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WORKSHOP SALONE DI GINEVRA: INTERVISTA CON ALFREDO ALTAVILLA  
«PER FCA IL 2018 SARÀ TRAINATO DA JEEP»
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IN REGALO  / Torna la guida di Win The Bank  per i commercialisti consulenti d’impresa

PRIVACY
Siamo in ritardo sulle norme Ue
imprese a rischio supermulte

ENERGIA&BUSINESS
Verde speranza, l’economia 
green cresce a doppia cifra

FONDI EUROPEI E PMI
L’Italia stavolta ha risposto bene
6,9 miliardi dal Piano Juncker

TRASPORTI
Dopo la tragedia di Pioltello
più urgente l’intermodalità

www.economymag.it

LA RUBRICA
Arriva “Sarò Franco”
di Franco Tatò

MERCATI 
Dollaro, repricing più vicino
di Ugo Bertone

EC
ON

OM
Y 

| A
NN

O 
II |

 N
.0

9 
| M

EN
SI

LE
 | 

M
AR

ZO
 | 

DA
TA

 D
I U

SC
ITA

 IN
 E

DI
CO

LA
: 2

3 
FE

BB
RA

IO
 2

01
8

LA TASSA

ELEZIONI 2018/ Al di là degli slogan elettorali,
 ecco gli interventi possibili e immediati su fisco e sussidi 

che stavolta le categorie dell’economia pretendono

PROMESSA

https://www.economymagazine.it/prodotto/economy-n-9-marzo-2018/#magazine
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Uno studio di commercialisti 
newyorkesi cerca alleanze 

strategiche con il nostro paese per 
aiutare le imprese che vogliono 

sbarcare negli Stati Uniti

di Letizia Airos*

I consulenti 
per il successo 

che dagli Usa 
guardano l’Italia

QUESTO MESE METTIAMO A CONFRONTO I DUE 
ARTEFICI DI UNA NASCENTE PARTNERSHIP: 
PAOLO SINISCALCO, FONDATORE DELLO 
STUDIO DI COMMERCIALISTI CHE PORTA IL 
SUO NOME, CON SEDE A ROMA E MILANO, 
E ROCCO TOTINO, SENIOR PARTNER DELLO 
STUDIO GRASSI & CO. DI NEW YORK. Un italiano 
e un americano (anzi, un italo-americano, e 
orgoglioso di esserlo) insieme per assistere le 
aziende italiane che sbarcano negli USA e si 
�������� �������� �� ���ϐ�����ǡ� �� �� ������ �����������
���������������������ϐ���������Ǥ
Qualche mese fa Paolo Siniscalco è riuscito 
a far incontrare i colleghi americani con una 
folta delegazione del Consiglio Nazionale dei 
Dottori Commercialisti e degli Esperti Contabili 
ȋ������Ȍ����������������������������������ϐ�����
di Grassi & Co, due interi piani in un grattacielo 
��� �������� ������ǡ� ���� ������ ������ ������� ��Ǥ�
�����������������Ǥ������������������������������
����������������������������������Ǥ

ROCCO TOTINO, cosa  vuol dire per Grassi & 
Co. ampliare la propria rete anche in Italia, 
incontrare colleghi italiani?
��� ������� ������� ������ ������ ������ ��� ��������
italiana, a cominciare dal fondatore Lou Grassi, 
ed abbiamo tanti clienti interessati a lavorare 
������ ���� ������� ����ǯ������Ǥ� ���� ���������

��������������� �������°������� ��������������� ���
������������������������������� ���������Ǥ�������
che i nostri colleghi italiani ci aiuteranno sempre 
��î��������������Ǥ�����°����������������������
incremento immediato della nostra attività, ci 
����������������������������������¿Ǥ

Cosa pensa della realtà italiana nel suo 
ambito professionale?
I commercialisti italiani sono bravissimi, ma 
����� ��������� ��� �����ǡ� ������ǡ� �������� ������Ǥ�
Il nostro è un modello che guarda al futuro e 
tende ad espandersi, 
ad ingrandirsi per 
essere in grado di 
fornire più servizi in 
����� ���������Ǥ� ���
������������ ��� ��������������� ���� ���������Ǥ�
�����°�����������������������������������������Ǥ�

Infatti il payoff di Grassi & Co. è “success 
consultants” (consulenti per il successo).
�����Ǥ��������������������������������������������
��������������������������������������������Ǥ�����
convincere i migliori professionisti a lavorare 
�������������������������������î�������Ǥ��������
°��������������������Ǥ�������������������������
�����������������Ǥ
Ad esempio se del centinaio di commercialisti 

italiani che hanno visitato la nostra sede, venti 
di loro unissero le forze, le cose gli andrebbero 
�����ǡ����������������Ǥ

L’Italia però è un Paese pieno di piccole/
medie imprese.
Capisco la realtà italiana, ma so anche che il 
mondo sta diventando molto più globalizzato 
�� ������� °� ��� ��������������� �� ���� ��������
����������������������������������Ǥ��������ǯ�������
���������������������Ǥ�������������������������ǡ�
������������������������Ǥ

������
������Ƭ���Ǥ�������
������ ͵ͲͲ� �������Ǥ�
Abbiamo capito che è 
necessario operare su 
scala globale e abbiamo 

�����������������������������������������������
������� ����������������Ǥ����������������������������
������������������������������������Ǥ�������������
����� ��� �������� ������� �� ��� �������� �������Ǥ�
��� ����Ǥ� �ǯ°� �������� ��� ������Ǥ���� ����� ϐ���ǡ� °�
necessario crescere perché le aziende stanno 
���������Ǥ������� ��� �������� ��������� ���������
��������Ǥ� �� ���� �������� ������ ������ ������ �� ���
���������� ������ ������ ������� ������������ ����
�������� ������������������� ����� ������Ǥ� �� ����������
arriveranno se sapranno lavorare al di là dei 
���ϐ���ǡ� ���� ���ǯ�������Ǥ� ��� ������ �������� ���

I COMMERCIALISTI ITALIANI SONO MOLTO
BRAVI MA SONO DISPERSI IN TROPPE
REALTÀ DI PICCOLE DIMENSIONI. E IL
MONDO GLOBALIZZATO NON AIUTA

in collaborazione con I-ITALY NETWORK
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������ ����� �������������� ��������������� ��������
����������Ǥ

Nel suo lavoro c’è anche una componente 
personale. Le sue radici. Perché l’Italia è 
così importante per lei?
���ǡ� °� ��������������ǯ�������Ǥ� 1� ������� ǲ������ǳǤ�
�����������������������������������������������
����������������Ǥ�������ǡ��¿ǡ���������������������Ǥ�
Se un italiano ha bisogno del nostro aiuto, o 
del mio aiuto, sarò più che felice di offrirlo, 
��������������������������Ǥ������������°���������
di cortesia professionale che facciamo sempre, 
ma se un cliente è italiano, ha un’attenzione 
���������������Ǩ�

PAOLO SINISCALCO è a New York ormai da 
cinque anni. Perché? 
Lo scopo principale che mi ha spinto a 
����������������°�����������������������������������
ǲ�������������������ǳ� ��� ���� ������ǡ� �����������
& Partners, rendendolo davvero competitivo e 
������������������Ǥ��ǯ��������ǡ������������������
�������������������ǡ�����
������Ƭ���Ǥ����ǡ�����
canto loro, puntavano ad avere una presenza più 
������ ��� ������ǡ� ��� ����������� �ǯ������� ��������Ǥ�
Insieme, abbiamo lavorato sull’idea di una 
partnership: il piano prevede la creazione di 
una struttura di circa 150 professionisti italiani 
distribuiti sul territorio nazionale che, con 

������Ƭ� ��Ǥǡ� ����������� �� �������� ��� �����������
����������������� ���� �� ���� �����Ǥ� ��� ������
parole, stiamo sviluppando una struttura di 
��������������� ���������� �����ϐ������ ���� ������� ��
�������Ǥ

Tra i due paesi ci sono forti differenze 
di legislazione e di strumenti finanziari. 
Succede spesso che si commettano seri 

errori, anche inconsapevolmente?
Purtroppo, i commercialisti americani si basano 
soltanto sul sistema e sulle regole del loro 
paese e sono completamente all’oscuro non 
soltanto del sistema normativo, ma anche delle 
esigenze e delle aspettative dei clienti italiani 
che si rivolgono a loro per entrare nel mercato 
���������Ǥ� ��� ������� ����� ���� �� ���������������
italiani, che troppo spesso non conoscono le 
regole su cui si fondano i rapporti commerciali 
�� ϐ������� ������ ���Ǥ� ������ǡ� ������� ��ǯ��������
è italiana e lavora negli Stati Uniti - o viceversa 
- è indispensabile conoscere a fondo, in ogni 
tecnicismo, entrambi i sistemi, per evitare errori 
���� �������� �������������� ��� ��������Ǥ� �����
�����±�°����������������������������������ǡ��������
�������������������ǯ�����������ǣ�������������������

marcate differenze tra i due sistemi, abbiamo 
voluto sviluppare la collaborazione tra Siniscalco 
Ƭ������������
������Ƭ���Ǥ���������������������������
�����������͵͸Ͳ������Ǥ

Potrebbe darci un esempio?
Uno degli errori più comuni che gli italiani 
����������� ������� ��������� ������ ������ ������
°� ������� ��� ������� ���� �������� �� ����������
amministratori, mantenendo tuttavia la 
residenza italiana e gestendo la società 
����ǯ������Ǥ� ����� ������������ ��������� ���ϐ��������
il presupposto per la cosiddetta esterovestizione 
(relocation abroad), istituto giuridico che 
attribuisce al soggetto estero la soggettività 
�������� ��� ϐ���� ������ �������� �������� ������ ���
������ǡ� ���������� ������� ��� ��������������
������ �������������� ϐ������� �� ��� ����������������

imposte, pena l’applicazione di sanzioni penali e 
�����������������������������Ǥ������������������
americani, non conoscendo la normativa italiana, 
non informano i clienti italiani dei possibili 
risvolti nel loro paese di scelte prese nel territorio 
���������Ǥ� ���������ǡ� ���� ������ �� ���������������
italiani sono a conoscenza del fatto che i cittadini 
americani o i titolari di carta verde che vivono in 
Italia sono, secondo la normativa statunitense 
e il trattato contro le doppie imposizioni Italia-
Usa, considerati soggetti passivi anche negli USA, 
anche se solo a livello federale, e pertanto sono 
tenuti alla presentazione della dichiarazione dei 
�������� ������ ������ �����ǡ� ����ǡ� ������ ��� �������
caso, l’applicazione di sanzioni sia penali che 
��������������� ����������Ǥ� ����� ������� �����
esempi classici, ma poco conosciuti anche dagli 
�����������������Ǥ

Dopo i suoi primi anni di esperienza a New 
York, qui quali sono le differenze tra il 
modo di lavorare dei commercialisti italiani 
e quello dei loro colleghi americani? Che 
cosa li accomuna e cosa li differenzia?
��������������������������������Ǩ���Ö��������
notato nei commercialisti americani è la loro 
���ϐ������� �� ����������� ���� �� �������� ��������ǡ� ��
causa dei differenti approcci tra i due sistemi 
professionali - il cliente italiano è abituato a 
chiedere che il commercialista si occupi di tutti i 
suoi bisogni come consulente generale, una cosa 
���� ���� ��� ���� ����ǯ��������� ���������Ǥ� �����
dico sempre: con i clienti italiani devi parlare 
italiano, non solo per motivi linguistici, ma anche 
����������������������������Ǥ�1�������������ǯ��������
����������� ���������Ǥ� ���� ������� ��������� ����
������� ����� ����������� Ƭ� ��������� �� ������� ���

������Ƭ���Ǥ������������������������������Ǥ������
���¿� ��� ��Ö������������ ������������ ����� �������� ���
���������������������������Ǥ

UNO DEGLI ERRORI CHE GLI ITALIANI 
COMMETTONO È QUELLO DI APRIRE UNA 
SOCIETÀ IN USA RIMANENDO IN ITALIA 

E NOMINARSI AMMINISTRATORI

*DIRETTORE RESPONSABILE DI I-ITALY NETWORK, 
NEW YORK. NATO NEL 2008 CON SEDE A NEW 
YORK, I-ITALY NETWORK COMPRENDE TRE 
TESTATE: IL QUOTIDIANO ONLINE “I-ITAY.ORG”, 
LA RIVISTA BIMESTRALE “I-ITALY MAGAZINE”, 
E IL ROTOCALCO TELEVISIVO “I-ITALYNY”, 
IN ONDA OGNI DOMENICA ALLE 13 SU NYC LIFE, 
LA STAZIONE TELEVISIVA PUBBLICA 
DELLA CITTÀ DI NEW YORK.


