a terzi attività dell’incarico senza consenso. L’uso dell’intelligenza artificiale è 
consentito soltanto come supporto: il risultato deve rimanere prevalentemente frutto dell’attività intellettuale del 
professionista, che ne assume controllo e responsabilità.

1.2 La piattaforma è utile quando rende il professionista più presente
Una buona piattaforma dovrebbe togliere attrito alla relazione: evitare l’invio ripetuto dei documenti, mostrare lo stato delle 
pratiche, ricordare le scadenze, permettere di recuperare dichiarazioni e ricevute. Il problema nasce quando la piattaforma 
diventa un filtro che impedisce il contatto, trasforma ogni dubbio in un ticket e considera la conversazione una prestazione 
accessoria. La tecnologia ha valore se libera tempo per la consulenza; perde valore se serve soltanto ad aumentare il numero di 
posizioni gestite senza aumentare la comprensione dei casi.
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2. Il mito del forfetario “semplice”
Il regime forfetario è semplice rispetto alla contabilità ordinaria, non rispetto alla vita reale. Non richiede la liquidazione 
periodica dell’IVA né la deduzione analitica dei costi, ma resta inserito in un sistema composto da imposte, previdenza, 
fatturazione elettronica, imposta di bollo, rapporti con l’estero, cause di esclusione, soglie e dichiarazioni. La semplificazione 
riguarda il metodo di calcolo; non elimina il bisogno di qualificare correttamente i fatti.

Un professionista che emette dodici fatture all’anno può avere una posizione più delicata di un’attività con centinaia di 
documenti. Basta che una fattura sia indirizzata a un cliente estero, che il professionista svolga contemporaneamente lavoro 
dipendente, che abbia una partecipazione societaria, che inizi a collaborare con un ex datore di lavoro, che sostenga spese per 
personale o che si avvicini alla soglia di permanenza. Il numero delle fatture misura il volume amministrativo, non la 
complessità tributaria.

Nel 2026 il limite ordinario dei ricavi o compensi resta fissato a 85.000 euro e il superamento di 100.000 euro determina la 
cessazione del regime nello stesso anno, con effetti IVA a partire dall’operazione che provoca il superamento. La differenza tra 
chiusura a 84.900 euro, superamento a 90.000 euro e incasso oltre 100.000 euro non è una sfumatura contabile: cambia il 
momento di uscita, la fatturazione e la gestione finanziaria. La piattaforma può segnalare una soglia; il professionista deve 
capire cosa fare prima che venga superata.

A ciò si aggiunge la previdenza. Un professionista senza cassa deve iscriversi alla Gestione Separata; un iscritto a un ordine può 
ricadere nella cassa di categoria o, in presenza di altre coperture, in regole differenti. L’iscrizione non è sempre automatica e gli 
acconti contributivi seguono il calendario delle imposte. Il cliente non compra soltanto un calcolo, ma una regia che colleghi 
reddito, contributi, liquidità e scadenze.

2.1 Le aree in cui il “caso standard” cambia forma
Evento Perché conta Domanda che richiede giudizio

Cliente UE o extra-UE
Può attivare regole territoriali, reverse charge, 
autofattura o Intrastat

La fattura è corretta? Serve un adempimento aggiuntivo?

Doppio reddito
Incide su cause di esclusione, dichiarazione, 
previdenza e acconti

Il forfetario resta applicabile e conveniente?

Rapporto con ex datore Può rilevare ai fini delle cause ostative Il rapporto è realmente autonomo e compatibile?

Crescita rapida
Può determinare uscita nell’anno o dall’anno 
successivo

Quando cambiare prezzi, contratti e fatturazione?

Nuova attività
Richiede corretta classificazione e coefficiente di 
redditività

Il codice ATECO descrive davvero l’attività svolta?

Investimento rilevante
Nel forfetario il costo non riduce analiticamente il 
reddito

Conviene restare nel regime semplificato?

Avviso o comunicazione
Richiede lettura degli anni precedenti e delle 
ricevute

È un’anomalia formale, un errore o un debito reale?

2.2 La dichiarazione arriva alla fine, la consulenza deve arrivare prima
Il servizio minimo tende a concentrare l’attenzione sulla dichiarazione annuale. Ma molte decisioni utili devono essere prese 
mesi prima: valutare la soglia, accantonare le imposte, verificare la corretta aliquota iniziale, scegliere il codice attività, gestire 
un acquisto estero, correggere una fattura, modificare un contratto. Quando la consulenza arriva soltanto in fase dichiarativa, 
può descrivere l’errore ma non sempre può evitarlo.

Il paradosso del forfetario
Più il regime appare semplice, più il cliente è portato a non comunicare i cambiamenti. E proprio i cambiamenti non comunicati 
sono ciò che trasforma una gestione economica in una gestione costosa.

Per gli addetti ai lavori
Il professionista non è chiamato a garantire un risultato fiscale predeterminato, ma a usare la diligenza e la perizia richieste dalla 
natura dell’incarico. Per questo il mandato deve chiarire se comprende monitoraggio periodico, controllo delle soglie, assistenza 
su operazioni estere, gestione di comunicazioni e pianificazione degli acconti. Un incarico limitato alla dichiarazione non può 
essere presentato come assistenza completa; un incarico completo deve prevedere flussi informativi a carico del cliente e 
momenti di verifica.
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3. A parità di costi, che cosa compra davvero il cliente
Quando due offerte hanno lo stesso prezzo, il confronto non può fermarsi al numero di adempimenti elencati. La domanda 
utile è: quanta capacità decisionale è compresa nel prezzo? Una tariffa di gestione può includere soltanto elaborazione e invio, 
oppure comprendere colloqui, verifica preventiva, lettura delle comunicazioni, disponibilità ordinaria e coordinamento con altri 
soggetti. Le parole “tutto incluso” sono informative soltanto se viene definito che cosa si intende per “tutto”.

Il contatto umano non è un valore sentimentale. È un’infrastruttura informativa. Durante una telefonata il professionista può 
cogliere un dettaglio che il cliente non avrebbe inserito in un modulo: “da settembre lavorerò quasi solo per un ex datore”, “sto 
per incassare un arretrato importante”, “ho aperto un conto su una piattaforma estera”, “mi hanno chiesto di fatturare una 
prestazione diversa dal solito”. La conversazione produce dati non strutturati che diventano decisioni. Una procedura standard 
può chiedere cento informazioni; una persona esperta può capire quale centounesima domanda fare.

A parità di costo, il mono-referente riduce anche il tempo necessario per ottenere una risposta. Il cliente non deve ricostruire 
ogni volta la propria situazione, cercare vecchi ticket o spiegare perché un importo è stato trattato in un certo modo l’anno 
precedente. Il professionista, conoscendo la storia, può distinguere immediatamente ciò che è normale da ciò che merita 
attenzione. Questa riduzione del tempo di diagnosi è particolarmente importante nelle urgenze.

3.1 Il prezzo della reperibilità ragionevole
Nessun professionista può promettere una disponibilità illimitata e nessun cliente dovrebbe confondere il rapporto fiduciario 
con il diritto a una risposta a qualsiasi ora. Tuttavia esiste una differenza concreta tra un canale che si chiude al termine 
dell’orario di assistenza e un referente che, conoscendo il cliente, può decidere di intervenire in un sabato, in una sera o 
durante una festività quando il problema è reale e il rinvio produce un danno. La reperibilità non deriva automaticamente dallo 
studio fisico: deriva dalla relazione e dall’assunzione personale dell’incarico.

Per questo è più corretto parlare di “disponibilità responsabile”. Il professionista filtra l’urgenza: non tutto è urgente, ma ciò 
che lo è viene riconosciuto. Una piattaforma filtra invece secondo regole di servizio: orari, code, priorità, piano sottoscritto. 
Entrambi i modelli possono funzionare; il primo possiede un vantaggio quando la decisione richiede conoscenza storica e 
discrezionalità.

3.2 Il costo del tempo del cliente
Il canone basso può trasferire attività sul cliente: classificare documenti, compilare questionari, controllare notifiche, aprire 
ticket, inseguire una risposta, verificare che l’operatore abbia compreso il contesto. Questo tempo non compare nella fattura, 
ma ha un valore economico. Per un professionista che fattura 40 o 60 euro l’ora, dieci ore annuali spese a ricostruire la propria 
posizione possono superare la differenza tra due preventivi.

A parità di tariffa
Il servizio migliore non è quello che promette più funzioni, ma quello che riduce il tempo totale richiesto al cliente e aumenta la 
probabilità di prendere la decisione giusta al primo passaggio.
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4. L’urgenza: il valore di chi riconosce il problema prima di 
aprire il fascicolo
Le urgenze fiscali raramente arrivano con un’etichetta chiara. Un cliente scrive: “Ho ricevuto questa PEC, devo preoccuparmi?”, 
“Il cliente estero vuole la fattura oggi”, “La banca mi chiede un documento entro lunedì”, “Ho incassato più del previsto”, “Il 
pagamento F24 è stato rifiutato”. La prima attività non è compilare un modulo: è capire se l’evento può aspettare, quale rischio 
genera e quali informazioni mancano.

Il professionista che conosce la posizione possiede un vantaggio temporale. Sa quali dichiarazioni sono state presentate, quali 
crediti sono disponibili, quale gestione previdenziale si applica, se esistono precedenti comunicazioni, se il cliente ha già 
operato con l’estero e se il superamento di una soglia era stato previsto. Non parte da zero. La piattaforma può offrire una chat 
attiva ventiquattro ore, ma una risposta immediata non coincide con una decisione immediata. La velocità della prima replica è 
diversa dalla velocità della soluzione.

4.1 Giorni non lavorativi: disponibilità o marketing?
La promessa di assistenza “sempre disponibile” deve essere letta con attenzione. Può indicare accesso ai documenti, risposta 
automatica, chatbot o apertura di un ticket; non necessariamente significa che un commercialista abilitato esamini il caso in 
quel momento. Al contrario, uno studio personale potrebbe non pubblicizzare un servizio festivo ma intervenire quando la 
situazione lo richiede. Ciò che conta è conoscere il protocollo: chi legge, chi decide, entro quanto tempo e con quale livello di 
competenza.

La gestione dell’urgenza è anche un problema di fiducia. Il cliente deve poter comunicare in modo sintetico senza temere che 
la mancanza di un dettaglio renda inutile la richiesta. Il professionista, dall’altra parte, deve saper porre limiti e distinguere 
l’urgenza reale dall’ansia. Questo equilibrio si costruisce nel tempo e difficilmente nasce da una relazione occasionale.

4.2 La prevenzione è la forma più economica di urgenza
Il valore maggiore non consiste nel rispondere di domenica, ma nel ridurre la probabilità che la domenica sia necessario 
intervenire. Monitoraggio degli incassi, calendario condiviso, avvisi sulle soglie, controllo periodico dei clienti esteri, verifica 
degli acconti e conservazione ordinata delle ricevute trasformano molte emergenze in attività ordinarie. Uno studio di fiducia 
usa la conoscenza storica per anticipare; una piattaforma può fare altrettanto soltanto se i dati sono completi e il servizio 
prevede davvero un monitoraggio, non la sola elaborazione annuale.

Domanda sull’urgenza Risposta debole Risposta solida

Chi esamina il caso? “Il team” o “l’assistenza” Nome e qualifica del referente o del sostituto
Quando arriva una decisione? Tempo di prima risposta Tempo stimato per una valutazione professionale
Cosa accade fuori orario? Ticket aperto automaticamente Protocollo per eventi che non possono attendere
Il referente conosce già la posizione? Consulta il fascicolo al momento Ha seguito le scelte e gli anni precedenti
L’urgenza costa a parte? Non specificato Regole e limiti indicati nel mandato
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5. Memoria storica e mono-referente
La posizione fiscale di una persona non è la somma dei documenti presenti in una cartella. È una sequenza di decisioni. Perché 
è stato scelto quel codice attività? Perché l’acconto è stato ridotto? Perché una fattura estera è stata trattata in un certo 
modo? Quale comunicazione è già stata chiarita? Quale costo futuro era stato previsto? Molte informazioni non sono leggibili 
dal solo modello dichiarativo; vivono nelle conversazioni, nelle cautele adottate e nelle alternative scartate.

Il mono-referente conserva questa continuità. Non deve essere necessariamente l’unica persona che lavora sul fascicolo: uno 
studio può avere collaboratori e specializzazioni. Ma il cliente deve sapere chi tiene insieme il quadro, verifica i passaggi e 
assume la decisione finale. Senza questa regia, ogni specialista vede una parte e nessuno possiede la responsabilità della 
coerenza complessiva.

5.1 La differenza tra archivio e memoria
Un archivio conserva fatti; la memoria professionale conserva significati. Nel fascicolo può risultare che il cliente ha emesso una 
nota di credito. Il professionista ricorda che la nota nasceva da un conflitto con un committente e che quel rapporto potrebbe 
ripresentare criticità. Nel fascicolo appare una compensazione; il professionista sa perché era prudente non utilizzare 
integralmente il credito. L’archivio è indispensabile, ma non basta a ricostruire la ragione delle scelte.

Questo valore diventa evidente quando cambia il referente. Il cliente deve raccontare nuovamente la propria attività, il nuovo 
operatore deve leggere documenti e messaggi, alcune informazioni restano implicite e le decisioni precedenti possono essere 
interpretate senza il contesto originario. Il passaggio non è impossibile, ma genera un costo di ricostruzione. Se avviene spesso, 
quel costo diventa strutturale.

5.2 La continuità riduce anche il rischio di contraddizioni
Una risposta tecnicamente corretta in astratto può essere sbagliata per il singolo cliente. Suggerire di incassare entro fine anno, 
accettare un cliente estero, acquistare un bene, modificare il contratto o aprire una seconda attività richiede di conoscere 
redditi, previdenza, soglie e progetti. Il referente stabile collega la domanda di oggi alle conseguenze di domani. Il servizio 
frammentato tende invece a rispondere al quesito isolato, perché il suo processo è costruito per chiudere la richiesta.

5.3 La conoscenza del cliente è anche un obbligo, non soltanto un vantaggio
La professione è soggetta a regole di adeguata verifica, conservazione e valutazione del rischio antiriciclaggio. Il commercialista 
non può limitarsi a ricevere documenti senza comprendere chi è il cliente e quale attività svolge. Questa conoscenza ha una 
finalità pubblicistica, ma produce anche un beneficio operativo: l’attenzione alle incoerenze, ai cambiamenti e alle operazioni 
non usuali. Nel 2025 il Consiglio nazionale ha aggiornato le regole tecniche antiriciclaggio e nel 2026 ha pubblicato nuovi 
strumenti operativi per la valutazione del rischio.

Per gli addetti ai lavori
La “conoscenza storica” non deve restare soltanto nella memoria personale. Uno studio ben organizzato la trasforma in note di 
fascicolo, verbali di colloquio, checklist, scadenziario e documentazione delle decisioni. In questo modo il mono-referente 
conserva la regia, ma lo studio può garantire continuità anche in caso di assenza. La vera alternativa non è persona contro 
organizzazione: è organizzazione con responsabilità personale contro organizzazione senza titolarità chiara del caso.
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La catena del valore

Figura 1 - Il valore nasce dalla combinazione di dati, memoria, giudizio, azione e responsabilità.
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6. Responsabilità professionale: chi decide, chi firma, chi 
risponde
La differenza più importante tra una consulenza professionale e un servizio informativo è la responsabilità. Il cliente non ha 
bisogno soltanto di sapere “che cosa dice il sistema”, ma di conoscere chi ha valutato il caso, su quali dati, entro quali limiti e 
con quale copertura. In una materia nella quale il contribuente resta il destinatario degli atti fiscali, l’identificazione del 
professionista è essenziale per prevenire gli errori e, se necessario, ricostruire le responsabilità.

Il commercialista iscritto all’Albo è soggetto a ordinamento professionale, codice deontologico, formazione continua, potere 
disciplinare e obbligo assicurativo. Al momento dell’incarico deve comunicare gli estremi della polizza e il massimale. Il 
compenso e la complessità devono essere illustrati preventivamente. Il rapporto non è quindi una semplice vendita di 
software: è un incarico intellettuale disciplinato da doveri specifici.

6.1 Il contribuente resta davanti al Fisco
Un equivoco frequente consiste nel pensare che, pagando un servizio, ogni conseguenza fiscale passi automaticamente al 
consulente. Non è così. Le imposte e, in prima battuta, gli atti dell’amministrazione riguardano il contribuente. L’eventuale 
responsabilità del professionista si valuta separatamente e richiede di verificare l’incarico, la condotta, le informazioni fornite 
dal cliente, il nesso tra errore e danno e le regole applicabili al caso concreto. La polizza non trasforma ogni contestazione in un 
rimborso automatico.

Proprio per questo il mandato è centrale. Se il servizio comprende soltanto la predisposizione della dichiarazione sulla base dei 
dati caricati, la responsabilità non è la stessa di un incarico che include monitoraggio, verifica periodica, assistenza su 
operazioni estere e controllo delle soglie. Un prezzo ridotto può corrispondere a un perimetro ridotto; il problema nasce 
quando il cliente non percepisce la differenza.

6.2 Piattaforma, società di servizi e professionista
Nei servizi digitali possono convivere più soggetti: la società che vende l’abbonamento, il gestore del software, il centro di 
assistenza, lo studio professionale che presenta la dichiarazione e il singolo iscritto che assume l’incarico. La struttura può 
essere perfettamente legittima, ma il cliente deve poter rispondere a domande semplici: a chi ho conferito il mandato? Chi è 
iscritto all’Albo? Chi firma o trasmette? Chi possiede la polizza? Chi decide quando la risposta automatica non basta? A chi invio 
un reclamo professionale?

Se queste risposte non sono immediate, il costo basso può nascondere una frammentazione della responsabilità. L’errore viene 
attribuito al dato caricato, il dato al software, il software alle condizioni d’uso, la dichiarazione allo studio convenzionato e la 
consulenza a un piano diverso. La responsabilità non scompare, ma diventa più costosa da ricostruire.

6.3 L’intelligenza artificiale non assume il mandato
Dal 2025 la disciplina italiana sull’intelligenza artificiale e il Codice deontologico dei commercialisti hanno reso ancora più 
chiaro un principio: nelle professioni intellettuali la tecnologia deve essere usata in funzione strumentale e il professionista 
deve informare il cliente, verificare fonti e dati, proteggere la riservatezza e assumere pienamente il controllo del risultato. Un 
chatbot può formulare una prima risposta; non diventa il soggetto responsabile della valutazione tributaria.

Questo principio non è ostile all’innovazione. Al contrario, permette di usarla meglio. L’intelligenza artificiale può cercare, 
riordinare, confrontare, segnalare anomalie e preparare bozze. Il professionista deve trasformare questi materiali in una 
decisione adatta al caso, verificando le fonti e spiegando i rischi. La tecnologia aumenta la produttività; la responsabilità rimane 
umana.

Per gli addetti ai lavori
Nel confronto tra offerte occorre distinguere almeno quattro piani: responsabilità tributaria del contribuente verso l’Erario; 
responsabilità contrattuale o professionale del consulente; responsabilità disciplinare dell’iscritto; responsabilità del fornitore 
digitale per il funzionamento del servizio. I piani possono sovrapporsi, ma non coincidono. Una clausola di limitazione del 
software non elimina gli obblighi del professionista; una polizza professionale non copre necessariamente ogni sanzione o ogni 
comportamento del cliente. Il mandato deve definire dati richiesti, termini di consegna, attività incluse, modalità di 
approvazione e gestione delle anomalie.

Verifica Domanda concreta
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Mandato Il documento indica chiaramente il professionista o la società professionale incaricata?
Albo È possibile verificare l’iscrizione del soggetto che presta la consulenza?
Polizza Sono comunicati compagnia, numero di polizza e massimale?
Perimetro Sono distinti adempimenti ordinari, consulenza, pratiche e contenzioso?
Dati È scritto quali informazioni il cliente deve comunicare e con quali tempi?
Errore Esiste una procedura per rettifiche, ravvedimenti, avvisi e reclami?
AI e terzi È dichiarato l’uso di sistemi automatizzati e l’eventuale coinvolgimento di soggetti terzi?

7. I costi nascosti e il costo totale di assistenza
Il prezzo annuo è il dato più facile da confrontare e, proprio per questo, il più pericoloso quando viene isolato. Due servizi da 
300 euro possono avere un costo totale molto diverso. Il primo può richiedere ore di caricamento, prevedere extra per ogni 
eccezione e lasciare al cliente il controllo finale. Il secondo può costare lo stesso ma includere un referente, una verifica 
periodica e un’assistenza ordinaria più ampia. Il costo economico nasce dall’intero processo, non dalla sola fattura del 
consulente.

È utile adottare una formula semplice: costo totale di assistenza = prezzo visibile + servizi extra + tempo del cliente + costo 
degli errori + costo di cambio + opportunità perse. Le ultime quattro voci non sono sempre misurabili con precisione, ma 
ignorarle equivale a considerarle pari a zero. E raramente lo sono.

Figura 2 - Il canone è soltanto la parte emersa del costo totale.

7.1 Gli extra contrattuali
Nel mercato online le offerte sono spesso organizzate per livelli. La gestione di base può includere fatturazione, dichiarazione e 
F24, mentre operazioni estere, Intrastat, pratiche previdenziali, apertura o cessazione, comunicazioni di irregolarità, 
ravvedimenti, dichiarazioni integrative, redditi ulteriori, immobili, investimenti esteri o call periodiche possono richiedere un 
piano superiore o un corrispettivo aggiuntivo. La modularità è legittima e può essere conveniente; diventa un costo nascosto 
quando il cliente scopre il confine soltanto dopo aver sottoscritto.

Una ricognizione delle offerte pubbliche disponibili nel luglio 2026 mostra proprio questa varietà: alcuni piani dichiarano di 
essere adatti soltanto a forfetari con una sola fonte di reddito; alcuni indicano Intrastat come servizio acquistabile a parte; altri 
riservano call periodiche e assistenza prioritaria ai livelli più elevati. Questi esempi non dimostrano una carenza generalizzata. 
Dimostrano che “online” non è sinonimo di “tutto compreso” e che il confronto richiede la lettura del perimetro.
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7.2 Il lavoro amministrativo trasferito al cliente
Un portale efficiente può semplificare l’invio dei dati. Ma alcune procedure trasferiscono al cliente attività che in uno studio 
personale vengono svolte o assistite direttamente: classificare operazioni, unire file, descrivere l’evento, seguire lo stato del 
ticket, controllare i documenti prodotti, ricordare al sistema le informazioni già comunicate. Quando il cliente è ordinato e 
competente, il modello può funzionare bene. Quando è sotto pressione, l’errore di caricamento diventa un errore fiscale.

7.3 Il costo dell’errore e del ritardo
Il costo di un errore non coincide soltanto con la sanzione. Comprende il tempo per capirlo, le telefonate, il ravvedimento, la 
dichiarazione integrativa, l’eventuale consulenza esterna, l’ansia, il rallentamento di un finanziamento o il blocco di un 
pagamento. Una risposta corretta ma tardiva può essere economicamente equivalente a una risposta sbagliata. Per questo la 
qualità del servizio va valutata anche sulla capacità di prevenire e gestire le anomalie.

7.4 Il costo del cambio
Cambiare consulente comporta revoca e nuove deleghe, trasferimento dei documenti, verifica delle dichiarazioni precedenti, 
ricostruzione di crediti, acconti, previdenza e operazioni aperte. Il Codice deontologico impone collaborazione tra professionisti 
per evitare pregiudizi al cliente, ma il tempo di ricostruzione resta. Un servizio molto economico può risultare costoso se il 
cliente è costretto a cambiare dopo un anno perché la posizione è diventata più complessa.

7.5 Le opportunità non segnalate
Il costo più difficile da vedere è la decisione che non viene presa: non valutare per tempo l’uscita dal forfetario, non pianificare 
gli acconti, non scegliere correttamente la previdenza, non correggere un contratto, non utilizzare un’agevolazione, non 
adeguare il prezzo quando cambia il carico fiscale. Non esiste una sanzione per l’opportunità persa, ma il suo effetto può 
superare il compenso annuale del commercialista.

Il confronto corretto
Chiedere “quanto costa?” è necessario. Chiedere “quale parte del mio tempo, del mio rischio e delle mie decisioni resta fuori?” 
è decisivo.
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8. Privacy, sicurezza e catena dei dati
Il fascicolo fiscale contiene dati anagrafici, economici, bancari, previdenziali, familiari e talvolta sanitari o giudiziari. La 
protezione non dipende dal fatto che i documenti siano conservati in un armadio o nel cloud: dipende dalle misure 
organizzative e tecniche, dalla minimizzazione, dalla correttezza degli accessi e dalla chiarezza dei ruoli. Un piccolo studio può 
essere vulnerabile; una grande piattaforma può essere molto sicura. Anche qui il confronto deve evitare slogan.

Il modello piattaforma, tuttavia, tende a coinvolgere più soggetti: hosting, software, assistenza, sistemi di intelligenza artificiale, 
società di servizi, studio professionale. Ogni passaggio può essere gestito correttamente, ma aumenta la necessità di sapere chi 
tratta i dati, per quali finalità, dove sono conservati, per quanto tempo e con quali procedure in caso di violazione. Il cliente 
non dovrebbe limitarsi a cliccare l’informativa; dovrebbe capire la catena essenziale.

Il rapporto personale offre un vantaggio diverso: la possibilità di chiedere direttamente al titolare dello studio come sono 
gestiti documenti, deleghe e accessi. Questo non sostituisce le misure di sicurezza, ma rende più semplice l’attribuzione delle 
responsabilità. Il rischio maggiore non è il cloud in sé; è l’opacità del percorso del dato.

Per gli addetti ai lavori
I principi richiamati dal Garante comprendono liceità, correttezza, trasparenza, minimizzazione, esattezza, limitazione della 
conservazione, integrità e riservatezza. L’utilizzo di sistemi di intelligenza artificiale impone un controllo ulteriore: il Codice 
deontologico richiede al professionista di verificare che i sistemi adottati abbiano adeguate misure di sicurezza e siano conformi 
alla disciplina sui dati personali. La comodità operativa non giustifica il caricamento indiscriminato di documenti fiscali in 
strumenti non governati.

8.1 Domande minime sulla sicurezza
 Chi è il titolare del trattamento e chi sono i principali responsabili esterni?
 I dati vengono utilizzati per addestrare o migliorare sistemi di intelligenza artificiale?
 Il professionista vede l’intero fascicolo o soltanto i dati estratti dalla piattaforma?
 Come viene gestita la revoca delle deleghe e la cancellazione o restituzione dei documenti?
 Esiste un sistema di autenticazione forte e una tracciatura degli accessi?
 In caso di incidente, chi comunica con il cliente e chi decide le misure da adottare?
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9. Standardizzazione: utile finché il caso resta standard
La standardizzazione è uno dei grandi vantaggi dei servizi digitali. Riduce errori ripetitivi, assicura che i campi siano compilati, 
rende omogenee le procedure e consente prezzi contenuti. Il problema non è standardizzare; è non riconoscere quando il caso 
è uscito dallo standard.

Un sistema costruito per il forfetario tipico funziona bene finché il cliente ha una sola attività, fattura in Italia, non possiede altri 
redditi rilevanti, non cambia previdenza, non supera soglie, non riceve comunicazioni e non svolge operazioni straordinarie. 
Appena uno di questi elementi cambia, occorre una escalation. La qualità del servizio dipende allora da tre fattori: capacità di 
individuare l’eccezione, rapidità nel trasferirla a un professionista competente e continuità delle informazioni durante il 
passaggio.

9.1 Il rischio del quesito isolato
Nel modello a ticket il cliente formula una domanda e l’operatore risponde a quella domanda. Ma il cliente non sempre sa 
porre il quesito giusto. Può chiedere “come emetto la fattura?” quando la domanda principale è se l’operazione modifica la 
territorialità IVA; può chiedere “quanto pago di tasse?” quando il problema è la soglia di uscita; può chiedere “posso scaricare 
il computer?” senza considerare che nel forfetario il costo non è dedotto analiticamente. Il professionista di fiducia spesso 
corregge la domanda prima di dare la risposta.

9.2 La produzione di risposte non è consulenza
La consulenza richiede selezione. Talvolta la risposta migliore è non fare un’operazione, rinviare un incasso, modificare un 
contratto, chiedere un documento, coinvolgere un avvocato o un consulente del lavoro. Un servizio misurato sul numero di 
richieste chiuse può essere incentivato a produrre una risposta; un professionista responsabile è incentivato a proteggere il 
cliente, anche quando ciò rende la soluzione meno immediata.

9.3 Il valore del “no” spiegato
Il cliente apprezza spesso il consulente che trova una soluzione. Ma la fiducia si costruisce soprattutto quando il professionista 
sa dire di no, spiega perché e propone un percorso alternativo. Il Codice deontologico impone di non suggerire atti illeciti o 
fraudolenti e di preservare indipendenza e obiettività. Una piattaforma può bloccare una funzione; il professionista deve 
trasformare quel blocco in comprensione e scelta consapevole.

La domanda da porre
Quando il mio caso non rientra nel percorso standard, chi se ne accorge e chi ne diventa responsabile?
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10. Quattro casi pratici
I casi che seguono non dimostrano che una piattaforma sbagli e uno studio tradizionale abbia sempre ragione. Mostrano dove 
si concentra il valore della conoscenza storica e della responsabilità personale.

10.1 Il cliente estero arrivato venerdì sera
Un consulente in regime forfetario riceve da una società francese la richiesta di emettere entro il fine settimana la prima 
fattura. La domanda apparente è tecnica: quale dicitura inserire? In realtà occorre verificare la natura del servizio, la posizione 
del cliente, l’iscrizione VIES, la territorialità, l’eventuale obbligo Intrastat e la corretta codifica elettronica. Il professionista che 
conosce l’attività può inquadrare rapidamente l’operazione e chiedere i due documenti mancanti. Un servizio standard 
potrebbe fornire una guida generale o aprire una pratica aggiuntiva. Il costo dell’attesa non è soltanto fiscale: il cliente rischia 
di ritardare l’incasso o di apparire poco affidabile al nuovo committente.

Dove nasce il valore
Non nella disponibilità generica del sabato, ma nella capacità di capire subito che la fattura è soltanto l’ultimo passaggio di una 
verifica più ampia.

10.2 Il superamento della soglia a dicembre
A metà dicembre un professionista comunica che incasserà una fattura rilevante. Il totale annuo potrebbe superare 85.000 
euro e, in uno scenario, oltrepassare 100.000 euro. La risposta non può limitarsi a “il sistema aggiornerà il fatturato”. Occorre 
ricostruire gli incassi effettivi, distinguere le conseguenze delle due soglie, valutare i termini contrattuali, la data di pagamento, 
l’impatto IVA, la previdenza e i prezzi dell’anno successivo. Il commercialista che ha monitorato l’andamento durante l’anno ha 
già una simulazione; chi riceve il caso in quel momento deve ricostruire tutto sotto pressione.

Dove nasce il valore
Nel monitoraggio precedente e nella capacità di trasformare una soglia fiscale in una decisione commerciale, non nel semplice 
avviso automatico.

10.3 La comunicazione di irregolarità durante le ferie
Il cliente riceve una comunicazione relativa a un versamento di due anni prima. Il documento scade in un periodo festivo. Il 
referente storico ricorda che quell’anno era stato utilizzato un credito e sa dove trovare delega, F24 e ricevuta. Può verificare 
se si tratta di un abbinamento errato o di un debito reale. In un modello frammentato, il cliente deve caricare la 
comunicazione, descrivere il contesto e attendere che un operatore ricostruisca gli anni precedenti. Anche quando la risposta 
finale è identica, il tempo e l’ansia possono essere molto diversi.

Dove nasce il valore
Nella memoria documentata e nella capacità di attivarsi prima che il cliente comprenda da solo la natura dell’atto.

10.4 Il forfetario che cresce e deve assumere
Un professionista riceve una commessa stabile e valuta di inserire un collaboratore. La domanda iniziale riguarda il costo. In 
realtà la scelta coinvolge limite delle spese per lavoro, sostenibilità del regime, organizzazione, contratto, previdenza, sicurezza 
e possibile passaggio a una struttura diversa. Il commercialista di fiducia coordina il confronto con il consulente del lavoro e 
valuta l’effetto economico complessivo. Una piattaforma specializzata nel solo forfetario può gestire la dichiarazione, ma il 
cliente rischia di dover acquistare consulenze separate e diventare egli stesso il coordinatore.

Dove nasce il valore
Nella regia tra competenze diverse. Il mono-referente non deve sapere tutto: deve sapere quando coinvolgere altri 
professionisti e mantenere la coerenza del progetto.
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11. Matrice di confronto tra i modelli
La tabella attribuisce un vantaggio tendenziale, non assoluto. Un servizio online con referente stabile può collocarsi nella 
colonna del commercialista di fiducia; uno studio tradizionale impersonale può presentare i limiti della piattaforma.

Fattore Piattaforma standard Professionista di fiducia

Prezzo iniziale Spesso basso e immediatamente confrontabile Può richiedere preventivo e colloquio
Trasparenza funzioni Buona sui servizi elencati Dipende dalla qualità del mandato
Automazione Molto elevata Elevata negli studi digitalizzati
Accesso documenti Generalmente ottimo Ottimo se lo studio usa un portale
Referente Variabile o per livelli Stabile e identificabile
Memoria storica Affidata al fascicolo e ai ticket Fascicolo più conoscenza del rapporto
Urgenza Secondo SLA e piano Secondo valutazione e disponibilità concordata
Caso non standard Escalation, extra o esclusione Valutazione diretta e coordinamento
Responsabilità Può essere distribuita tra più soggetti Più facilmente riconducibile al mandato
Prevenzione Basata su alert e dati disponibili Alert più interpretazione e iniziativa

Cambio servizio
Migrazione potenzialmente rapida, ma 
ricostruzione necessaria

Passaggio deontologicamente assistito, ma sempre 
oneroso

Valore ideale Gestione ripetitiva e contribuente autonomo Posizione evolutiva, urgenze e bisogno di confronto

11.1 Un criterio pratico: la frequenza delle eccezioni
Il modello standard è competitivo quando le eccezioni sono rare, riconoscibili e ben gestite. Il professionista di fiducia diventa 
più conveniente quando le eccezioni sono frequenti, interconnesse o difficili da descrivere. Per molti lavoratori autonomi la 
posizione è standard all’apertura e diventa progressivamente meno standard con la crescita. La scelta dovrebbe quindi 
considerare non soltanto il presente, ma la traiettoria prevista nei successivi due o tre anni.

11.2 La disponibilità del cliente a gestire il processo
Un cliente molto digitale, ordinato, interessato alla materia e disposto a leggere condizioni e istruzioni può ottenere grande 
valore da un servizio standardizzato. Un cliente che desidera concentrarsi sulla propria attività e delegare il coordinamento 
deve valutare con attenzione il tempo che resterà a suo carico. La soluzione più economica per il primo può essere la più 
costosa per il secondo.
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12. Il modello più solido: studio personale e strumenti 
digitali
La conclusione non è un ritorno allo studio analogico. Il modello più solido unisce la responsabilità personale alla tecnologia. Il 
cliente dovrebbe poter emettere fatture, caricare documenti, consultare scadenze e recuperare ricevute senza recarsi in 
studio. Allo stesso tempo dovrebbe conoscere il nome del professionista che segue la posizione, avere canali di contatto chiari 
e sapere come vengono gestite le eccezioni.

Questo modello ibrido consente di usare l’automazione dove è più efficace e la relazione dove è indispensabile. Il software 
controlla campi, scadenze e coerenze di base; il professionista verifica le anomalie, interpreta i cambiamenti e collega il dato 
fiscale alle decisioni economiche. Il cliente non paga per la trascrizione, ma per la regia.

12.1 Cosa deve digitalizzare lo studio
 Raccolta ordinata e sicura dei documenti, evitando invii dispersi.
 Scadenziario condiviso e promemoria differenziati per importanza.
 Cruscotto di incassi e soglie per i contribuenti in regime forfetario.
 Archivio delle dichiarazioni, F24, ricevute e deleghe accessibile al cliente.
 Tracciatura delle richieste senza trasformare ogni contatto in un ostacolo.
 Procedure di sostituzione interna per assicurare continuità in caso di assenza.

12.2 Cosa non deve delegare alla tecnologia
 La valutazione finale delle operazioni non standard.
 La scelta tra alternative che hanno effetti economici e previdenziali differenti.
 La spiegazione dei rischi e dei limiti dell’incarico.
 La decisione su quando coinvolgere un consulente del lavoro, un avvocato o altro specialista.
 La responsabilità sul contenuto della prestazione professionale.

12.3 Una carta di servizio credibile
Lo studio che vuole differenziarsi non dovrebbe limitarsi a dichiarare “rapporto umano”. Dovrebbe trasformare la promessa in 
regole verificabili: referente assegnato, tempo medio di risposta ordinaria, protocollo per urgenze, numero di colloqui inclusi, 
monitoraggio delle soglie, elenco chiaro degli extra, modalità di sostituzione, accesso ai documenti e informativa sull’uso di 
sistemi automatizzati. La relazione diventa così un servizio misurabile, non uno slogan.

La proposta di valore
Essere digitali nelle procedure e personali nelle decisioni. Eliminare la carta, non il confronto. Automatizzare i controlli, non la 
responsabilità.
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13. Le domande da fare prima di sottoscrivere un servizio
Un preventivo serio deve permettere al cliente di comprendere non soltanto il prezzo, ma il funzionamento della relazione. Le 
domande seguenti sono utili sia per un servizio online sia per uno studio locale.

1. Chi è il professionista incaricato e posso verificarne l’iscrizione all’Albo?
2. Avrò un referente stabile? Chi lo sostituisce in caso di assenza?
3. Il prezzo comprende dichiarazione, F24, previdenza, bollo e controllo delle soglie?
4. Come vengono gestite fatture e acquisti esteri, Intrastat e autofatture?
5. Sono compresi redditi diversi dalla partita IVA, immobili o investimenti?
6. Quante consulenze o call sono incluse e quale tempo di risposta è previsto?
7. Che cosa accade in caso di urgenza fuori dagli orari ordinari?
8. Comunicazioni di irregolarità, ravvedimenti e dichiarazioni integrative sono comprese?
9. Chi risponde di un errore e quali sono gli estremi della polizza professionale?
10. Quali attività devo svolgere personalmente e quanto tempo richiedono?
11. Come vengono conservati i dati e quali soggetti terzi vi accedono?
12. Vengono utilizzati sistemi di intelligenza artificiale? In quale fase e con quale controllo?
13. Come avviene il passaggio a un altro consulente e in quale formato riceverò i documenti?
14. Il servizio resta adatto se il fatturato cresce, assumo o inizio a operare con l’estero?
15. Il professionista mi avvisa quando una decisione apparentemente fiscale incide sul mio modello di lavoro?

13.1 Segnali di attenzione
 Il soggetto professionale non è chiaramente identificato.
 Il prezzo è definito, ma il perimetro della consulenza è descritto con formule generiche.
 La promessa di assistenza 24/7 non chiarisce se risponde un sistema o un professionista.
 Gli extra sono indicati soltanto dopo la registrazione o nella fase di apertura del ticket.
 Il cliente deve approvare documenti senza una spiegazione comprensibile delle voci principali.
 Non esiste una procedura evidente per reclami, rettifiche e trasferimento del fascicolo.

13.2 Segnali di qualità
 Mandato scritto, preventivo trasparente e polizza comunicata.
 Referente identificabile, sostituto previsto e tempi di risposta realistici.
 Controlli periodici, non soltanto raccolta documenti a fine anno.
 Capacità di dire che il servizio non è adatto quando la posizione supera il perimetro.
 Uso della tecnologia dichiarato e sottoposto a controllo umano.
 Documentazione completa e facilmente trasferibile in caso di cambio.
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14. Conclusioni
I servizi di consulenza online non sono destinati a scomparire. Cresceranno, miglioreranno e costringeranno gli studi 
professionali a essere più efficienti. Automatizzeranno sempre meglio la fatturazione, i controlli, le scadenze e una parte della 
dichiarazione. Per molti contribuenti rappresenteranno una scelta valida. Ma non sostituiranno il commercialista di fiducia 
finché esisteranno decisioni che richiedono contesto, responsabilità e relazione.

Anche il professionista in regime forfetario non vive dentro un modello fiscale isolato. Vive in un mercato, firma contratti, 
incassa in momenti diversi, cambia clienti, investe, si ammala, riceve comunicazioni, può lavorare con l’estero, avvicinarsi a una 
soglia o modificare la propria organizzazione. Il regime semplifica il calcolo del reddito; non semplifica automaticamente tutte 
queste scelte.

Il contatto umano, a parità di costo, produce valore quando riduce il tempo di spiegazione, fa emergere informazioni che il 
cliente non sapeva essere importanti e permette di intervenire prima che un dubbio diventi un problema. La gestione 
dell’urgenza non è la disponibilità senza limiti, ma la capacità di riconoscere rapidamente ciò che non può attendere. La 
memoria storica non è un’abitudine affettiva: è una banca dati interpretata, che consente di collegare le decisioni e di evitare 
contraddizioni. Il mono-referente non esclude il lavoro di squadra; garantisce che qualcuno tenga insieme il quadro.

La responsabilità, infine, resta il confine più netto. La piattaforma può produrre un calcolo e l’intelligenza artificiale può 
suggerire una risposta. Il professionista deve verificare, scegliere, spiegare e rispondere. L’ordinamento e la deontologia 
insistono proprio su questo punto: tecnologia e collaborazione sono strumenti, non sostituti dell’attività intellettuale. Quando il 
cliente acquista una vera consulenza, acquista anche un nome, un mandato, una polizza e una condotta sottoposta a regole.

Il costo nascosto dei servizi standardizzati non consiste necessariamente in una voce aggiuntiva. Spesso è il tempo che il cliente 
deve dedicare a coordinare, controllare e ricostruire. Può essere l’extra per l’operazione estera, la call prioritaria, la pratica 
previdenziale, l’avviso, la dichiarazione integrativa. Può essere il costo di cambiare fornitore quando il caso cresce. Può essere, 
soprattutto, un’opportunità non segnalata o una decisione presa troppo tardi.

Il futuro non appartiene allo studio che rifiuta il digitale, né alla piattaforma che elimina il professionista. Appartiene al 
commercialista che usa strumenti moderni per essere più vicino, non più distante; che automatizza le attività ripetitive per 
dedicare tempo alle eccezioni; che rende trasparenti prezzo e responsabilità; che conserva memoria senza dipendere dalla sola 
memoria personale; che sa essere reperibile quando serve e sa prevenire quando è possibile.

Per il cliente la scelta migliore non è tra “online” e “fisico”. È tra essere una pratica da processare ed essere una posizione da 
comprendere. La differenza emerge raramente nel giorno in cui si apre la partita IVA. Emerge nel giorno in cui accade qualcosa 
che il modulo non aveva previsto.

Conclusione finale
Una piattaforma può sostituire molti passaggi del commercialista. Non può sostituire il commercialista quando il suo valore 
consiste nel conoscere il cliente, assumere una decisione e risponderne.
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Appendice - Fonti, riferimenti e nota metodologica
Il documento è stato redatto sulla base di fonti normative e istituzionali aggiornate alla data indicata in copertina, integrate da 
una ricognizione delle modalità commerciali pubblicamente dichiarate da alcuni servizi digitali. Le osservazioni sui modelli 
organizzativi hanno natura generale: condizioni contrattuali, qualità e responsabilità devono essere verificate caso per caso.

Fonti normative e professionali principali
1. Decreto legislativo 28 giugno 2005, n. 139, ordinamento della professione di dottore commercialista ed esperto contabile, 
con particolare riferimento all’articolo 1.

2. Codice deontologico della professione, approvato dal CNDCEC il 21 marzo 2024 e modificato il 20 novembre 2025: articoli 8, 
10, 13, 19, 20, 21, 22, 24, 42, 43 e 44.

3. Decreto del Presidente della Repubblica 7 agosto 2012, n. 137, articolo 5, obbligo di assicurazione professionale e 
comunicazione degli estremi al cliente.

4. Codice civile, principi sulla diligenza nell’adempimento e sulla responsabilità nella prestazione professionale; applicazione da 
valutare in relazione al mandato e al caso concreto.

5. Decreto legislativo 21 novembre 2007, n. 231, obblighi antiriciclaggio; Regole tecniche CNDCEC aggiornate il 16 gennaio 
2025 e strumenti operativi pubblicati il 26 marzo 2026.

6. Regolamento (UE) 2016/679 e materiali del Garante per la protezione dei dati personali sui principi del trattamento, sulla 
sicurezza e sulla gestione delle violazioni.

7. Legge 23 settembre 2025, n. 132, disposizioni in materia di intelligenza artificiale; materiali della Fondazione Nazionale di 
Ricerca dei Commercialisti “L’aiuto intelligente al commercialista”.

8. Legge 23 dicembre 2014, n. 190, commi sul regime forfetario, come modificati; soglia ordinaria di 85.000 euro e cessazione 
nell’anno oltre 100.000 euro.

9. Agenzia delle Entrate, scadenzario e istruzioni Redditi PF 2026, quadro LM, imposta sostitutiva e versamenti relativi al 
regime forfetario.

10. INPS, servizi e istruzioni sulla Gestione Separata per liberi professionisti, deleghe agli intermediari e versamenti contributivi, 
aggiornati al 2026.

Ricognizione del mercato digitale
Sono state consultate, nel luglio 2026, pagine pubbliche di pricing, FAQ e descrizione dei servizi di diversi operatori italiani di 
contabilità online. La ricognizione è stata utilizzata esclusivamente per individuare categorie ricorrenti di segmentazione: piani 
limitati a specifiche tipologie di reddito; servizi Intrastat o pratiche acquistabili separatamente; call periodiche e assistenza 
prioritaria riservate a piani superiori; distinzione tra software, assistenza automatizzata e prestazione del commercialista. Non 
viene formulato alcun giudizio sulla qualità dei singoli operatori.

Nota sui limiti dell’analisi
Non tutti gli studi locali offrono un mono-referente, una reperibilità adeguata o una tecnologia efficiente. Non tutti i servizi 
online sono impersonali: alcuni assegnano un commercialista stabile e forniscono assistenza di elevata qualità. Le conclusioni 
riguardano le caratteristiche dei modelli, non la forma del canale. Prima di conferire un incarico occorre leggere il mandato, 
verificare l’iscrizione del professionista, conoscere la copertura assicurativa, chiarire i servizi inclusi e valutare la concreta 
organizzazione.

Le considerazioni giuridiche sono formulate a fini divulgativi e non costituiscono un parere su singoli rapporti contrattuali o 
controversie. Responsabilità, coperture e danni devono essere valutati alla luce dei documenti, delle informazioni fornite, delle 
clausole e della condotta delle parti.
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