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Nuove tendenze. La ricerca Fondazmne Telos-La Sapienza

Commercialista
traghettatore cercasi

La crescita delle Pmi richiede piti competenze

Daniele Cimé

mmi « Aumentare le capacita
degli studi professionali per
supportare le operazioni di
crescita per via esterna delle
imprese romane. Nel territo-
rio della capitale infatti le
aziende con piu di cinque di-
pendenti sono pochissime, e
molte sono a conduzione fa-
miliare, mentre ’evoluzione
diun mercato sempre pit glo-
balizzato richiede realta for-
ti, in grado di reggere al me-
gliolaconcorrenzadelle mul-
tinazionalie deigrandiprota-
gonisticommerciali». Sinten-
tizza cosi Antonio Renzi, do-
cente al Dipartimento di ma-
nagement e tecnologie della
facolta di Economia dell'uni-
versitaLaSapienzalafotogra-
fia emersa da un’indagine
condotta insieme al collega
Gianluca Vagnani e alla fon-
dazione Telos, il centro studi
dell’Ordine dei commerciali-
sti e degli esperti contabili di
Roma.

Obiettivo della ricerca (di
cuiil Sole 24 Ore Roma antici-
pairisultati e che sara pubbli-
catasulnumero digiugno del-

la rivista Telos) quello di va-
lutare la capacita dei com-
mercialisti romani di accom-
pagnare le imprese nei per-
corsidicrescita, oltre che mi-
surare la loro propensione a
trovare soluzioni esterne per
affrontare le nuove dinami-
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Larisposta. Piuiformazione
universitaria e professionale
persupportare i tecnici nelle
operazioni difinanza
straordinaria
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Verso il mercato. E nostro
compito cercare di stimolare
lacrescita delle imprese
migliorando competenze e
professionalita necessarie

che dei mercati. L'indagine ¢
stata condotta tra 400 com-
mercialisti, coinvoltinegliul-
timianniin operazionidicre-
scita aziendale "esterna", e
300 Pmiromane.

La ricerca mostra un forte

interesse delle imprese per

scelte di questo tipo: primadi
tutto le acquisizioni (oltre il
60%), seguite da joint ventu-
re (oltreil 40%) , fusionie con-
tratti di franchising. Opera-
zioni di finanza straordinaria
che richiedono un potenzia-
mento delle competenze spe-
cifiche da parte degli studi
professionali, utili per gestire
le quattro fasi della crescita
di un’impresa (scouting, due
diligence, chiusura dell’ac-
cordo e gestione della fase
successiva): maggiori e ap-
profondite conoscenze dei
processi valutativi, pitt espe-
rienza in materia di corpora-
te finance e nella pianificazio-
nedelleoperazionidiriasset-
to e riorganizzazione azien-
dale, pitt dimestichezza della
contrattualistica e delle pro-
cedure di negoziazione, an-
chein ambito internazionale.
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Modalita di crescita "esterna” adottate dalle imprese romane (in
percentuale)
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Fasi del processo di crescita delle imprese e fabbisogni di compe-
tenze da potenziare da partedegli studi professionali

Complessita Media @Alta

Scouting aziende interessanti

- Database e accesso rapido ad informazioni su aziende
per i vari mercati interessati

- Tecniche di ricerche di mercato

- Predisposizione di modelli di analisi di mercato

Due diligence

- Aggiornamenti sui processi di due diligence
e approfondimenti processi valutativi
- Esperienza in materia di corporate finance
- Garanzie e clausole di indennizzo
- Modelli procedurali per lo sviluppo della due diligence
- Valutazione di alcuni aspetti riguardanti il personale

Chiusura dell’accordo

- Conoscenza delle principali sentenze giurisprudenziali

in materia tributaria su operazioni di finanza straordinaria
- Contrattualistica e procedure di negoziazione,

anche a livello internazionale

Gestione delle problematiche successive
alla chiusura dell’accordo

- Approcci per la riduzione della conflittualita

- Gestione del personale

- Pianificazione delle operazioni di riassetto
e riorganizzazione aziendale

- Ricerca e selezione di managers con esperienza
specifica nel settore interessato

Fonte: elaborazioni su dati Universita La Sapienza-Fondazione Telos

«Bisogna adeguare il pro-
cesso formativo - sottolinea
Pietro Maccari, responsabile
scientificodellaricercaperla
fondazione Telos - alle nuo-
ve esigenze del mercato. Sela
ricerca ha evidenziato la vo-
glia di molti imprenditori di
crescere per via esterna ¢ no-
stro compito cercare di stimo-
lare questi processi miglio-
rando competenza e profes-
sionalita necessarie».

Rispetto al fabbisogno di
professionalita evidenziato e
alrafforzamento dellaspecia-
lizzazione inalcuni campi Va-
gnani precisa: «L'implemen-
tazione dellaformazione uni-
versitaria prima e di quella
professionale poipotrebbero
rappresentare delle prime li-
nee diintervento per suppor-
tare i commercialisti nello
svolgimento delle operazio-
ni di crescita delle imprese
per vie esterney. E per anda-
reincontro alleimprese e agli
studi professionali la propo-
sta ¢ anche la creazione di
una task force operativa per
aggiornare e migliorarelafor-
mazione specifica. «Una
squadraformata daprofesso-
riuniversitari e commerciali-
sti- spiega Renzi- ma speria-
mo di coinvolgere anche altri
attori, Confindustria e istitu-
zioni finanziarie in primis.
Per aiutare gli imprenditoria
operare con maggiore consa-
pevolezzaeagevolare il lavo-
ro deicommercialisti, offren-
do loro un ambito professio-
nale che in futuro sisviluppe-
ramolto».
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