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LARTICOLO DEL MESE

Verso un modello di Succession Risk Management: i rischi del
passaggio generazionale nei family business

Un family business & una societa governata/gestita con l'intenzione di
dar forma e perseguire la visione delle attivita detenute da una
coalizione dominante, controllata da membri della stessa famiglia o un
ristretto numero di famiglie in un modo che sia potenzialmente
sostenibile attraverso le generazioni della famiglia o delle famiglie (Chua,
Chrisman e Sharma, 1999).

Le imprese che rientrano in tale definizione giocano un ruolo
fondamentale nell’leconomia mondiale ed in modo particolare in Italia,
dove costituiscono il 94% del tessuto economico e una realta da circa
200 miliardi di Euro, pari al 13%-15% del PIL nazionale (Eurostat, 2007);
ma la loro sopravvivenza dopo la recente crisi del credito, € piu che mai
legata alla gestione di particolari minacce che si aggiungono alle mutate
dinamiche competitive dei singoli settori in cui i family business
operano:

(i) La sottocapitalizzazione, intesa come effetto combinato di una
inadeguata patrimonializzazione da parte delle famiglie
proprietarie e del difficile accesso al capitale azionario e al
capitale di debito gia strutturalmente limitati in Italia;

(i) La mancanza di risorse manageriali, intesa come incapacita dei
family business di attrarre temporaneamente manager
qualificati per la gestione dei transitori che ne caratterizzano il
ciclo di vita (e.g., formazione degli eredi, gestione
dell’internazionalizzazione aziendale, gestione del processo di
successione) e come difficolta nel trattenere tali risorse in caso
di crescita profittevole del business;

(i) La successione, intesa come passaggio della leadership
manageriale da un membro della famiglia ad un altro.

Si tratta sicuramente di minacce gia note, ma piu che accentuate dal
contesto attuale; in particolare, la successione € da sempre indicata
dalla letteratura esistente in materia di family business come il problema
principale (Chua et al., 2003; Ward, 2004) per incidenza sul tasso di
sopravvivenza di un family business: il 50% dei family business scompare
alla seconda generazione e solo il 15% supera la terza (CERIF, 2008).

! Prevalentemente a causa del lento sviluppo dei mercati azionari e delle forme alternative di finanziamento (Private
Equity, Venture Capital), oltre che di una prassi bancaria per il finanziamento delle PMI focalizzata piu sulla qualita del
sistema delle garanzie che accompagna una richiesta di credito.
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Dopo la crisi del credito, la percentuale di family business che
forzatamente si preparano alla successione (31%2% CERIF, 2008) e
I'incremento dichiarato dall’ABI con riferimento alla percentuale di
family business tra la popolazione di incagli e sofferenze prevista per il
prossimo biennio, inducono gli esperti a ritenere che la suddetta
incidenza possa aumentare drasticamente.

Se le aspettative sono fondate, si ritiene fondamentale ai fini della
sopravvivenza di questa particolare tipologia d’imprese, accelerare il
passaggio a una gestione consapevole della successione che potremmo
definire “Succession Risk Management”, inteso come processo di
mitigazione di tutti i fattori che possono mettere a rischio il processo del
passaggio generazionale impedendo che in un family business avvenga
la successione da un membro familiare ad un altro. In prima
approssimazione, il processo di mitigazione potrebbe essere quello
riportato a titolo esemplificativo in Figura 1.

Figura 1 — Un possibile approccio al Succession Risk Management

ILLUSTRATIVO Obiettivi

= Individuare i rischi potenziali associati al
contesto successorio e al processo di
successione
\dentificazione = Mappare le aspettative dei principali
dei fattori di stakeholder del family business con
;ijggéggguae riferimento al processo di successione
= Valutare i gap tra le aspettative di
successione e le strategie scelte per la

KPI di successione

Mitigations SuEEeene = Valutare la materialita dei rischi potenziali

= Prioritizzare i rischi potenziali al fine di
identificare i rischi rilevanti

= Definire le azioni mitiganti (e.g., policy
aziendali, soluzioni di governance)

= I|dentificare gli strumenti di monitoraggio
dei rischi di successione (KPI)

= Valutare il livello di esposizione ai rischi

Valutazione livello di
esposizione

rilevanti
Piano Gestione della = |dentificare i rischi occorsi e i fattori
d’intervento crisi abilitanti

= Reagire al rischio occorso e predisporre
le contromisure anti-crisi (e.g., presidi
organizzativi, procedure operative,
formazione)

2 Approssimata alla percentuale di family business con leader di eta superiore ai 69 anni.
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Perché tale processo di mitigazione possa essere ulteriormente
sviluppato in una metodologia strutturata, sarebbe necessaria una
maggiore comprensione dei fattori di rischio che imprenditori e
manager di family business si trovano continuamente a dover
fronteggiare: infatti, nonostante I'enorme quantita di studi e ricerche
sulla successione (Venter et al., 2005; Sharma et al., 2003-2001), limitata
attenzione e stata prestata alla individuazione dei fattori che possono
mettere a rischio il trasferimento del controllo manageriale.

A tale proposito, un primo modello a supporto dell’analisi dei rischi
legati alla successione e del conseguente sviluppo di un approccio
strutturato di Succession Risk Management e quello riportato in Tabella
1, risultato di una approfondita analisi della letteratura scientifica sul
tema e della contestuale revisione dei casi di studio sulla successione
della leadership avvenuta in family business e in realta imprenditoriali
non familiari disponibili nei principali database di case-study (European
Case Clearing House, Harvard Business School, Ivey Publishing, Darden
School of Management, INSEAD, Institut pour LUEtude des methods des
Direction de LUEnterprise, European Institute of Business Administration
e Case Research Journal). Come si puo notare, la tassonomia dei fattori
che possono ostacolare la successione in un family business include
cinque categorie (per le quali sono state indicate sottocategorie e fattori
associati):

(i)  Fattori individuali, ossia fattori legati ai due principali individui
coinvolti nel processo di successione, il predecessore e il
successore;

(i)  Fattori relazionali, ossia fattori legati alle relazioni tra i membri
della famiglia o tra essi e i soggetti esterni alla famiglia; relazioni
a cui la letteratura sui family business (Churchill & Hatten, 1987
McCollom, 1988) riconosce un ruolo estremamente importante
alle relazioni tra differenti gruppi di individui, argomentando
che pessime relazioni interpersonali possono creare conflitti che
ostacolano la successione (Kepner, 1983; Lansberg, 1983);

(i) Fattori finanziari, ossia fattori derivanti dalla limitata
disponibilita di risorse finanziarie interne e dai costi opportunita
legati al reperimento di finanziamenti esterni;
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Fattori di contesto, vale a dire fattori associati a cambiamenti
nel contesto economico in cui il family business opera;

Fattori di processo, ossia fattori legati a dinamiche del processo
di successione che ne ostacolano il successo. | fattori di
processo possono inasprire o allentare i fattori individuali e i
fattori relazionali, trattandosi tipicamente di preparare il
successore potenziale, valutare il successore, comunicare con i

principali stakeholder.

Tabella 1 — Classificazione dei fattori di rischio della successione nei family business

Categoria Sottocategoria Fattori di rischio
B [Scarse competenze del successore potenziale
Relativi al — - —— -
Insoddisfazione/mancanza di motivazione del successore potenziale
lsuccessore
S . Improvvisa scomparsa del successore potenziale
Fattori Individuali P P P
IAttaccamento personale del predecessore all'azienda
Relativi al :
Prematura e inattesa scomparsa del predecessore
predecessore

Divorzio, matrimonio o nascita di un nuovo erede del predecessore

Fattori Relazionali

Con i membri della
famiglia

IConflitti/Rivalita/Competizione nella relazione genitore-figlio

IConflitti/Rivalita/Competizione tra i membri della famiglia

Rischi collegati all'elevata “sensibilita al consenso” del family business

Mancanza di fiducia nel successore potenziale da parte della famiglia

Mancanza di sostegno al successore potenziale da parte della famiglia

Con i membri esterni
lalla famiglia

IConflitti tra predecessore/successore potenziale e i membri esterni alla famiglia

Mancanza di fiducia nel successore potenziale da parte dei membri esterni alla
famiglia

Mancanza di supporto al successore potenziale da parte dei membri esterni alla
famiglia

Fattori Finanziari

Insostenibilita del carico fiscale di una successione

Mancato reperimento di risorse finanziarie per liquidare gli eredi uscenti

Inadeguatezza delle risorse finanziarie per sostenere i costi d’impiego di
manager professionisti

Fattori di Contesto

ICambiamenti nelle prestazioni aziendali

Riduzione delle dimensioni aziendali

Perdita di clienti/fornitori chiave o deterioramento delle relazioni tra il successore
potenziale e i clienti/fornitori
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Definizione non chiara dei ruoli del predecessore e del successore potenziale
IAttivita preparatorie

Mancata condivisione delle decisioni sul processo di successione con i membri
della famiglia e con gli altri stakeholders

\Valutazione non corretta degli scostamenti tra i bisogni e le capacita del
lsuccessore potenziale

Fallimento nella formazione del successore potenziale

o Sviluppo del
Fattori di Processo - - — — - PN

successore ITardiva o insufficiente esposizione del successore potenziale alle attivita
laziendali
Discontinuita nel fornire al successore potenziale i feedback sullo stato di
lavanzamento della successione

. Mancata formalizzazione di criteri di selezione del successore razionali e obiettivi
Selezione del

successore Mancata definizione del gruppo incaricato di valutare e scegliere il successore

otenziale

Sebbene il modello proposto sui fattori di rischio della successione
debba necessariamente essere testato sia attraverso metodologie di
ricerca qualitative che quantitative?, esso costituisce sin d’ora uno
strumento concreto di interpretazione dei fattori di rischio, utile sia ai
membri delle famiglie proprietarie e ai manager di family business
interessati a ridurre la probabilita che le loro aspettative di successione
siano irrealizzabili, sia ai ricercatori interessati allo studio delle cause che
ostacolano la successione.

Inoltre, poiché una successione non si completa al manifestarsi di uno o
piu dei fattori inclusi nel suddetto modello, future ricerche e teorie
potrebbero impiegare costruttivamente il modello proposto come punto
di partenza per comprendere le determinanti del fallimento di una
successione. Una successione ostacolata, infatti, non deve essere
necessariamente equiparata ad un fallimento del processo di
successione poiché un fallimento puo essere determinato solo in
relazione agli specifici obiettivi del family business. Ad esempio, se in un
family business una successione non avviene internamente alla famiglia
perché il family business viene venduto, non & sempre corretto parlare
di fallimento, soprattutto se il family business viene venduto all’esterno
ad un prezzo superiore a quello di mercato. In altre parole, il fallimento
di una successione dipende dagli obiettivi del family business.

3 Da un lato, gli studi qualitativi sarebbero consigliabili in quanto i fattori individuati che ostacolano una successione
sono numerosi e articolati e gli aspetti significativi di una successione richiedono tempo per poter essere investigati;

dall’altro, il ricorso all’utilizzo di metodologie quantitative potrebbe permettere di stabilire I'importanza relativa dei
diversi fattori di rischio individuati.
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E prima di poter parlare di fallimento di una successione € necessario
aver definito gli obiettivi di un family business; questione solitamente
estremamente complessa in quanto gli obiettivi di un family business
dipendono dalla tipologia di family business, non sono solo economici e
cambiano nel tempo mentre il family business progredisce nel proprio
ciclo di vita.

Ad esempio, se in un family business una successione non avviene
internamente alla famiglia perché il family business viene venduto, non
e sempre corretto parlare di fallimento, soprattutto se il family business
viene venduto all’esterno ad un prezzo superiore a quello di mercato. In
altre parole, il fallimento di una successione dipende dagli obiettivi del
family business. E prima di poter parlare di fallimento di una successione
e necessario aver definito gli obiettivi di un family business; questione
solitamente estremamente complessa in quanto gli obiettivi di un family
business dipendono dalla tipologia di family business, non sono solo
economici e cambiano nel tempo mentre il family business progredisce
nel proprio ciclo di vita.

Vengono consigliate alcune letture di approfondimento alla seguente
pagina:
http://www.alumnimip.it/alumnimip/brick/content.737/en
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L'EUROPA Al CONFINI DEL MONDO

Le speranze riposte nell’area del Mediterraneo e I'ltalia come
cerniera di una nuova potenza globale in grado di contrastare
I'egemonia di USA e Cina

Il 30 e 31 ottobre si & svolto a Capri il XXIV Convegno dei Giovani
Imprenditori di Confindustria, sul tema “Mediterraneo, dall’Europa al
Golfo, la rotta verso nuovi orizzonti”.

Dopo l'apertura dei lavori, Federica Guidi, Presidente dei Giovani
Imprenditori di Confindustria, espone la tesi dei Giovani Imprenditori in
un appassionato intervento che pone l'accento sulle possibilita offerte
dall’'area del Mediterraneo, soprattutto in un periodo storico in cui gli
equilibri sembrano sempre piu spostarsi sull’asse USA-Cina, lasciando
I’Europa alla periferia dei grandi giochi. E’ stato piu volte ripetuto il
rischio, infatti, che dal G8 si passi anziché al G20 ad un G2.

Altro monito lanciato dal Presidente Guidi e successivamente ripreso in
altri interventi & quello degli aiuti, sia nei confronti dei Paesi in via di
sviluppo sia in Italia nei confronti delle regioni del Mezzogiorno.
Secondo la Guidi, infatti, 'erogazione dei fondi in denaro & sovente
arbitraria e discrezionale e ancora piu spesso fallisce nei suoi scopi in
guanto non arriva dove & davvero necessario, si finisce per sottrarre
risorse “ai poveri dei Paesi ricchi, per dare ai ricchi dei Paesi
poveri” (Peter Bauer, Professore Emerito di Economia alla London School
of Economics); anche Samia Nkrumah, Deputato del Parlamento del
Ghana, nel suo intervento si fa portavoce di questo messaggio,
affermando che “I’Africa e ricca [di risorse naturali, ndr], ma gli Africani
sono poveri. |l problema & che in Ghana non si produce quasi nulla;
I'aiuto economico diretto & sbagliato perché non arriva alle comunita
locali”.

Federica Guidi prosegue parafrasando Sua Santita Papa Benedetto XVI,
che nell’enciclica “Caritas in Veritate” afferma che “gli aiuti internazionali
sono spesso distolti dalle loro finalita, per irresponsabilita che si
annidano sia nella catena dei soggetti donatori sia in quella dei fruitori”.
La vera alternativa agli aiuti, secondo la Guidi, & la creazione di uno
scenario giuridico che favorisca I'imprenditoria privata, vero motore
dell’leconomia, attraverso la tutela della proprieta privata e quindi degli
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Forte la presenza del tema culturale: non & piu il periodo per una
“conquista in stile coloniale”, ovvero “prendi e fuggi”, ma e
indispensabile l'integrazione e la presenza sul territorio, nel pieno
rispetto della cultura e delle tradizioni locali; solo cosi l'area del
Mediterraneo puo affermarsi come nuova forza globale nel panorama
economico attuale e rilanciare I'Europa nel nuovo sistema degli equilibri
internazionali. E’il pensiero di Giulio Tremonti, Ministro dell’Economia e
delle Finanze, che parla del rispetto dei popoli e dell'importanza di
“capire come loro vedono loro stessi e il loro futuro”, non come lo
vediamo noi.

Dalla caduta del muro di Berlino si € sempre piu guardato ad Est; i
Giovani Imprenditori oggi invitano a guardare anche a Sud. Da qui
emerge la necessita di riprendere il percorso avviato con il “Processo di
Barcellona” verso la creazione di un’area di scambio comune, priva di
dazi, proprio adesso che in un periodo di crisi si osserva un incremento
delle tendenze protezionistiche.

In questo scenario, grazie alla sua posizione geografica privilegiata,

I'ltalia puo diventare la cerniera tra il Nord Europa e le realta per loro
piu lontane del bacino del Mediterraneo: Marocco, Libia, Tunisia, Egitto,
Giordania, Israele, Siria e Turchia. La Guidi suggerisce di incentivare
I'internazionalizzazione verso questi Paesi e sostenere le relazioni con i
governi locali, e auspica il coinvolgimento del sistema delle imprese,
delle ambasciate e dei consolati e di tutti quegli enti che sostengono gli
investimenti all’estero. Cruciale in particolare il tema della riduzione dei
dazi in questi Paesi (la tariffa media sui prodotti manifatturieri nei Paesi
del Mediterraneo e il 21.1%, contro il 3.5% dell’Unione Europea).
In un intervento successivo, Antonio Bassolino, Presidente della Regione
Campania, fornisce la ricetta di come I'ltalia possa riuscire in questa
impresa, ovvero con l'integrazione: le recenti infrastrutture,
dall’Interporto di Nola alla TAV, sono tutte importanti, ma € necessario
unire tutte le Regioni del Sud per avere una vera piattaforma logistica in
grado di competere con gli altri Paesi del Mediterraneo; € necessario
“lavorare insieme e fare sistema”.
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Il discorso della Guidi prosegue con brevi flash sul microcredito e sulla
collaborazione tra Universita e Imprenditoria e sul tema delle politiche
di immigrazione, perché “non si tratta solo di flussi di merci ma
inevitabilmente anche di flussi di persone”, fino allo statement del
sogno dei Giovani Imprenditori, ovvero che un giorno il Mediterraneo
possa essere un’unica zona franca, “un grande suk mediterraneo, al
guale tutti possano portare la propria bancarella e la propria merce”.

Ben diverso invece l'intervento di Emma Marcegaglia, Presidente di
Confindustria, a chiusura della 2-giorni; il focus questa volta & solo
inizialmente sul Mediterraneo, ma si sposta presto sulla situazione
italiana. Tanti i temi trattati, dalla legalita all'immigrazione, fino al
problema della crescita dell’ltalia, fortemente rallentata negli ultimi 10
anni rispetto alla media europea.

La Marcegaglia sottolinea la necessita di unire le forze per tornare a
crescere, attraverso le tre parole chiave“cambiamento, riforma e
futuro”, e recuperare la capacita d’azione piuttosto che continuare a
sedersi ad inutili tavoli di discussione. “Sono veramente convinta che nei
prossimi mesi, nei prossimi anni, noi ci giochiamo il futuro di questo
Paese”.

Tre i punti fondamentali alla base, per ritornare a crescere:

1) Mezzogiorno: non servono interventi straordinari, ma una buona
politica ordinaria. Il Sud ha bisogno di riforme piu del resto del Paese
perché soffre di troppe inefficienze a tutti i livelli, giustizia, sanita,
istruzione: servono riforme e una classe politica all’altezza, che si metta
al servizio di cittadini e imprese.

Un altro tema a sostegno della crescita del Mezzogiorno sono i fondi
strutturali (FAS), che non devono essere dissolti in mille rivoli che
vadano solo ad alimentare clientele e malaffari, ma che devono essere
concentrati su poche priorita fondamentali che siano davvero in grado
di aiutare il Mezzogiorno a crescere, come infrastrutture, istruzione e
innovazione. Anche per la Marcegaglia gli incentivi a fondo perduto non
servono a nulla; Confindustria sostiene la necessita di incentivi
automatici, come il credito d’imposta, che scavalchino ogni
intermediazione politica e che premino le imprese sane che impiegano
realmente i soldi ricevuti per crescere; una parte dei fondi FAS dovrebbe
essere trasformata in credito d’imposta.
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2) Le Imprese, i cui dati economici sono in calo per effetto della crisi. Le
imprese oggi devono crescere di dimensione e per crescere servono
investimenti, serve avere la capacita di attrarre talenti e per fare questo
non si puo essere troppo piccoli. Qualcosa é stato fatto, la moratoria sui
crediti deve andare avanti, ma in questo scenario non e sufficiente,
serve un nuovo strumento pubblico e privato a gestione privatistica, a
gestione di mercato, a supporto delle piccole e medie imprese che
decidono di aumentare il proprio patrimonio e di aggregarsi per essere
piu competitive. Come annunciato dal Ministro Tremonti durante la
giornata del risparmio, a breve dovrebbe essere costituito un fondo per
la capitalizzazione delle imprese e questo, a detta del Presidente di
Confindustria, pud essere uno strumento fondamentale per aumentare
la competitivita delle PMI Italiane.

3) Spesa pubblica: € vero che servono risorse per finanziare
I'innovazione, ma senza sballare i conti pubblici - si puo fare, basta
tagliare la spesa pubblica! La macchina pubblica italiana é inefficiente,
anche quando i soldi ci sono, non siamo in grado di spenderli. Molti
studi dimostrano che c’é tanta spesa pubblica improduttiva:
Confindustria stima che sarebbe possibile, eliminando sprechi, privilegi
e spesa pubblica improduttiva, risparmiare almeno 15 miliardi di euro.
Un ultimo esempio €& quello degli scandali sulla sanita, argomento
affrontato anche dal Ministro Tremonti nel suo intervento: le prestazioni
in Calabria costano quattro volte di piu di quanto costano in Lombardia,
con una qualita molto inferiore. La soluzione, secondo la Marcegaglia,
quella di utilizzare i costi standard.

Larringa della Marcegaglia strappa al pubblico un interminabile
applauso quando dichiara “Facciamo si che questo scandalo della sanita
nel Sud e nel Lazio finisca. Gli imprenditori che non sanno gestire
I'impresa sono costretti a fallire. Allora chiediamo che quegli
amministratori incapaci, che portano al fallimento la sanita delle
Regioni, vadano a casa e soprattutto non siano piu rieleggibili. E* un
tema di serieta e di correttezza.”

Quello che serve oggi e quello che ci deve accomunare tutti € uno sforzo
di serieta; questo Paese ha bisogno di tornare ad essere un Paese serio,
di misura nel dibattito pubblico, di concretezza nei temi da trattare.
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L'EUROPA Al CONFINI DEL MONDO
(Cont.)

La Marcegaglia ci lascia con le parole scritte da Luigi Sturzo nel 1958:
“Non si corregge I'immoralita pubblica solo con le prediche e gli articoli
di giornale. Non si raddrizza il costume di un Paese dividendo la Politica
tra perfetti ed imperfetti, tra virtuosi e viziosi. Quel che serve &
un’amministrazione rigida, cioé capace di premiare i migliori, e uomini e
donne che nella vita di ogni giorno, essi per primi, si attengano alla
moralita che chiedono alla politica”.

Questo il messaggio per un’ltalia che cammini a testa alta e di cui essere
orgogliosi nei prossimi anni.
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START CUP MILANO LOMBARDIA: I VINCITORI

start

i

Si e conclusa la VIl edizione della Start Cup Milano Lombardia, la
Business Plan Competition coordinata dall’Acceleratore d’Impresa del
Politecnico di Milano e dalla Fondazione Politecnico di Milano e
promossa da sei universita lombarde - Politecnico di Milano, Universita
Cattolica del Sacro Cuore, Universita Commerciale Luigi Bocconi,
Universita degli Studi di Milano, Universita degli Studi Milano-Bicocca,
Libera Universita di Lingue e Comunicazione IULM - e dal Centro
Promozione Start-up USI/SUPSI di Lugano.

Partner strategico dell'iniziativa, per sostenere e incoraggiare la giovane
imprenditorialita, € Vodafone Italia.

| primi tre classificati hanno ricevuto un premio in denaro e la possibilita
di essere ospitati presso uno degli incubatori d’'impresa delle universita
che hanno organizzato la Start Cup, dove potranno avviare la propria
impresa ed essere assistiti da personale qualificato. Inoltre, i primi 5
classificati si sono aggiudicati la possibilita di partecipare al Premio
Nazionale per I'innovazione, la finalissima tra tutte le Start Cup d’ltalia,

che si terra il 4 dicembre a Perugia (www.pnicube.it/pni.html). In palio,
per il vincitore assoluto, 60.000 euro offerti da Vodafone ltalia.

Il vincitore della VIl edizione della Start Cup Milano Lombardia & il
progetto Adant (settore ICT), che si € aggiudicato il 1° Premio da 10.000
euro e la partecipazione al Premio Nazionale per I'lnnovazione-

Adant sviluppa una soluzione tecnologica che consiste in una nuova
generazione di antenne attive, compatte e a basso costo. Questo
sistema consente principalmente di risolvere problematiche specifiche a
due settori: i sistemi di comunicazione wireless di nuova generazione e i
sistemi RFId. Puo avere un’applicazione nelle diverse fasi della
produzione e della distribuzione delle aziende.

L'articolo completo con l'elenco di tutti i vincitori & disponibile sul sito
dell’Acceleratore d’Impresa del Politecnico di Milano:

http://www.ai.polimi.it/news.as
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FINANCE CHANNEL PRESENTA FINANCE CHANNEL

Network di expertise e knowledge di frontiera.

Finance Channel nasce come punto di riferimento di eccellenza per
I'informazione e la continua ricerca di approfondimenti in ambito
finanziario.

Primo al mondo nel suo genere, Finance Channel & un network di
expertise nato nelle aule MBA del MIP, |a prestigiosa Business School del
Politecnico di Milano, che dalla tradizione ingegneristica eredita sia
I'approccio sistemico al problem solving che il forte orientamento al
risultato.

La forza di Finance Channel consiste nello sviluppare un knowledge di
frontiera, ovvero l'interazione continua tra ricerca accademica e
operativita sul campo: non solo quindi divulgazione e informazione, ma
anche un confronto diretto sulle problematiche di maggiore attualita e
ricerca di soluzioni mirate rivolte a imprenditori, manager, consulenti.

Il principale obiettivo e rappresentare il trait d’union tra il mondo
bancario, delle imprese e quello accademico, ponendosi come
interlocutore privilegiato tra le parti, e proponendo modelli per lo
sviluppo culturale e per I'informazione finanziaria.

Finance Channel si avvale della collaborazione di esponenti di spicco
delle realta aziendali, consulenziali ed accademiche, favorita anche dal
Comitato Scientifico presieduto dal Prof. Marco Giorgino, Ordinario di
Finanza al Politecnico di Milano.

Tra i principali modelli operativi, Finance Channel propone Osservatori
tematici, il cui focus specifico attualmente e costituito dalle aree
Corporate Governance, Microfinanza, Entrepreneurship & Family
Business, mentre sono in fase di sviluppo le aree Finanza
Comportamentale, Risk Management, Corporate Finance.

Enjoy youtr Finance!
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LE NOSTRE AREE

Behavioural Finance _ o
= Alessia De Falco = Behavioural models for explaining

investment choices

MicroFinance o . ) . ) )
* Francesca Mazzieri = Solutions for micro-enterprises financing

and emergency credit for families

Entrepreneurship and
Family Business = Marta L. Pasi = Strategy, governance and processes for

succession
= Strategy, business model and financing

I solutions for growth and internationalisation

Risk Management o
= Barbara Monda = Enterprise risk management

= Financial risk management

= Enterprise Evaluation, Capital

= Barbara Monda Budgeting, Fund raising solutions
= Extraordinary finance solutions
= PE & VC, M&A, Corporate

Corporate and
Investment Banking

Restructuring, Turnarounds
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Credits

Barbara Monda
Direttore Generale
bmonda@mip.polimi.it

Marta L. Pasi

Direttore Area
Entrepreneurship & Family
Business
mpasi@mip.polimi.it

Alessia de Falco

Direttore Comunicazione e
Relazioni Esterne
adefalco@mip.polimi.it

Francesca Mazzieri
Direttore Area Microfinanza
fmazzieri@mip.polimi.it

CALL FOR PAPERS

Finance Channel Journal viene pubblicato mensilmente e diffuso
gratuitamente.

La newsletter vuole essere uno strumento di informazione e
divulgazione finanziaria dedicato ai topics delle aree tematiche e
ad argomenti di attualita legati al mondo Finance.

Se desiderate collaborare con Finance Channel, potete inviare i

vostri contributi all'indirizzo finance@alumnimip.it
| migliori articoli verranno pubblicati.

PER SAPERNE DI PIU

Finance Channel & anche su web:
Linked ().

http://www.linkedin.com/companies/finance-channel

http://www.facebook.com/group.php?gid=75382471604

www.financechannel.it




