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INTRODUZIONE

“ Le acquisizioni sono operazioni estremamente rischiose. Ma sono

pochissime le aziende leader a livello internazionale che avrebbero

raggiunto quella posizione senza un’ acquisizione. Pur essendo una

panacea per la soluzione di problemi operativi, economici e finanziari,

le acquisizioni possono assicurare vantaggi commerciali e strategici

senza pari”

Rankie D. Howson (2006)

1. L’acquisto e la vendita di aziende.



La Valutazione delle aziende
Linee guida per le valutazioni

economiche. Un contributo alla società italiana e alla giustizia in sede civile,
penale, fiscale

1) acquisto/aumento della quota di mercato,
2) entrata in una nuova area geografica,
3) acquisizione dei nuova tecnologia o know how,
4) entrata in un nuovo settore/comparto merceologico,
5) acquisto di un valido gruppo di manager,
6) eliminazione di un concorrente,

utilizzo di risorse finanziarie in eccesso.

information memorandum



FASI DEL PROCESSO DI VENDITA

MEMORANDUM

BASE
RISULTATI
STORICI

RISULTATI
PROSPETTICI

TUTTI
POSSIBILI

ACQUIRENTI

ATTENZIONE
GENERAZIONE
FLUSSO CASSA E
POI CONTO
ECONOMICO

BUSINESS PLAN DAL PUNTO DI
VISTA DEL COMPRATORE
REDATTO PERSONE ESPERTE

DEL SETTORE



Strategia aziendale

Tra gli interrogativi principali analizzati in questo libro:
-Perché, come, a che prezzo comprare e vendere un’azienda?
-Quali sono le principali valutazioni6 alla base del processo di

acquisto e vendita di una azienda?
- Quali sono i passi da compiere per avviare e concludere con

successo una operazione di acquisizione o cessione?
-Quali sono gli errori da non fare dopo la chiusura

dell’operazione in fase di integrazione?



Comprare un azienda:come e perché

L’interesse e l’originalità di questo lavoro consiste nel cercare di
analizzare in modo integrato il processo di acquisto o vendita di un
azienda.



AREE DI ANALISI PROSPETTICA E PROIEZIONI

PROSSIMI CINQUE ANNI PER VALUTARE AZIENDA

Diversi sono le aree di analisi sui processi relativi all’acquisto e

vendita di una azienda

ANALISI PRINCIPALI
PARAMETRI
UTILIZZATI

REAZIONI
CONCORRENTI

FABBISOGNI
DI CASSA PER
IN STIMENTI DEL
BUSINESS

EVOLUZIONE
DELL’INDEBITAMENTO

COME
EVOLVERÀ
NEL TEMPO
L’IMPRESA?

FISCALITA’
PROSPETTICA

PROIEZIONI
SU 5 ANNI.

DALL’ULTIMO ANNO
PER IL QUALE SI
HANNO DATI

RELATIVAMENTE
CERTI (ULTIMO

BILANCIO
DISPONIBILE O
PREVISIONI



Trattato sulla valutazione delle
aziende Valutazione. Finanza aziendale

La valutazione delle aziende, Il
Introduzione

alla valutazione del capitale economico : criteri e logiche di stima

Creazione di valore, corporate governante e
informativa societaria Manuale di tecnica
professionale: valutazione d’azienda, operazioni straordinarie, controllo legale dei
conti, reddito d’impresa Economia aziendale

le
problematiche relative alla selezione delle imprese .

primo capitolo

secondo capitolo

terzo capitolo

valore di un’azienda nel

contesto di una strategia
quarto capitolo

quinto capitolo

sesto capitolo

.
settimo capitolo



ALCUNE DETERMINANTI PER VALUTARE UN TARGET
POTENZIALE

VALORE STAND-
ALONE DEL TARGET

OTTIMIZZAZIONE
DELLA STRUTTURA
DEL PASSIVO DEL
TARGET

VALORE
DELL’EQUITY

VALORE
FINANZIARIO

CREAZIONE DI
VALORE
POTENZIALE
PER UN
INVESTITORE

SINERGIE

PREZZO
MASSIMO
PAGABILE PER
ACQUISIZIONE

Economie di
scala
Risorse e
competenze
chiave
Complementari
età di risorse e
competenze



3. Il pubblico interessato al libro

(angeloriva@fastwebnet.it).
Molte sono le persone che possono beneficiare di questa analisi:

- imprenditori, amministratori, direttori generali di piccole e
medie imprese e loro diretti collaboratori;

-sia avvocati d’affati, dottori commercialisti, revisori dei conti,
dirigenti, professionisti, imprenditori, consulenti aziendali, direttori
generali, sia studiosi e ricercatori che analizzano le tematiche dello
sviluppo strategico d’imprese e della creazione di valore; come pure
gli studenti dei corsi universitari, post-universitari e dei master di
direzione aziendale (MBA), master executive.

- responsabili delle funzioni di amministrazione, finanza e
controllo di aziende interessate a processi di acquisizione, fusione e
cessione.

-sia studiosi e appassionati di queste tematiche di natura
giuridica-economica e finanziaria strategica.
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