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Cosafare e cosanonfareperottenere credito ecostrivire una narrativa dimpresa credibile

Prestitial testdel business plan

Quattro elementi chiave perridurre lerichieste digaranzie

Molti business plan  Commercialisti, avvo-

hanno tre difetti: 1)  catidi affari e advisor
non sono considerati che assistono U'impre-
pienamente credibili; nno un ruolo cru-
2) non sono vincolan- cmle nella predisposi-

tiin sede di monito- sione della narrativa

. s d’i impresa e nel sup-

raggio del credito; 3 ) porto all’imprendito-

non sono supportati  pe in sede di de

da una narrativa ne delle linee
d’impresa di credito
professionale

Paginaacura
DIALBERTO BALESTRERI

1 business plan &il primo,

immediato e severo ban-

codi prova per unaimpre-

sa che voglia ottenere cre-
dito dalle banche. Se 1'im-
prenditore non sa rappresen-
tare in modo credibile alla
banca, tramite una narrati-
va d’'impresa professionale,
la capacita di organizzare la
creazione di valore che pos-
siede la sua impresa, tanto
meno nessun analista di ban-
ca potra mai ridurre i costi e
le garanzie del credito. Molti
dei business plan che arriva-
no sui tavoli degli analisti
delle banche hanno purtrop-
po tre difetti: 1) non sono con-
siderati pienamente credibi-
li; 2) non sono vincolanti in
sede di monitoraggio del cre-
dito; 3) non sono supportati
da una narrativa d’impresa
professionale. Conseguente-
mente le banche sempre plu
spesso chiedono garanzie
(personali e reali) anche a
imprese solide (si veda Ifa-
liaOggi Sette del 10 agosto
2026).

Il business plan non e
un adempimento, ma
uno strumento. Il busi-
ness plannon & un documen-
to da consegnare alla banca
per conseguire un finanzia-
mento, ma € uno strumento
di analisi e gestione dell'im-
presale cui funzioni divengo-
no cruciali dopo ’erogazione
di una linea di credito. In ba-
se agli “Orientamenti in ma-
teria di concessione e monito-
raggio dei prestiti”
(Abe/G1/2020/06) rilasciati
dall’Autorita bancaria euro-
pea, le banche sono tenute a
effettuare un controllo del ri-
schio d’impresa e del merito

di credito sia al momento
dell’istruttoria che per tutto
il successivo periodo nel qua-
le sono in essere linee di cre-
dito.

Questo significa che I'im-
prenditore capace di redige-
re una narrativa di impresa
credibile, aggiornata e coe-
rente nel tempo, allinterno
della quale il business plan
riveste un ruolo centrale,
pud ridurre tempi e garan-
zie richieste sia in sede di
concessione del credito che
nelle successive fasi dellare-
lazione creditizia (monito-
raggio, revisione del fido, ri-
chiesta di informazioni, rin-
novi).

I quattro elementi che
una narrativa professio-
nale deve contenere. Ecco
quali sono i fattori a cui non
si pud rinunciare nel comuni-
care il valore dell’azienda.

1. Coerenza tra narrativa
e numeri. Le proiezioni eco-
nomiche e finanziarie non
devono essere un esercizio
contabile fatto per convince-
re le banche, ma debbono
rappresentare seriamente
le scelte strategiche esplici-
tate nella narrativa. Merca-
ti, investimenti, mix produt-
tivo, strategie di implemen-
tazione dell’Al, sostenibili-
ta: ogni voce previsionale di
ricavo e di costo dovrebbe es-
sere riconducibile a un’azio-
ne descritta nella parte qua-
litativa della narrativa.

2. Centralita dei flussi di
cassa. Ciod che una banca ri-
chiede a unaimpresaéla ca-
pacita di generare margini
operativi lordi e flussi cassa
sostenibili nel tempo. E ne-
cessario un piano di tesore-
ria con orizzonte almeno
triennale, che espliciti le fon-
ti e gli impieghi di Mol e di

cassa, e la relativa capacita
di servizio del debito attra-
verso una molteplicita di in-
dicatori.

3. Valorizzazione degli as-
set intangibili. Portafoglio
clienti, relazioni dell'impren-
ditore, modelli di governan-
ce, brevetti e know-how, con-
tratti pluriennali in essere o
attesi, certificazioni acquisi-
te dall'impresa: sono solo al-
cuni dei molti elementi che
non compaiono nei bilanci o
nelle dichiarazioni fiscali,
ma che incidono in modo de-
terminante sulla capacita
prospettica dell’impresa di
generare valore. Descrivere
come ciascuno di questi fat-
tori contribuisce alla creazio-
ne di valore, con informazio-
ni verificabili, aiuta la ban-
caameglio comprendere ele-
mentiche vanno ben oltre al-
le tradizionali analisi econo-
mico-finanziarie.

4. Scenari. Una narrativa
di impresa che presenta solo
lo scenario “atteso” risulta
meno credibile di una che af-
flanca uno scenario piu pru-
denziale mostrando come
I'impresa reagirebbe a nuo-
virischi geopolitici o ambien-
tali, a un calo del fatturato o
aun aumento dei costi. Que-
sto tipodinarrativa comuni-
ca maturita gestionale e ri-
duce fortemente la percezio-
ne del rischio e, quindi, la ri-
chiesta di garanzie.

I1ruolo dei professioni-
sti. Commercialisti, avvoca-
ti di affari e advisor che assi-
stono limpresa hanno un
ruolo cruciale nella predispo-
sizione della narrativa d’'im-
presa e nel supporto all'im-
prenditore in sede di defini-
zione delle linee di credito.
Questo significa:

* aggiornare la narrativa
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anchein assenzadirichieste liquiditd disponibile, e un  ditd (riserva cuscinetto,

esplicite da parte della ban-
ca;

* agevolare il monitorag-
gio da parte della banca con
analisi coerenti che spieghi-
no eventuali scostamenti ri-
spetto al business plan ed
evidenzino le azioni adotta-
te dallimpresa;

e calibrare il livello di det-
taglio della narrativa in fun-
zione della dimensione e del-
la complessita dell'impresa.
Una micro-impresa non ha
bisogno della stessa articola-
zione della narrativa di una
Pmi strutturata. Ma anche
la narrativa pit1 elementare
dovrebbe essere pienamen-
te coerente con tuttala docu-
mentazione contabile e fisca-
le messa a disposizione degli
analisti della banca.

I principali errori da
evitare. Quali sono gli erro-
ri pitt comuni nella redazio-
nedei business plan?

® Ricavinon ancorati ada-
ti reali, quali per esempio
previsioni di crescita a dop-
pia cifra senza riferimento a
dati storici, a benchmark di
settore o a contratti gia ac-
quisiti. Come evitarlo? Ogni
voce di ricavo previsionale
va collegata a un’evidenza
verificabile (trend storico, or-
dine firmato, pipeline com-
merciale documentata).

* Nessun piano di cassa.
Cash is King (letteralmente
“il contante & il re”), ossia la

1 diversi modelli

Livello Impresa
di narrativa

Ebitda positivo e un utile a
bilancio possono benissimo
convivere con una grave cri-
si di liquidita. La banca non
hamododi verificarlo. Come
evitarlo? Predisporre un pia-
no di tesoreria autonomo,
con orizzonte almeno trien-
nale, che espliciti fonti e im-
pieghidi cassa.

e Descrizioni qualitative
senza dati a supporto.
Espressioni quali “prodotto
innovativo” o “mercato in for-
te crescita” senza dati o fonti
vengono lette come slogan.
Come evitarlo? Calibrare
ogni affermazione qualitati-
va con un dato misurabile o
una fonte esterna verificabi-
le.

* Un solo scenario, ovvia-
mente quello migliore, sen-
zarete disicurezza. L’assen-
za di una seconda ipotesi piti
prudenziale segnala che I'im-
presa & guidatadaimprendi-
torie/o manager con rilevan-
ti bias cognitivi (una distor-
sione, ndr). Come evitarlo?
Affiancare allo scenario atte-
so almeno uno scenario piu
conservativo, dimostrando
ex ante la tenuta dellimpre-
sa.
Gli stress test sono utili,
cosi come la predisposizione
di voci di costo o di un capita-
le circolante netto sovradi-
mensionaticherappresenta-
noimportantibuffer diliqui-

Contenuti essenziali

di riferimento

Base Micro e piccole
imprese, richie-
ste di importo
contenuto

Evoluto Piccole e medie
imprese con ope-
rativita struttu-
rata

Integrato Medie imprese

o0 operazioni di
importo rilevante

Descrizione sintetica
del modello di busi-
ness, bilanci storici,
piano di impresa e di
cassa semplificati

Piano economico-finan-
ziario a 3 anni, analisi
degli asset intangibili,
indicatori di sostenibili-
ta del debito (es. Dscr)

Piano strategico plu-
riennale, scenari e
sensitivity analysis,
reporting periodico con-
cordato con la banca

ndr).

¢ Un piano abbandonato
dopo lerogazione del credi-
to. Un business plan mai ag-
giornato e la pitichiara testi-
monianza che, per l'impre-
sa, esso non & mai stato uno
strumento di gestione. Co-
me evitarlo? Sviluppare la
cultura diimpresa e prevede-
re aggiornamenti periodici
(trimestrali o semestrali)
corredati da un breve com-
mento sugli scostamenti ri-
spetto alle previsioni iniziali
e dalle azioni intraprese per
raggiungere gli obiettivi che
Pimpresa si & posta.

Un livello di narrativa
per ogni dimensione
d’impresa. Possono essere
distinti tre livelli di narrati-
va aziendale fondati sugh
Orientamenti Eba prima ci-
tati, da adattare in base alla
dimensione dell'impresa, al-
la sua complessita ed all'im-
porto dei finanziamenti ri-
chiesti.

Per la banca lo spartiac-
quenon eérappresentato dal-
le garanzie. Le differenze so-
no tra i pochi che sanno rac-
contare seriamente come
funziona la loro impresa,
con dati e informazioni credi-
bili, e i tanti che sperano che
i loro progetti trovino gradi-
mento e garanzie esterne.

—© Riproduzione riservato—

Beneficio atteso

Istruttoria piu rapida,
riduzione di richieste
di garanzie personali
e reali

Migliore apprezzamen-
to del merito di credi-
to, minore dipendenza
dalle garanzie reali e
personali

Relazione bancaria
continuativa, maggiore
flessibilita nelle fasi di
monitoraggio e rinnovo
dei fidi
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