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Passaggio
generazionale
negli studi

professionali

Guida pratica per garantire
continuita, valore e sviluppo
nel tempo

A cura di BDM Associati
Consulenza strategica e organizzativa
per Studi Professionali




Introduzione: Perché il passaggio
generazionale é una sfida strategica

Dopo anni di lavoro, sacrifici e successi, arriva il momento in cui ogni titolare di
studio professionale si trova davanti a una domanda cruciale: "Come garantisco
che tutto quello che ho costruito continui a crescere, anche senza di me?"

Il passaggio generazionale non € semplicemente una cessione di quote o un atto
notarile. E un processo complesso e delicato che riguarda il trasferimento di
valore, leadership, relazioni con i clienti, competenze tecniche e metodo di lavoro.
E la differenza tra uno studio che si spegne lentamente dopo l'uscita del fondatore
e uno che continua a prosperare, evolversi e attrarre nuovi talenti.

Senza una pianificazione strutturata, il rischio € concreto: interrompere quella
continuita di competenze e reputazione che lo studio ha costruito negli anni. Clienti
disorientati, collaboratori demotivati, valore economico che si dissolve, conflitti tra
soci. Non € uno scenario raro, purtroppo.

BDM Associati ha definito un percorso strutturato basato su 7 domande
strategiche, ciascuna accompagnata da azioni operative concrete per affrontare la
transizione con metodo, dati e governance chiara. Questa guida nasce
dall'esperienza diretta con decine di studi professionali che hanno affrontato con
successo questa fase critica.

Il passaggio generazionale, se gestito con metodo, non € un rischio da limitare:
un'opportunita per rafforzare lo studio, modernizzare i processi e costruire una
struttura che vale di piu, non di meno.
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1. Abbiamo una visione condivisa sul futuro
dello studio?

Spesso il passaggio generazionale fallisce non per ragioni economiche o tecniche,
ma per mancanza di una direzione comune. | soci fondatori e le nuove generazioni
possono avere obiettivi profondamente diversi: crescita ambiziosa o stabilita
consolidata, specializzazione verticale o ampliamento dei servizi, indipendenza
totale o apertura a partnership strategiche sul mercato.

Senza un confronto aperto e strutturato, queste differenze di visione emergono
troppo tardi, quando ormai generano conflitti e paralizzano le decisioni.

Avviare un processo di allineamento strategico attraverso workshop facilitati tra
soci senior e junior, utilizzando strumenti come il Business Model Canvas adattato
agli Studi Professionali.

L'obiettivo & definire insieme la "carta del futuro dello studio": cosa resta invariato
nei valori e nell'identita, cosa deve evolversi per rispondere al mercato, cosa invece
va lasciato andare perché non piu sostenibile o coerente.

Una vision condivisa e documentata che diventa la base solida per costruire la
nuova governance e il piano operativo di transizione.

Tutti i soci sanno dove si sta andando e perché.

2. La leadership é trasferibile o ancora
personale?

Molti studi professionali crescono e prosperano intorno alla figura carismatica del
fondatore.

Se ogni decisione importante passa ancora da una sola persona, se i clienti si fidano
solo di quella voce, se le strategie nascono da un'unica mente, il rischio € evidente:



quando il fondatore si ritira, lo studio rallenta, perde clienti e autorevolezza.
La leadership personale & un grande valore, ma diventa una fragilita strutturale se
non viene trasformata in leadership di sistema.

Mappare con precisione i centri decisionali dello studio attraverso un
Funzionigramma chiaro che individui le responsabilita critiche.

Introdurre progressivamente deleghe operative e accountability su aree
specifiche: un socio che gestisce la relazione con i clienti principali, uno che
coordina il team, uno che presidia I'innovazione tecnologica.

Una leadership distribuita e scalabile che garantisce continuita decisionale
anche in assenza del fondatore.

Lo studio diventa piu forte perché meno dipendente da una singola persona.

3. | numeri dello studio sono leggibili e
misurabili in ottica di continuita?

Molti studi professionali lavorano con dati puramente consuntivi, senza distinguere
i margini reali per servizio, per cliente o per professionista. | numeri ci sono, certo,
mMa non raccontano una storia utile per decidere.

Cosi diventa impossibile valutare il valore reale dello studio o pianificare in modo
sostenibile il subentro della nuova generazione.

Senza una lettura gestionale dei numeri, ogni discussione sul passaggio
generazionale rischia di trasformarsi in una contrattazione al buio.

Implementare un sistema di Controllo di Gestione specifico per Studi Professionali,
con analisi di redditivita per servizio e cliente, monitoraggio dei costi fissi e variabili,
indicatori di efficienza operativa.



BDM fornisce modelli personalizzati e dashboard semplificate per rendere la lettura
dei dati accessibile e immediata.

Una base dati chiara, condivisa e aggiornata che permette di stimare con
oggettivita il valore economico dello studio e di pianificare la successione su
basi solide e trasparenti.

4. Abbiamo definito il valore economico e
strategico dello studio?

Il valore di uno studio professionale non si misura solo sul passato o sul fatturato
degli ultimi anni. Si misura sulla capacita di generare reddito nel tempo, sulla
qualita del portafoglio clienti, sulla solidita dei processi, sulla riconoscibilita del
brand.

Senza un metodo oggettivo di valutazione, si generano aspettative irrealistiche,
conflitti tra soci e scelte economicamente sbilanciate.

Condurre una valutazione professionale dello studio (valutazione M&A) basata su
performance economiche, qualita e stabilita del portafoglio clienti, forza del brand
sul territorio, procedure interne documentate, competenze e autonomia del
capitale umano.

Definire un modello di valorizzazione e subentro con criteri trasparenti e
comprensibili.

Un valore condiviso e difendibile che consente negoziazioni serene e passaggi
chiari e sostenibili per tutte le parti coinvolte.

Incontra un nostro consulente e
scopri come strutturare al meglio il
passaggio generazionale in studio

Clicca qui e Prenotalil

tuo Incontro Gratuito
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5. Le procedure di studio sono formalizzate
o restano implicite?

In molti studi, le prassi operative piu importanti restano non scritte, tramandate
oralmente o semplicemente "si fanno cosi perché si & sempre fatto cosi". Questo
approccio rende estremamente difficile il trasferimento del know-how alla nuova
generazione e aumenta pericolosamente la dipendenza da singole persone che
"sanno come si fa".

Quando uno studio funziona solo perché ci sono persone esperte che ricordano
tutto, e fragile per definizione.

Creare un Manuale Operativo di Studio che documenti le procedure standard per
le attivita ricorrenti: onboarding di nuovi clienti, comunicazioni interne, gestione
delle scadenze, controlli di qualita del servizio, gestione delle emergenze.

Non serve un documento burocratico di 200 pagine, ma uno strumento pratico e
aggiornabile.

Uno studio replicabile e organizzato, dove il valore risiede nel metodo condiviso,
non solo nelle persone.

Un nuovo collaboratore puo inserirsi rapidamente, un socio pud assentarsi
senza bloccare il lavoro.

6. Stiamo preparando chi guidera lo studio
domani?

Il ricambio generazionale non e solo una questione di quote societarie o di anzianita
professionale. E una questione di leadership e responsabilita manageriale.

Senza un percorso strutturato di crescita interna, si crea un vuoto di guida che
nessuna delega formale pud colmare.



Puoi dare a qualcuno il titolo di socio, ma se non lo hai preparato a guidare, lo
studio ne soffrira.

Sviluppare un Piano di Sviluppo Manageriale per i professionisti junior con percorsi
di mentoring strutturati, delega progressiva di responsabilita operative e
gestionali, formazione specifica sulle competenze manageriali (gestione del team,
lettura dei numeri, relazioni con i clienti, visione strategica).

Una nuova generazione preparata concretamente a guidare lo studio con
visione, competenze manageriali e fiducia nelle proprie capacita.

Non improvvisatori, ma leader formati.

7. 1l nostro modello societario e fiscale &
coerente con la nuova fase?

Una forma giuridica inadeguata o una struttura fiscale non ottimizzata possono
ostacolare seriamente la successione, penalizzare economicamente i soci uscenti
o quelli entranti, complicare inutilmente la governance.

Quello che funzionava quando lo studio era piccolo, potrebbe non essere piu
adeguato oggi.

Rivedere con attenzione la struttura societaria e fiscale con supporto integrato
(commerciale, legale, fiscale).

Analizzare modelli alternativi come Societa tra Professionisti, holding di
partecipazione, trust familiari per ottimizzare governance, protezione patrimoniale
e fiscalita sul passaggio generazionale.

Una struttura giuridica e fiscale coerente con la nuova fase di vita dello studio,
capace di garantire tutela patrimoniale, flessibilita operativa e sostenibilita
economica della transizione.



Conclusione: Trasformare il rischio in
opportunita

Il passaggio generazionale & molto piu di un evento amministrativo. E un vero e
proprio processo di trasformazione organizzativa che attraversa strategia,
governance, persone, numeri e cultura dello studio.

Affrontarlo con metodo significa trasformare quello che molti vivono come un
rischio inevitabile in un'opportunita concreta di crescita. Significa costruire uno
studio piu solido, piu moderno, piu attrattivo per i talenti, piu valorizzabile sul
mercato.

BDM Associati accompagna gli studi professionali in questo percorso attraverso
diagnosi strategica, implementazione delle procedure operative, controllo di
gestione, valutazione economica e formazione manageriale dei nuovi leader.

La vera eredita di uno studio professionale non e cid che lascia quando il fondatore
si ritira. E cid che continua a costruire, innovare e crescere anche dopo.

E tu, a che punto sei?

Usa questa checklist per verificare a che punto sei nel processo di passaggio
generazionale.

Segna le aree gia affrontate e identifica le priorita su cui lavorare.

Visione condivisa
Abbiamo definito e documentato una visione comune sul futuro dello
studio tra soci senior e junior

Leadership distribuita
Abbiamo mappato i centri decisionali e implementato deleghe operative
con accountability chiare

Controllo di gestione
Abbiamo un sistema per misurare redditivita per servizio/cliente e
indicatori di efficienza

Valutazione dello studio
Abbiamo definito il valore economico e strategico dello studio con criteri
oggettivi e condivisi



Procedure formalizzate
Abbiamo creato un Manuale Operativo con le procedure standard per le

attivita ricorrenti

Sviluppo dei leader
Abbiamo un Piano di Sviluppo Manageriale attivo per preparare la nuova
generazione alla guida

Struttura societaria
Abbiamo ottimizzato il modello societario e fiscale in funzione della nuova
fase dello studio

Scopri come trasformare
il passaggio generazionale
in un’opportunita

Prenota un confronto GRATUITO con i nostri
consulenti per mettere a fuoco la tua situazione
e capire insieme da che parte iniziare

Clicca qui e Prenotail
tuo Incontro Gratuito
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