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Strategic Management Partners

Strategic Management Partners

nasce nel 2000
e si consolida sul mercato
come societa indipendente di consulenza di management

con |'obiettivo

di creare valore per i suoi clienti

coniugando risultati concreti
con strategie innovative e creative
per il raggiungimento

di differenziali competitivi difendibili e sostenibili nel tempo
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I nostri fattori distintivi

AUTONOMIA e INDIPENDENZA

la societa e controllata dai partner e non ha accordi privilegiati con nessun gruppo economico e
finanziario o con software house e piattaforme software. Questo garantisce ai nostri Clienti
autonomia di valutazione e giudizio

SCOUTING E INNOVAZIONE

i nostri esperti individuano i metodi e le tecnologie piu innovative sviluppate nel contesto
internazionale, si confrontano con il nostro network internazionale e le interpretano
adattandole ai Clienti italiani

PERSONALIZZAZIONE EINTEGRAZIONE

la soluzione dei problemi & perseguita in base alle reali necessita del Cliente, con un approccio
personalizzato che allinea gli obiettivi delle differenti funzioni aziendali e integra i nostri
obiettivi con quelli del management

SENIORITY E ESPERIENZA AZIENDALE

Nel nostro staff abbiamo sia partners con rilevanti esperienze di consulenza sia partners con
significative esperienze aziendali. Questi ci consente di supportare il management con un forte
supporto metodologico ma anche con l'esperienza concreta nella gestione day by day dell’azienda e
nell'implementazione concreta di nuovi business
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Le aree di eccellenza

STRATEGIA

ORGANIZZAZIONE &
CHANGE
MANAGEMENT

AMMINISTRAZIONE &
CONTROLLO

MERGER &
ACQUISITION

MARKETING &
VENDITE

OPERATIONS,
SOURCING & SUPPLY
CHAIN
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La partnership con Elite, societa di Borsa Italiana

eI_ITE :__-—__,—T Borsa Italiana

ELITE - Connecting companies with capital

e ELITE e una piattaforma internazionale di servizi integrati creata per supportare
le imprese nella realizzazione dei loro progetti di CRESCITA.

e Oltre 601 aziende eccellenti hanno aderito al programma ELITE e accettato la
sfida di rappresentare la vetrina delle migliori aziende del Paese

e ELITE sirivolge alle migliori aziende italiane e con un programma in tre fasi le
aiuta a tracciare la rotta verso il successo:

— le affianca in un processo unico di cambiamento culturale e organizzativo
— le avvicina ai mercati di capitali

— migliora i rapporti col sistema bancario e imprenditoriale

— facilita I'internazionalizzazione

STRATEGIC

Management Partners

Verona, novembre 2017 *2033-101%* pag. 6



| nostri principali clienti

Aziende che si rivolgono
Grandi aziende Piccole e Medie imprese al mercato professionale
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Le previsioni economiche sono sempre meno affidabili

”

o “Attualmente la Federal Reserve non prevede alcuna recessione
Ben Bernanke presidente Federal Reserve , 10 Gennaio 2008

e “Questi mutui subprime sono cosi privi di rischio che il capitale
per il loro mantenimento dovrebbe essere inferiore al 2%”
Franklin Raines CEO di Fannie Mae, , 10 Giugno 2004

 “Credo davvero che il mercato immobiliare Americano
continuera a crescere in futuro, ma forse entro la fine
dell’anno prossimo vedremo un leggero calo del settore”
David Lereah Economista 12 Agosto 2005:
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| concorrenti sono nuovi e inaspettati ....
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.... E sono sempre piu internazionali e di elevate dimensioni

La concentrazmne nel mercato alimentare
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| clienti sono sempre piu volubili e meno fedeli

Mercato dei servizi in Italia

e Nel 2016 oltre il 60% dei consumatori ha cambiato almeno un suo
fornitore:

* Lo switch e stato cosi suddiviso:
18% Telefonia fissa;

17% Telefonia mobile;

14% Utilities;

14% Banche;

Fonte: elaborazione StrategicMP su ricerche di settore
Base: 2016 STRATEGIC
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Il ciclo di vita dei prodotti & sempre piu frenetico

Tempo necessario per raggiungere 50 m.ni di utilizzatori
(anni)

Telefono fisso

TV
WEB l
Facebook I 3,5
Ipad I 3
Angry Birds | 35 giorni
Fonte: elaborazione StrategicMP su ricerche di settore STRATEGIC
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Il lancio di nuovi prodotti @ sempre piu rischioso

SOPRAVVIVENZA DEI NUQVI PRODOTTI NEL MERCATO
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\ Dei 61.644 lanci realizzati in Europa Occidentale tra il 2011 e il 2013,
- solo il 24% ha mantenuto le vendite per 52 settimane
Fante Nielsen Breakthrough Innovation Report 2014, Europe
E 10 prodotti sono diventati realmente di successo
Fonte: elaborazione StrategicMP su ricerche di settore STRATEGIC
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La vita media delle aziende e sempre piu limitata

EXHIBIT 1 | The Evolution of Corporate Versus Human Life Spans

Average age at death’
60

55
50
45
40
35
30

25

0
1950 1955 1960 1965 1970 1975 1980 1985 1990 1995 2000 2005 2010

—8— Human beings —#— Public companies’

Sources: BHI analysis; UN Department of Economic and Social Affairs, World Population Prospects: The 2012 Revision.
'Over the preceding five-year period; average weighted by number of exits per year.
*All Compustat companies listed on US stock exchanges that were matched with S&P Capital IQ founding-year data.
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La vita media delle aziende & sempre piu limitata (2)

Esempi di aziende entrate ed uscite da S&P 500 (2002-2012)
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Le imprese italiane sono ancora piccole rispetto a quelle di altri paesi

PIL nazionale e nr. aziende per fascia di fatturato( (2014)

il - A

PIL (€ mid) 1.612 2.920 2133
(1.89PIL Italia (1,3)PIL Italia
Nr. aziende 7.002 11.170 8.456
Fatturato = €50 min @nr_ aziende ltalia @HZ aziende ltalia
Fascia fatturato Nr. Aziende Nr. Aziende Nr. Aziende
> 3.000 € min A 180
1000-2999€min  / 269 \ 308
250 - 999 € min 7 1.072 1.287

\
100-249€min /210 \ /3483 \ 2.288
50-99€min  / 3.478 N\ / 5.002 \ 4.393

Fonte: elaborazione StrategicMP su ricerche di settore
Base: 2016 STRATEGIC
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Il contesto di riferimento: estrema incertezza e nuove sfide da
affrontare

e Le previsioni economiche sono sempre meno affidabili e sempre
piu di breve periodo

e Latecnologia (digitalizzazione) modifica drasticamente il mercato
— aumentano le aspettative dei clienti
— siriduce il ciclo di vita dei prodotti
— cambiano le competenze per gestire le aziende
e La globalizzazione
— porta concorrenti nuovi, inaspettati e di elevate dimensioni
— riduce la vita delle aziende e ne aumenta il ricambio
— aumenta la dimensione media delle aziende

Come reagiscono gli imprenditori?
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Molti imprenditori stanno seriamente riflettendo .....

Quale il futuro dell’azienda
nel medio-lungo periodo?

Consolidarsi e

crescere
intraedextra

perimetro

v’ Tecnologia? Competenze?

v' Mercati e prodotti?
V...

Le dimensioni aziendali stanno diventando il
fattore critico di successo
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La tecnologia e nuovi prodotti sono i driver di acquisizione per le grandi
aziende

Fattori che incentivano l’'acquisizione di altre aziende (%)
46

Grandi aziende
53
31
ﬂ - ;

Acquisizione Diversificazione di  Espansione Strategie di open
tecnologia prodotti/servizi customer base innovation

Fonte: elaborazione StrategicMP su ricerche di settore STRATEGIC
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Facebook negli ultimi 10 anni ha acquistato oltre 60 aziende per un valore
complessivo di oltre 22 miliardi di dollari

LiveRail Caffeinatedmind
CrowdTangle | qiled Jibbigo Endaga

TheFind, Inc. MSQRD (Masquerade) Little Eye Labs

Two Big Ears
Parakey Pebbles PrivateCore ~ ONavo  Branch

Oculus VR WhatsApp Wit.ai

Surreal Vision

Quickfire Networks  Ascenta
FriendFeed Aziende acquisite da ProtoGeo Oy

Faciometrics osmeta
Glancee fUCEbOOI( WaveGroup Sound
Ozlo

Divvyshot

SportStream dal 2006 al 2016 MailRank
ConnectU Face.com Atlas Solutions
Friendster patents Octazen Push Pop Press pe|yga cof
. ShareGrove Hot Potato | ctaoram
ool . g
P Friend.ly Rel8tion Threadsy
: : DayTum
Drop.io Tagtile Snaptu .
Monoidics  Gowalla P & Hot Studio
Lightbox.com Acrylic Software RecRec Spaceport

Karma
Strobe Parse STRATEGIC
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L’acquisizione di clienti e il driver principale per le PMI

Fattori che incentivano l'acquisizione di altre aziende (%)
PMI

40

22

Espansione  Diversificazione di Acquisizione  Strategie di open
customer base  prodotti/servizi tecnologia innovation

Fonte: elaborazione StrategicMP su ricerche di settore STRATEGIC
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Sono diverse le possibili fonti di finanziamento di una acquisizione

AN

v Supporto esterno nella v' Necessita di
gestione aziendale Borsa un’organizzazione e
v’ Incremento capacita strutturazione interna
di investimento v Velocita di ottenimento
del finanziamento

Fondi di .Pr“’ate v’ Rischio di perdita del
equity controllo

Banche e istituzioni finanziarie

Proprietari

A
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Molti imprenditori stanno riflettendo .....

Quale il futuro dell’azienda
nel medio-lungo periodo?

Valorizzare e
cedere

v’ Tecnologia? Competenze?

v' Mercati e prodotti?
V...

Consolidarsi e

crescere
intraedextra

perimetro

Le dimensioni aziendali stanno diventando il
fattore critico di successo
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L’instabilita economica ed i rischi legati al passaggio generazionale sono i
driver per la vendita delle aziende

Fattori che incentivano la cessione attivita (%)

70 68

57

Instabilita Passaggio Rischio legato al
economica generazionale  cambio tecnologico
Fonte: elaborazione StrategicMP su ricerche di settore STRATEGIC

Base: 2016 Verona, novembre 2017 *2033-101* pag. 25
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In Italia @ molto presente il problema/opportunita del mancato ricambio
generazionale

CEO di 70+ anni (% sul totale CEO Paese)

4 6 8 10 12 14 16 18

o
N

Filippine
Giappone
Italia
Arabia S.
Thailandia
Messico
Corea Sud
Spagna
Grecia
Polonia
USA
Brasile
Francia
India
Canada
Malesia
Austria
Belgio
Indonesia
UK
Australia
Sudafrica
Germania
Cina

Societa con capitalizzazione di mercato sopra i $150min

Fonte: elaborazione StrategicMP su ricerche di settore STRATEGIC
Base: 2016 Management Partners Verona, novembre 2017 *2033-101* pag. 26



In Italia @ molto presente il problema/opportunita del mancato ricambio
generazionale (2)

CEO di 40 anni o meno (% sul totale CEO Paese)

5 10 15 20 25

o

UAE
Russia
Polonia
Thailandia
Brasile
Cina
Messico
Malesia
Spagna
Grecia
Australia
Filippine
Turchia
Indonesia
India
Paesi Bassi
Austria
Corea Sud
Canada
USA
Belgio
Giappone
UK
Sudafrica
Italia
Germania
Francia

Fonte: elaborazione StrategicMP su ricerche di settore STRATEGIC
Base: 2016 Management Partners

Societa con capitalizzazione di mercato sopra i $150min
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Il passaggio generazionale riguarda oltre il 70% delle PMI italiane

Imprenditori
Distribuzione delle _ %dfj&“ _ imprenditori 60% > 60 anni
. NT Imprenditorli
aziende italiane alian con meno di hoo
Aziende a 60 anni °
controllo
familiare

Piano poco 26%

Pianificazione del formale
m& 65% Nessun
generazionale 9% iano
Piano robusto e P
28% documentato
Aziende a 70%
controllo non _
familiare A2|enqle che 50%
sopravvivono al 5%
passaggio
generazionale Da1°a2°gen. Da2°a3°gen. Oltre 3° gen.
Fonte: elaborazione StrategicMP su ricerche di settore STRATEGIC
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Il mercato italiano del M&A sta crescendo sia per numero di operazioni sia per
controvalore

P
o . 7 829
Il mercato italiano delle Mergers & Acquisitions (M&A) R
=
381
329 340
279 . ——
*——
50 54 S8
20 28 26 31
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Controvalore (Mld €) —=0=2016
Distribuzione % del numero di operazioni di M&A (mercato Italiano)
29,7% 33,1% 26,8% 27,8% 37,0% 35,4% 31,5%
gl EEE ENE N =
16,9% 18,5% 18,4% N
=7 18,9% ' / 16,5% 16,8% 19,9%
\ | | [ | || /
53,4% 48,0% 54,7% 53,8% 46,5% 47,8% 48,6%
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Italia su Italia Italia su Estero Estero su Italia
;ont(.a: elaborazione StrategicMP su ricerche di settore STRATEGIC
ase: 2016 Verona, novembre 2017 *2033-101* pag. 29
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| segreti di una operazione di M&A di successo

e |'operazione di M&A deve essere integrata in una strategia
complessiva ... e seguire un metodo definito e rigoroso

e E’ necessario scegliere i partner corretti: finanziari, fiscali,
industriali, legali, etc.

e Non bisogna farsi guidare da fattori emotivi ma da leve razionali
ed economiche

e Attenzione alla fase post deal: € fondamentale integrare culture e
realta diverse per creare valore

/@7’ STRATEGIC

Management Partners

Verona, novembre 2017 *2033-101%* pag. 30



Strategic Management Partners

Grazie per l'attenzione

luigi.riva@strategicmp.it

STRATEGIC

Management Partners

Piazza Duomo, 17

20121 Milano

Tel. 02-67493170

Fax. 02-67493178

E-mail strategicmp@strategicmp.it

www.strategicmp.it
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