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Edi Snaidero,
Presidente e Ad

della Snaidero,
azienda leader
nella produzione di
cucine componibili,
e appassionato
patron della
Snaidero Basket

Eo%tilista pii “anarchico”
lel Made in Italy

Registrazione; Tribunale di Bologna n. 7578 del 22-09-20085

a parlamentare campionessa
acconta il suo Friuli

|2 :a regione @ diventata
& l traino del Nord Est

n ria, terra, acqua: il Friuli Venezia
|uI|a in rotta verso il futuro

Jn team di manager &éi'alizzati al suo fianco.
Una squadra di basket in massima serie. Un
uo rogetto etico per la sua regione. E un gruppo
familiare coeso nella vita privat: 'd&ome nel lavoro.
(P erche Punione fa la Snaldero.
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ESPERIENZA NAZIONALE
ZIONE LOCALE

La svolta professionale
dell’avvocato Luca
Ponti di Udine

e stata I'apertura di
uno studio a Milano.

In questo modo puo
avvicinare tematiche
globali che innesta sul
territorio regionale,
fornendo ai suoi clienti
una competenza
a tutto campo

a della sua esperienza su sca-

la nazionale il punto di for-

za per la clientela locale.
Lavvocato Luca Ponti di Udine &
leader del diritto d'impresa e si oc-
cupa anche di reati societari o
contro la pubblica amministrazio-
ne. Citato gia nel 1999 tra i pill
promettenti avvocati d’affari, pro-
fessione che all’epoca era ancora
tutta da inventare, vanta nel suo
curriculum anche [incarico di
commissario straordinario di una
grande multinazionale. La sua vi-
sione internazionale lo rende sem-

Nella foto, I’Avvocato Luca Ponti nel suo studio di Udine

pre pit in grado di dare uno
sguardo critico alla professione: la
globalizzazione nel settore dell'av-
vocatura porta la meritocrazia ma

richiede grandi sacrifici.
Avvocato Ponti, sono 12 anni
che lei ha fondato lo studio le-
gale a Udine; per quanto riguar-
da il diritto di impresa ¢ uno dei
pitt affermati. Quali sono i mo-
tivi di questo primato e come ¢
nato il tutto?
«Ho innanzitutto cercato di dare
alla dimensione del legale di im-
presa un approccio NUOVO rispetto
a quello che tradizionalmente ave-
vo riscontrato nella mia esperien-
za. Il mio obiettivo & sempre sta-
to di costruire un percorso di vi-
cinanza alle esigenze del cliente e
interpretare il diritto come stru-
mentale alla risoluzione del pro-
blema quasi di risultato, e mai fi-
nalizzato per essere a sé stante.
Oggi piti che mai il legale deve sa-
per ascoltare pili che parlare e pri-
vilegiare quello che per 'impresa &
molto importante: il fattore tem-
po nella risposta. Deve essere in
grado di formulare ragionamenti
che facilitino la partecipazione del
cliente: non complicare il proble-
ma, ma cercare di spiegarlo in ma-
niera chiara. La nostra professione
sconta talvolta una distanza acca-
derpiga tra avvocato e impresa.
Noi siamo dei tecnici e dobbiamo,
nel rispetto del nostro ruolo, cer-
care di avvicinarci alla domanda
della clientela.
A proposito dei clienti, il suo
studio ne vanta dj importanti
anche a livello nazionale.
«Per chi come me non ha eredita-
to uno studio professionale avvia-



A destra, un'immagine
dello staff dello studio

to dai genitori, farsi un nome a li-
vello regionale e nazionale ¢ stato
un percorso lungo e faticoso, nato
nel mio caso dal passaparola dei
clienti. Avere la sede in Friuli Ve-
nezia Giulia per una serie di ragio-
ni rendeva difficile che clienti fuo-
ri dal territorio regionale potesse-
ro avvalersi della mia professiona-
lita, per i disagi del trasporto, i
tempi e tutto quello che compor-
ta. Nonostante cid siamo cresciuti
con gradualitd, aprendo anche una
sede a Milano per essere pit vici-
ni alle imprese non friulane. Que-
sto ci ha consentito di superare
Pempasse territoriale che sconta
chi lavora in Friuli e ci ha dato an-
che un altro vantaggio: mettere al
servizio del territorio la conoscen-
za e l'esperienza che nel frattempo
sl maturava in aree decisamente
pitt globali».
Lei che ha a che fare con il di-
ritto di impresa e lavora con
aziende e imprese di ogni tipo,
che prospettive vede per la sua
Regione?
«Le imprese del territorio hanno
sicuramente nel proprio dna il
senso del lavoro. Quello in cui in-
vece I'impresa friulana difetta sto-
ricamente ¢ la capacita di fare si-
stema e di valorizzare il lavoro di
gruppo, senza sopravvalutare né
sottovalutare i competitor. Da noi
¢ pitt difficile riuscire a crescere e
a far crescere nel contempo il ter-
ritorio inteso anche come insieme
dei servizi di supporto all'impresa:
questa ¢ la vera sfida. Sono con-
vinto che un’impresa cresce se i
professionisti contribuiscono a ta-
le crescita e viceversa, cioe se c'¢é
un rapporto bidirezionale tra im-
presa e territorio e professionisti».

Il suo passato professionale &
molto importante perché ha ri-

«Noi avvocati siamo dei tecnici e dobbiamo,
nel rispetto del nostro ruolo, avvicinarci a
quella che é la domanda della clientela»

coperto un incarico ministeriale
in cui ha gestito una multinazio-
nale delle telecomunicazioni.
«Insieme ad altri due colleghi ho re-
centemente svolto il ruolo di com-
missario straordinario di una multi-
nazionale italiana con quasi 2000
persone in organico € societa in tut-
to il mondo. E stata una esperienza
anzitutto ricca sul piano umano pri-
ma ancora che sul piano professio-
nale perché aver amministrato que-
sta realtd mi ha consentito di com-
prendere meglio quella solitudine e
quella angoscia che ¢ una caratteri-
stica dell'imprenditore dei nostri
tempi che si trova a dover essere at-
tore in un mondo “antagonista”. Da
avvocato ritengo molto utile questa
esperienza perche mi ha dato la pos-
sibilita di capire da dentro le proble-
matiche dell'imprenditore, consen-
tendomi oggi di essere ancora pil
vicino ai bisogni imprenditoriali.
Ho avuto modo di sperimentare sul
campo quanto sia pitt difficile ricu-
cire i rapporti e valorizzare le diver-

sita piuttosto che “litigare”. Una po-
litica di comportamento, o forse
meglio una ecologia delle relazioni,
che ¢ alla base dello stile dello stu-
dio che dirigo».
Con questa esperienza in ambito
imprenditoriale lei & entrato in
contatto diretto con P'impresa. In
che modo le “operazioni di mer-
ger e acquisition” incidono nelle
imprese e nel modo di fare im-
presa e come viene coinvolto il
suo lavoro?
«Le operazioni di M&A fanno
parte del core business del nostro
studio. Nella crescita di un’impre-
sa si pone sempre il problema se
tutto sommato sia meglio acquisi-
re altre realth (buy) o piuttosto
concentrarsi sul fare (make) e cioe
investire sulle risorse interne, Le
operazioni di M&A devono sem-
pre essere sostenute da una visio-
ne a lungo termine, in cui I'im-
prenditore ¢ una sorta di “veggen-
te”, vale a dire che segue una pro-
pria linea strategicay.




re aggiunto che portane? Ainta 2
farsi delle prospettive particole-
ti per il future?
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«Un’impresa cresce se i professionisti I; fanno
sviluppare e viceversa. E necessario un
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