

Relazione al corso di formazione
Programmazione dei flussi finanziari e delle fonti di finanziamento delle Camere: come gestire il cash flow
Milano, 28 ottobre 2010

    Relatori: Professor Ivan Losio – Dottore Commercialista e revisore dei Conti – Professore master e corsi professionali di Alta Direzione
La gestione finanziaria in ogni impresa è fondamentale per il perseguimento dell’equilibrio finanziario, che è la capacità di far fronte con le proprie entrate agli obblighi di pagamento assunti e alle esigenze di investimento che si presentano nel tempo. Attraverso la gestione finanziaria, quindi, l’impresa è in grado di determinare il proprio fabbisogno finanziario e ottimizzare la struttura finanziaria.

Le Camere di Commercio, nel raggiungimento dell’equilibrio finanziario, devono sottostare a un vincolo di gestione: maggiore è il numero e la dimensione degli iscritti all’Ente camerale, infatti, maggiori saranno le risorse a disposizione della Camera di Commercio locale.

Anche per questo motivo l’aspetto finanziario della gestione camerale deve essere tenuto sempre sotto controllo, a maggior ragione ove esiste il pericolo che molte imprese non siano più in grado di versare la quota annuale del “diritto annuale” dovuto.

Partendo dalla conoscenza dei dati storici dell’ente camerale, è importante saper effettuare considerazioni in ottica preventiva, grazie a una funzione di cash management, che ha l’obiettivo di salvaguardare il capitale attraverso operazioni quali:

· la stima delle uscite attese;

· la stima delle uscite inattese;

· una pianificazione finanziaria;

· la massimizzazione delle giacenze di liquidità.

Ruolo fondamentale in questo contesto è rivestito dal budget di tesoreria, strumento con cui si definiscono le conseguenze di specie monetaria, articolate per periodi infrannuali, derivanti dai programmi relativi alla gestione caratteristica e da tutte le operazioni ad essa estranee.

Il Cash Management, tra gli altri compiti, deve cercare di ottimizzare la gestione temporale dei flussi e massimizzare la remunerazione dell’eventuale surplus disponibile, selezionando il giusto mix di investimenti sul mercato monetario e obbligazionario. 

L’impiego di liquidità, infatti, comporta dei rischi, che l’ente Camerale deve cercare di minimizzare attraverso un portafoglio finanziario ottimale.

Le attività di investimento possibili sono varie e prevedono tipi di rischio e rendimento altrettanto vari:

a) Investimenti finanziari 

1) Fixed Income: offrono una promessa di un flusso di reddito fisso o determinato da una formula  predeterminata.

· Mercato monetario

· Mercato obbligazionario

2) Equity: conferiscono diritto di proprietà su una quota di una società per azioni, cui il rendimento è legato.

3) Derivatives: forniscono flussi di pagamento che dipendono dal prezzo di altri assets (ad esempio, azioni o bonds).

b) Investimenti reali

1) Diretti: prevedono l’acquisizione diretta di un immobile

2) Tramite società immobiliari o fondi immobiliari aperti o chiusi.

Nell’acquisizione di partecipazioni strategiche occorre, inoltre, saper effettuare un’analisi della società target, in modo da capire il valore dell'impresa in oggetto. Questa operazione risulta essere tutt’altro che semplice, ma attraverso l’applicazione di alcuni metodi è possibile determinare un “range di valori” su cui ragionare.

Anche per questo corso la partecipazione dei funzionari camerali è stata attiva e motivata caratterizzata da numerosi interventi che hanno consentito di applicare i principi generali che si andavano esponendo a situazioni reali di comune esperienza, dando al seminario un taglio teorico/pratico che ha ricevuto particolare apprezzamento. 

In definitiva, è stato sostanzialmente un seminario sul "come": come ogni struttura può organizzarsi meglio, come può realizzare meglio le iniziative, secondo quali modalità, utilizzando quali dati e così via.

Le risposte a questi interrogativi tendono tutte verso una costituzione di una vera rete di scambi fra le strutture interessate, animati da una volontà di confronto, espressione di un bisogno di comunicazione fra soggetti che percepiscono di operare comunque in una forma di discreta autonomia.

I dibattiti sono andati nel profondo di problematiche centrali quali: l'idea di una rete associativa, i problemi organizzativi pratici, quelli della comunicazione fra le varie Camere di Commercio e tra queste ed il Ministero, le esigenze di diffusione di linee guida comuni, etc.

In tal senso, il seminario ha svolto anche un compito di iniziativa relazionale, occasione di coordinamento tra operatori istituzionali del settore, offrendo un’occasione di confronto, di riflessione e di validazione delle metodologie procedimentali da essi adottate. 

I relatori hanno illustrato le difficoltà incontrate e le soluzioni adottate dalle rispettive Amministrazioni operanti in contesti diversi ma consequenziali e convergenti, alla ricerca di una panoramica il più interessante possibile su come si sia evoluto il settore con il tempo, il progredire dei mezzi impiegati e l’emanazione di nuove norme e disposizioni interpretative.

L’esposizione è stata volutamente punteggiata con numerosi interventi dei partecipanti, allo scopo di renderla meno monotona e più interessante, ricercando sempre una discussione originale e coinvolgente che purtroppo si è dovuta interrompere solo per ragioni di tempo.

Dal punto di vista informativo, il progetto si è, dunque svolto in una forma tipica del  mentoring, come attività di “formazione sul campo” instaurando un rapporto relatori-partecipanti quasi personalizzato ed a volte addirittura interscambiabile con una certa reciprocità dell’effetto apprendimento che ha portato ad un accrescimento biunivoco, ad uno scambio di conoscenze ottenuto attraverso una simmetrica disponibilità all’ascolto, grazie ad un atteggiamento – di entrambi gli attori (mentor e mentee) – di apertura all’apprendimento continuo, nel quale il mentor non si considera depositario di valori assoluti, di tecniche esatte e immutabili. 

Una differente impostazione avrebbe determinato una trasmissione statica, unilineare non dialogica delle informazioni, che non avrebbe stimolato nei partecipanti il libero confronto tra le opinioni esposte dai relatori e quelle derivanti dalle proprie esperienze, discutendo apertamente anche i consigli ed i suggerimenti proposti e stimolando con esempi concreti e domande mirate  l'interesse degli intervenuti.

Solo un atteggiamento di questo tipo è apparso idoneo a trasmettere (per quanto possibile!) un valore aggiunto.  

Il questionario, puntualmente predisposto dalla dottoressa De Vivo, quale strumento diagnostico, sotto forma di scheda molto snella con cui si è chiesto ad ogni partecipante di esprimere una valutazione ex post  sulla completezza dell’esposizione  e sul grado di riuscita del seminario, in relazione alle proprie aspettative, ha consentito di riscontrare un buon gradimento da parte dell'aula, sia riguardo agli argomenti trattati che all'evento nel suo complesso, dando conto del positivo risultato ottenuto.
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