
Una data room virtuale 
per gestire l’Ipo di Poste
Sulla piattaforma di Multipartner sono stati movimentati 36mila 
file ed effettuate 70mila operazioni. Ogni informazione scambiata 
è stata tracciata, per garantire sicurezza ed evitare fughe di notizie

L a gestione dell’iter di 
quotazione di Poste 
Italiane, la più gran-
de privatizzazione 

italiana degli ultimi anni e la 
maggiore in Europa nel 2015, 
è avvenuta attraverso una vir-
tual data room, cioè una stanza 
dati on line  che ha garantito 
la sicurezza e la rapidità nello 
scambio di migliaia e migliaia 
di dati e documenti. Ad aggiu-
dicarsi la commessa per la re-
alizzazione e la gestione della 
piattaforma è stata  Multipart-
ner, selezionata con una gara 
effettuata attraverso il model-
lo del beauty contest. A diffe-
renza di quanto avveniva con 
le data room fisiche, quelle 
virtuali consentono di elimi-
nare lo scambio di carta, neu-
tralizzando al massimo grado 
il pericolo di fuga di notizie. 
La collaborazione tra Poste Ita-
liane e Multipartner  è iniziata 
già nel 2014 quando è stato 
avviato per la prima volta l’iter 
di quotazione, poi sospeso e 
ripreso agli inizi del 2015. Un 
lavoro che è proseguito senza 
intoppi fino a ottobre scorso 
quando è avvenuto lo sbarco 
a Piazza Affari del gruppo gui-
dato da Francesco Caio.
Un’Ipo importante e grande 
come quella di Poste Italiane è 
stata costruita, come di pras-
si in questi casi, attraverso il 
contributo giornaliero del la-

Il giudizio del gruppo postale 

Un risparmio di tempi a fronte di 
costi che hanno pesato in percen-
tuale “assolutamente minima” 
nell’iter di quotazione di Poste Ita-
liane. è molto soddisfacente il bi-
lancio tracciato dall’Ufficio Finanza 
e controllo di Poste sulla collabora-
zione tra il gruppo e Multipartner 
nella gestione, attraverso una vir-
tual data room (Vdr), della condivi-
sione e  dello scambio di documenti 
lungo tutto il processo di sbarco in 
Borsa.  Il valore aggiunto, spiegano 
alle Poste, è da individuare soprat-
tutto nel supporto costante fornito 
“on demand da parte di persone 
altamente qualificate e disponibili”.
Quando e come è maturata 
la decisione di selezionare un 
fornitore di virtual data room 
per la condivisione della docu-
mentazione relativa al proces-
so di quotazione?
La decisione è nata già nel corso 
del 2014, quando è iniziato il pro-
cesso di quotazione di Poste Ita-
liane che poi è stato sospeso per 
essere riavviato agli inizi del 2015 
sotto il nuovo Management. 

>>> continua a pagina 4

La virtual data room (Vdr) è una stanza dati virtuale creata 
online.  Si tratta di una piattaforma costruita per gli inte-
ressati a una specifica operazione ai quali viene fornita la 
chiave, il certificato, o un altro mezzo per ottenere l’accesso. 
Grazie a questa sorta di passepartout, gli interessati possono 
accedere a dati, eseguire il download, interagire in maniera 
efficace e veloce. Normalmente coloro i quali accedono alle 
data room devono garantire di non diffondere i dati ai quali 
hanno accesso. L’acquisizione viene registrata e se ne tie-
ne traccia. La virtual data room è un’evoluzione delle data 
room, consistenti in stanze costantemente sorvegliate dove 
gli interessati a un’operazione possono entrare a consultare 
documenti e dati resi disponibili. In genere si viene ammessi 
alle data room ‘fisiche’ uno per volta.

che cos’è una vdr

voro di tecnici, advisor finan-
ziari e legali, global coordina-
tor, e si è basata sullo scambio 
continuo di migliaia di docu-
menti avvenuto proprio attra-
verso la piattaforma virtuale 
costruita da Multipartner.
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La storia di Multipartner 

“Dalla consulenza a 360 gra-
di alla prima offerta di Vdr 
in Italia. Il nuovo corso dopo 
una richiesta da parte di 
Pierre Cardin”. Lo racconta 
Luigi Raiola, amministratore 
unico della società.
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“ecco come siamo diventati i pionieri delle vdr”
L’amministratore unico luigi Raiola si racconta. 
Dai primi passi nel mondo della consulenza 
fino alla specializzazione nelle piattaforme su web. 
Passando dalla commessa per Pierre Cardin 
e dalla gestione dei dati nella vendita di Alitalia

Dai servizi di consulen-
za a tutto tondo fino a 
curare la virtual data 
room per la quotazione 

di Poste Italiane. è, in sintesi, la 
storia di Multipartner, società ro-
mana nata nel 2002 dall’esigen-
za di dare “attraverso un unico 
soggetto un’offerta di consulen-
za a 360 gradi” e che, nel corso 
degli anni, è diventata il primo 
fornitore in Italia di data room 
virtuali. Lo racconta Luigi Raiola, 
amministratore unico di Multi-
partner. Ricordando che il valore 
aggiunto per il cliente restano 
proprio i servizi di consulenza 
che sono nel dna dell’azienda. 
Tra Roma, sede principale, e Mi-
lano si contano 30 dipendenti e 
consulenti. E si pensa in futu-
ro di incrementare l’organico e 
aprire altre sedi, “soprattutto  in 
Europa continentale”. Ma la pri-
orità, per ora, è la crescita in Ita-
lia. “Multipartner - spiega Raiola 
- è nata nel 2002 come società di 
consulenza a tutto tondo. I soci, 
che dirigono studi professionali, 
coprono tutte le aree dello sci-
bile consulenziale, dalla finanza 
al marketing. L’obiettivo era di 
offrire attraverso un unico sog-
getto l’intera gamma dell’adviso-
ry, soddisfacendo le istanze dei 
clienti a 360 gradi. È nata cosi 
Multipartner. Cosa è successo 
dopo rappresenta un’altra storia, 
ma la consulenza resta la madre 
della società e, crediamo, il no-
stro valore aggiunto”.

la commessa per Pierre Cardin 
e l’idea delle virtual data room  
La storia di Multipartner come 
società di virtual data room ini-
ziò da una richiesta di consu-
lenza per una grande griffe della 
moda, Pierre Cardin, che voleva 
vendere il marchio. “Con le sue 
competenze, Multipartner - pro-
segue Raiola - accettò il manda-
to. Iniziarono i viaggi, da Parigi 
a Cannes a New York per incon-
trare il signor Cardin e capire che 
tipo di lavoro occorresse fare. In 
quell’occasione abbiamo chia-
mato il nostro primo consulente 
informatico per creare un data 
base relazionale, cioè uno stru-
mento informatico che consen-
tisse un’articolazione dei dati al 
fine di rappresentare al meglio 
la realtà della griffe. Era il 2007, 
e lì si colloca probabilmente la 
nascita della Multipartner 2.0, 
ma noi ancora non lo sapevamo. 
Non sapevamo che saremmo 
diventati il principale operatore 
italiano di virtual data room”.

Il battesimo della piattaforma 
web per il caso Sicilcassa    
La prima piattaforma dati per 
servizi web avanzati fu messa a 
punto quando Sicilcassa, com-
missariata dalla Banca d’Italia, 
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In particolare, per l’Ipo di Poste, come global 
coordinator erano arruolati Banca Imi, Medio-
banca, Unicredit, Citigroup, Bofa Merrill; come 
joint bookrunner Credit Suisse, Goldman Sachs, 
JP Morgan, M.Stanley, Ubs. Gli advisor finan-
ziari erano Rothschild per Poste Italiane e La-
zard per il ministero del Tesoro.  
Mano ai numeri della virtual data room di Po-
ste, sono stati 36mila i file movimentati e ge-
stiti. Le operazioni, cioè le modiche, gli ag-
giornamenti e le visualizzazioni, sono state 
70.000. In più ci sono state 11mila notifiche 
ricevute in merito a documenti aggiornati. 
Ogni informazione scambiata durante il per-
corso di quotazione di Poste è stata tracciata. 
Ciò vuol dire che l’amministratore della piat-
taforma, ovvero Poste Italiane, è stato in grado 
di sapere in ogni momento chi ha caricato le 
informazioni, chi le ha consultate e chi le ha 
eventualmente scaricate.
Di base la virtual data room, a prescindere 
dall’operazione per la quale viene utilizzata, 
serve per condividere una serie di informa-
zioni riservate tra tanti soggetti. Multipartner 
punta in particolare sull’assoluta sicurezza del-
lo scambio delle informazioni, che avvengono 
attraverso accessi profilati, e sulla costruzione 
di offerte tailor made, cioè  cucite su misura per 
le esigenze del cliente. Anche nel caso di Poste 
Italiane il gruppo ha puntato ad offrire una sor-
ta di prodotto haute couture delle virtual data 
room. In più, forte dell’esperienza nel mondo 
della consulenza, Multipartner ha fornito al 
cliente un’assistenza costante, che, nel caso 
del processo di quotazione Poste Italiane, si è 
tradotta anche in numerose telefonate nottur-
ne  (v. contributo dell’Ufficio finanza di Poste 
Italiane nella prima pagina).  

Ipo Poste Italiane 
Tutti i numeri della Vdr

Gruppo Dal 01-04-2014  
Accessi totali 
per Gruppo

Dal 01-04-2014  
Totale documenti 

visualizzati
e/o scaricati

Q&A 81 540

Riapertura Q&A 296 1.176

Chiomenti 
Studio Legale

515 9.179

Unicredit 12 5

Merryll Lynch Intl. 4 2

Rothschild 7 1

Poste Italiane 296 1.176

Citigroup 15 212

Shearman & Sterling 385 8.419

Clifford Chance 68 2.821

Mediobanca 13 47

Virtax 429 5.814

>> Luigi Raiola, 
amministratore unico 
di Multipartner



“ecco come siamo diventati i pionieri delle vdr”

ci incaricò di predisporre i dati 
per sondare i potenziali acqui-
renti dei suoi Non Performing 
Loans. “Partii per Palermo - 
spiega l’amministratore - per 
una selezione di risorse uma-
ne da dedicare al progetto, 
presi in affitto macchine per 
la scannerizzazione massiva 
di documenti e con un’equipe 
di consulenti, avvocati, spe-
cialisti di crediti e mutui, feci 
una grande rilevazione dati. 
Ricordo che la stanza fisica, 
la tradizionale data room che 
conteneva i documenti, aveva 
soffitti alti otto metri e i faldo-
ni arrivavano fino a lì. Fu un 
lavoro enorme: riuscire a leg-
gere e sistematizzare quella 
mole di dati, catalogandoli per 
presentare la realtà dell’ope-
razione. è stata la prima vera 
situazione nella quale abbia-
mo utilizzato il mezzo, avendo 
chiaro il fine”. 

150 mila documenti catalogati 
per la vendita di Alitalia  
Sulla base dei vantaggi e dei 
risparmi di tempo e denaro ri-
scontrati dai clienti, nei pros-
simi anni Multipartner pensa 
a un’espansione del marchio. 
“Personalmente - ricorda Ra-
iola - provengo dal mondo 
dell’Eni e quando andavamo 
all’estero per valutare even-
tuali acquisizioni, si partiva 
in gruppo: il commerciale, il 
finanziario, il legale. Si sog-
giornava fuori per settimane 

e bisognava tornare sistema-
ticamente a consultare dati e 
faldoni. La virtual data room, 
invece, consente di non muo-
versi più dall’ufficio o da casa, 
avendo tutti le informazioni 
disponibili. Nella vendita di 
Alitalia, al tempo della prima 
amministrazione straordina-
ria, per esempio, siamo stati 
noi a preparare i dati in modo 
adeguato, scannerizzando e 
catalogando 150.000 docu-
menti e classificando tutti i 
beni.

Le prospettive del gruppo 
e i progetti di sviluppo  
Nell’orizzonte di Multipartner 
ci sono assunzioni e aperture 

di nuove sedi. “Incremente-
remo il nostro organico  - an-
ticipa l’amministratore uni-
co - con figure specializzate 
nell’ambito dei sistemi, dello 
sviluppo software e della ge-
stione. Per quanto riguarda le 
nuove sedi, le intravediamo 
nell’Europa continentale: il 
nostro sogno è, infatti,  con-
solidarci, creando delle con-
trollate in Paesi come Germa-
nia, Svizzera, Austria, Francia  
e Spagna. Ma non dimenti-
chiamoci che bisogna sempre 
porre grande attenzione al 
conto economico e tenerlo in 
equilibrio. Man mano che si 
realizzano utili, Multipartner 
non distribuisce dividendi ai 

soci, ma li reinveste: e que-
sta è una nostra caratteristica 
estremamente importante. In 
ogni caso, prima di espander-
ci a livello europeo, vorremo 
avere un ulteriore consolida-
mento in Italia”. 
Multipartner, inoltre, svolge 
“un’intensa attività di Ricerca 
e Sviluppo e anche per que-
sta ragione ha i requisiti per 
potersi iscrivere nella sezione 
del Registro Imprese dedicato 
alle aziende innovative. Lo fa-
remo - aggiunge Raiola - nel-
le prossime settimane”. 
Quanto alla protezione della 
proprietà intellettuale, Mul-
tiparner deposita i software 
proprietari presso il Pubbli-
co registro per il Software 
tenuto dalla Siae e mantiene 
una gestione attiva dei pro-
pri marchi registrati presso i 
competenti Registrar inter-
nazionali. Sul fronte del conto 
economico, negli ultimi anni, 
conclude l’amministratore, 
“il fatturato cresce a due cifre, 
con incrementi del 20-25 per 
cento. La quota del mercato 
italiano è maggiore rispetto 
a quella degli altri paesi. Da 
qui nasce anche il progetto di 
espansione nell’Europa con-
tinentale”. 

Un fatturato che 
cresce del 20-25% 
e attenzione 
all’equilibrio 
del conto 
economico. 
In prospettiva 
assunzioni 
di figure 
specializzate 
e nuove sedi 
nell’Europa 
continentale. 
Ma prima di tutto
il consolidamento 
in Italia

“



«dal personale di Multipartner 
serietà e Disponibilità massima»

I costi della Virtual data room hanno inciso in maniera minima 
sulla quotazione di Poste italiane. in futuro il gruppo terrà in 
considerazione l’ipotesi di collaborare con la loro piattaforma, 
ma sempre passando attraverso una selezione pubblica

Il provider è stato selezio-
nato sulla base di un beauty 
contest, dopo aver ottenu-
to dall’advisor finanziario 
(Rothschild) il quadro di ri-
ferimento e tutte le informa-
zioni necessarie circa la due 
diligence legale e la gestione 
della virtual data room. 
In cosa si è sostanziato il ruolo 
di Multipartner? 
Multipartner ci ha suppor-
tato lungo tutto il processo 
di gestione della Vdr, a co-
minciare dalla formazione 
degli utenti, rispondendo 
alle richieste e ai dubbi che 
via via si sono manifestati. 
Come Pmo, ovvero Project 
management office, della 
quotazione ho apprezzato 
in Multipartner non solo il 
ruolo svolto dal punto di vi-
sta prettamente tecnico, ma 
anche quello di saperci sem-

pre fornire riscontro rispetto 
alle best practice adottate da 
altre società o ai comporta-
menti più adeguati da tene-
re rispetto a determinate ri-
chieste provenienti dai legali 
delle banche.

che offra un prodotto uguale 
per tutti i clienti, affidato solo 
alla loro gestione?
Il valore aggiunto è sta-
to indubbiamente quello 
della vicinanza e presenza 
fisica di Multipartner e la 
conseguente possibilità di 
interagire sempre in ma-
niera efficiente ed efficace. 
Il vantaggio è stato proprio 
quello di avere supporto on 
demand da parte di perso-
ne altamente qualificate e 
disponibili, eliminando o 
comunque riducendo even-
tuali tempi morti nello svol-
gimento delle attività.
La scelta di Multipartner si 
è  tradotta in un risparmio di 
tempi o eventuali costi?
Assolutamente sì, per quan-
to detto sopra.
È la prima collaborazione tra 
Poste e Multipartner; pensate 
di usufruire ancora delle so-
luzioni della loro piattaforma?
Qualora si presentasse l’e-
sigenza, sicuramente Mul-
tipartner sarebbe tenuta in 
considerazione, ancorché 
sempre attraverso svolgi-
mento di una gara o beauty 
contest.
Sui costi di consulenza a vario 
titolo, sostenuti per il processo 
di quotazione, in percentuale, 
quanto ha pesato il costo per la 
virtual data room?
In percentuale assolutamen-
te minima.
Ha qualche aneddoto, un epi-
sodio problematico o qualcosa 
di particolare, da raccontare 
sullo svolgimento dei contat-
ti o in generale nell’ambito 
dell’operazione Ipo di Poste?
Essendosi trattato di un’o-
perazione molto complessa 
svoltasi in un arco di tempo 
molto ridotto, di “episodi 
particolari” se ne sono ve-
rificati parecchi; con rife-
rimento in particolare alla 
Vdr e a Multipartner, me-
rita evidenziare le nume-
rose telefonate “notturne” 
(per notturne intendendo-
si spesso a notte fonda), a 
ulteriore dimostrazione di 
quanto detto sopra, ossia 
della massima disponibili-
tà e serietà del personale di 
Multipartner.

Può dare un riscontro e, qua-
lora lo avesse rilevato, spie-
gare il valore aggiunto sulla 
modalità di erogazione del 
servizio di Multipartner fatto 
su misura con un manager de-
dicato, rispetto a un fornitore 

il processo di ipo gestito con virtual data room
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