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La	  finanza	  delle	  PMI	  in	  Italia:	  
l’approccio	  tradizionale	  

Approccio	  naïf	  alle	  decisioni	  finanziarie	  	  
intuito	  e	  consigli	  informali	  
da	  commercialis&	  e	  banche	   miopia	  della	  liquidità	   problemi	  riconosciu&	  dopo	  

che	  sono	  accadu&	  

Il	  credito	  bancario	  è	  l’unica	  fonte	  di	  finanza	  esterna	  

scoring	  dei	  pres&&	  basato	  su	  
reputazione	  e	  garanzie	  

monitoring	  basato	  su	  
puntualità	  nei	  pagamen&	  

approccio	  automa&zzato	  e	  
retrospeOvo	  

Minimalismo	  della	  contabilità	  e	  della	  ges&one	  finanziaria	  

competenze	  e	  personale	  
dedicato	  assen&	  

confusione	  tra	  liquidità	  e	  
ricchezza	  famiglia/azienda	  

contabilità	  solo	  a	  fini	  fiscali,	  
no	  obbligo	  deposito	  bilancio	  
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Ridisegno	  dei	  servizi	  per	  la	  finanza	  delle	  PMI	  	  
Confidi	  e	  infrastru7ura	  finanziaria	  per	  le	  Pmi	  

Confidi 
locali 

Confidi art.107 

Business 
office 

fusioni 

Imprese 

Banche 

credito 

rischio 

Garanti di 2° grado 
Fondi garanzia nazionali 
Fondi garanzia regionali 

Fondi interconsortili 
FEI 

Credit derivatives 

preistruttoria - 
gestione rapporti 

criteri 
di rating 

consulenza 
continuativa 
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Il	  business	  office	  se7e	  anni	  dopo:	  
ancora	  all’anno	  zero	  

q  Le	  imprese	  con&nuano	  a	  spendere	  una	  quan&tà	  assurda	  di	  tempo	  e	  di	  soldi	  per	  
Ø  una	  contabilità	  che	  non	  serve	  a	  ges&re	  il	  business	  e	  la	  finanza,	  adempimen&	  

amministra&vi	  complica&	  e	  innumerevoli,	  rappor&	  con	  fornitori	  e	  clien&,	  rappor&	  con	  le	  
banche,	  ecc.	  

q  Di	  chi	  è	  la	  colpa	  
Ø  abitudine	  a	  comportamen&	  illegiOmi	  o	  deprecabili	  

•  delle	  imprese	  (evasione	  fiscale,	  ritarda&	  pagamen&)	  
•  della	  pubblica	  amministrazione	  (normazione	  eccessiva,	  ritarda&	  pagamen&,	  

accertamen&	  fiscali	  indiscrimina&)	  
•  delle	  banche	  (impersonalità,	  tecnologie	  chiuse,	  pricing	  non	  trasparente)	  

Ø  i	  fornitori	  di	  servizi	  professionali	  e	  informa&ci	  si	  sono	  adaUa&	  ad	  un	  ecosistema	  
inquinato	  
•  competenze	  professionali	  segmentate,	  schiacciamento	  sui	  merca&	  “amministra&”	  

del	  supporto	  agli	  adempimen&,	  soXware	  ges&onali	  tecnologicamente	  obsole&	  e	  
blinda&	  

q  Il	  business	  office	  può	  essere	  l’ambito	  in	  cui	  imprese,	  consulen&,	  banche	  e	  PA	  cercano	  di	  
cambiare	  questo	  stato	  di	  cose	  è	  liberando	  un	  valore	  enorme	  
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Esperienze	  pilota	  fa7e	  all’Università	  di	  
Trento	  
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2009:	  l’esperimento	  del	  Business	  Point	  

q  Idea	  e	  inizio	  aOvità:	  marzo	  2009,	  Facoltà	  di	  economia,	  Trento	  
q  Segui&	  5	  casi	  aziendali	  (	  di	  cui	  2	  in	  maniera	  con&nua&va)	  
q  9	  studen&	  di	  laurea	  specialis&ca	  coinvol&	  

Ø  di	  cui	  4	  hanno	  svolto	  la	  tesi	  sul	  caso	  traUato	  
q  Interven&	  in	  collaborazione	  con	  associazioni	  d’impresa	  e	  banche	  locali	  

q  Sito	  internet	  
Ø  hUp://www.businesspoint.info	  	  

ü Esperienza	  oggi	  conclusa	  e	  confluita	  nel	  	  
Laboratorio	  di	  pianificazione	  finanziaria	  
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L’idea	  del	  Laboratorio	  di	  pianificazione	  finanziaria	  

Laurea in gestione 
aziendale 
•  importanza del saper fare 
•  conoscere bene contabilità, 

controllo, finanza 

Opportunità di lavoro 
•  domanda insoddisfatta di 

expertise finanziaria 
•  spazi in aziende, consulenza, 

banche, società di software 

Laboratorio	  
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Programma	  di	  aOvità	  del	  laboratorio	  
Il	  percorso	  forma&vo	  

Auto-‐
formazione	  
sul	  soXware	  
di	  analisi	  
finanziaria	  
Quantrix	  

Programma	  
di	  formazione	  

in	  aula	  

Analisi	  di	  bilancio	  a	  
consun&vo	  

Controllo	  di	  ges&one	  

Pianificazione	  a	  breve	  
termine	  

Pianificazione	  a	  medio-‐
lungo	  termine	  

Budget	  e	  
consun&vazione	  

Compi&	  a	  
casa,	  

Verifiche	  

Studio	  di	  
caso	  

aziendale	  
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Programma	  di	  aOvità	  
Il	  percorso	  forma&vo:	  lo	  studio	  di	  caso	  aziendale	  

q  In	  che	  cosa	  consiste	  il	  lavoro	  
Ø  analisi	  degli	  ul&mi	  bilanci	  consun&vi	  e	  impostazione	  di	  una	  previsione	  economico-‐

finanziaria	  a	  breve	  termine	  	  
q  Modalità	  di	  lavoro	  

Ø  formazione	  di	  gruppi	  di	  5	  persone	  	  
Ø  presa	  in	  carico	  del	  materiale	  informa&vo	  e	  dei	  da&	  raccol&	  presso	  l’azienda	  
Ø  definizione	  di	  obieOvi	  e	  piano	  di	  lavoro	  
Ø  costruzione	  /	  adaUamento	  di	  modelli	  informa&ci	  appropria&	  
Ø  elaborazione	  dello	  studio	  in	  forma	  di	  rapporto	  
Ø  presentazione,	  discussione	  e	  valutazione	  con	  docen&	  e	  tutor	  
Ø  incontro	  con	  l’azienda	  
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La pianificazione finanziaria a breve:  
perché è importante 

q  Un imprenditore cerca normalmente di sviluppare la sua impresa. Dalla 
crescita dei volumi di produzione e di vendita si aspetta un aumento futuro 
degli utili e della liquidità prelevabile dall'azienda. 

q  Non sempre crescere significa migliorare: la crescita di solito impone di 
anticipare spese (per investimenti o per incrementare le scorte, o i crediti 
verso clienti), ma non sempre produce incrementi dei flussi di cassa a breve 
termine.  
Ø  Un progetto di sviluppo valido dal punto di vista industriale o 

commerciale può causare una carenza di liquidità alla quale l'impresa 
non sempre è in grado di far fronte con risorse proprie.  

Ø  Le banche reagiscono male a tensioni di liquidità non preventivate, le 
possono interpretare come una crisi non rimediabile e chiudere i 
rubinetti del credito. Un problema di liquidità mal gestito può far 
chiudere l'azienda. 
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Il processo di costruzione del budget di cassa 

è integrato nel processo di 
pianificazione economica 
e finanziaria a breve 
termine 
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Struttura del budget di cassa:  
un semplice esempio (flussi in forma diretta) 
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Utilizzo del budget di cassa per il monitoraggio e la 
correzione degli squilibri finanziari 
q  Il budget di cassa consente di rispondere a una serie di questioni importanti: 

Ø  nel periodo di previsione si formeranno 
•  dei deficit di liquidità 
•  dei surplus di liquidità 

Ø  tali surplus o deficit sono 
•  temporanei (stagionale o dovuta a shock inattesi) 
•  strutturali 

q  Riconosciuta la natura e l’entità degli squilibri, consente di indirizzare le azioni di riequilibrio 
Ø  deficit temporanei: 

•  pre-costituzione di riserve di liquidità e attività finanziarie 
•  richiesta di allargamento delle linee di credito a breve termine 

Ø  surplus temporanei 
•  affinamento delle politiche di investimento in attività finanziarie 

Ø  deficit strutturali 
•  approfondimento delle cause (dissesto economico o piano di finanziamento squilibrato) 
•  aumento della quota di fonti di finanziamento a medio-lungo termine 

Ø  surplus strutturali 
•  aumento dei prelievi dei proprietari 
•  riduzione dell’indebitamento 
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Business	  office:	  ipotesi	  di	  modello	  
organizzaBvo	  e	  di	  pricing	  del	  servizio	  
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I	  freni	  alla	  domanda	  e	  i	  colli	  di	  boOglia	  nell’erogazione	  
del	  servizio	  (1)	  

q  Lato	  imprese	  
Ø Non	  è	  compreso	  il	  valore	  aggiunto	  del	  servizio	  che	  gius&fichi	  la	  spesa	  
Ø  Paura	  di	  far	  circolare	  da&	  fuori	  dell’azienda	  o	  in	  rete	  

q  Lato	  consulenB	  
Ø  Personale	  competente	  e	  mo&vato	  a	  cos&	  sostenibili	  
Ø  Capacità	  di	  ges&one	  di	  progeO	  a	  livello	  di	  associazioni	  e	  re&	  di	  

imprese	  
q  Lato	  banche	  

Ø  Servizi	  di	  corporate	  internet	  banking	  mul&banca	  	  interfacciabili	  con	  
sistemi	  aziendali	  e	  modelli	  di	  pianificazione	  finanziaria	  
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I	  freni	  alla	  domanda	  e	  i	  colli	  di	  boOglia	  nell’erogazione	  
del	  servizio	  (2)	  

q  Lato	  IT	  provider	  
Ø  SoXware	  ges&onali	  	  

•  configurabili	  (piani	  dei	  con&,	  codifiche)	  
•  con	  accesso	  web	  da	  parte	  dell’azienda	  e/o	  del	  consulente	  
•  con	  database	  aper&	  (per	  interrogazioni	  su	  saldi	  contabili	  e	  documen&/
transazioni)	  

Ø  SoXware	  di	  pianificazione	  finanziaria	  
•  Excel,	  OpenOffice	  
•  Fogli	  eleUronici	  mul&dimensionali	  (Quantrix,	  Tabulus)	  
•  Programmi	  per	  simulazioni	  dinamiche	  (Analy&ca,	  Vensim)	  
•  PiaUaforme	  di	  business	  intelligence	  &	  performance	  management	  (Oracle	  
Hyperion,	  IBM	  Cognos,	  SAP	  business	  objects)	  è	  dalla	  media	  impresa	  in	  su	  

•  SoXware	  o	  servizi	  web	  apposi&	  (Phedro)	  
Ø  Connessioni	  internet	  veloci	  e	  sicure	  (riservatezza	  da&)	  
Ø  Standard	  di	  modelli	  di	  analisi	  e	  di	  formato	  di	  scambio	  delle	  informazioni	  
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Modelli	  di	  erogazione	  e	  pricing	  

q  Servizi	  conBnuaBvi	  
Ø  Tariffa	  annua	  (modello	  diffuso	  per	  outsourcing	  contabilità)	  

•  con	  livelli	  di	  servizio	  differenzia&	  
Ø  Tariffa	  a	  tempo	  consumato/consulente	  
Ø  Tariffa	  a	  prestazione	  

•  per	  &po	  di	  elaborazione/rapporto	  
q  Servizi	  non	  ricorrenB	  

Ø  Compenso	  per	  singolo	  progeUo/intervento	  
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Condizioni	  di	  equilibrio	  economico	  del	  business	  office	  

q  Acquisizione	  di	  un	  numero	  di	  clien&	  fidelizza&	  adeguato	  rispeUo	  
all’organico	  del	  business	  office	  e	  tale	  da	  garan&rne	  l’economicità	  

q  Sviluppo	  di	  servizi	  non	  ricorren&	  a	  maggior	  margine	  nei	  confron&	  dei	  
clien&	  più	  evolu&	  

q  Efficienza	  della	  ges&one	  dei	  sistemi	  informa&ci,	  specie	  delle	  interfacce	  con	  
i	  ges&onali	  dei	  clien&	  e	  i	  sistemi	  bancari	  (electronic	  banking,	  pra&che	  di	  
fido)	  

q  Composizione	  equilibrata	  del	  team	  di	  consulen&,	  con	  peso	  significa&vo	  e	  
adeguato	  turnover	  sulla	  fascia	  junior	  	  
Ø  richiede	  canali	  e	  capacità	  di	  reclutamento	  e	  formazione	  diversi	  da	  

quelli	  delle	  professioni,	  delle	  re&	  di	  promotori,	  delle	  banche,	  delle	  
associazioni	  di	  categoria	  
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Le	  dimensioni	  contano?	  

q  Nelle	  aOvità	  di	  consulenza	  con&nua&va	  non	  più	  di	  tanto	  
Ø  Conta	  la	  relazione	  fiduciaria	  con&nua&va	  con	  il	  cliente	  
Ø  Le	  risorse	  umane	  appropriate	  sono	  accessibili	  

•  Un	  laureato	  in	  economia	  sveglio	  e	  ben	  guidato	  diventa	  produOvo	  su	  
analisi	  di	  bilancio,	  pianificazione	  finanziaria,	  programmazione	  di	  tesoreria	  
in	  2-‐3	  mesi	  

q  Nelle	  aOvità	  di	  consulenza	  non	  ricorrente	  dipende	  
Ø  Alcune	  richiedono	  competenze	  e	  relazioni	  di	  mercato	  non	  alla	  portata	  

di	  un	  aUore	  locale	  indipendente	  
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Fa7ori	  criBci	  di	  successo:	  
specializzazione	  e	  collaborazione	  tra	  provider	  

q  I	  servizi	  di	  consulenza	  con&nua&va	  possono	  essere	  resi	  da	  più	  consulen&	  in	  streUo	  
coordinamento:	  
Ø  i	  centri	  servizi	  contabili	  possono	  supportare	  la	  pianificazione	  economico-‐

finanziaria	  a	  breve	  termine	  e	  il	  controllo	  di	  ges&one	  (è	  funzioni	  del	  
controller)	  

Ø  i	  confidi	  (o	  altri	  soggeO	  specializza&)	  possono	  supportare	  la	  programmazione	  
di	  cassa	  a	  breve	  termine,	  le	  decisioni	  di	  finanziamento	  e	  tesoreria	  e	  i	  rappor&	  
con	  il	  sistema	  bancario	  (è	  funzioni	  del	  treasurer)	  

q  In	  entrambi	  i	  casi	  il	  servizio	  “soB”	  di	  contenuto	  consulenziale	  poggia	  su	  	  una	  base	  
hard	  di	  contenuto	  amministra&vo	  e	  opera&vo,	  che	  rende	  più	  acceUabile	  il	  costo	  
delle	  consulenza	  
Ø  perché	  il	  servizio	  soX	  non	  sia	  schiacciato	  e	  svilito,	  occorre	  che	  il	  servizio	  hard	  

sia	  reso	  in	  condizioni	  di	  efficienza	  crescente,	  così	  da	  liberare	  tempo	  verso	  
aOvità	  più	  qualificate	  senza	  far	  aumentare	  troppo	  il	  costo	  del	  servizio	  
arricchito	  
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Il	  problema	  per	  i	  confidi:	  
come	  coesistono	  consulenza	  e	  garanzia?	  

q  Il	  confidi	  come	  assuntore	  di	  rischio	  è	  in	  confliUo	  di	  interessi	  col	  confidi	  
come	  consulente?	  

q  Possibili	  mediazioni	  
Ø  separazione	  è	  le	  aOvità	  di	  consulenza	  e	  garanzia	  	  

•  sono	  svolte	  da	  uffici	  /	  en&tà	  diverse,	  	  
•  oppure	  si	  escludono	  a	  vicenda	  (ad	  un	  cliente	  o	  si	  fa	  consulenza	  o	  si	  
fa	  garanzia)	  

Ø  i	  clien&	  in	  consulenza	  sono	  garan&&	  in	  misura	  limitata	  (5-‐10%)	  e	  
cappata	  è	  la	  garanzia	  ha	  un	  effeUo	  reputazionale	  

q  D’altro	  canto,	  il	  consulente	  che	  rischia	  del	  suo	  
Ø  è	  più	  credibile	  per	  le	  banche	  
Ø  si	  fa	  più	  facilmente	  pagare	  la	  consulenza	  dal	  cliente	  
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AlternaBve	  rivoluzionarie:	  
confidi	  come	  fornitore	  o	  mediatore	  di	  equity	  

q  Per	  convincere	  l’impresa	  a	  “tollerare”	  l’ingerenza	  nella	  ges&one	  finanziaria,	  
l’intermediario	  (confidi++)	  potrebbe	  	  
Ø  effeUuare	  appor&	  di	  capitale	  proprio	  (finanziamento	  soci,	  quasi-‐equity)	  
Ø  struUurare	  appor&	  di	  capitale	  di	  proprietari	  e	  membri	  della	  cerchia	  familiare	  

allargata,	  dando	  solidità	  legale,	  efficienza	  fiscale	  e	  trasparenza	  delle	  
valutazioni	  di	  reddi&vità	  aUesa	  e	  di	  rischio	  è	  Guanxi	  all’italiana	  
•  Guanxi	  (Pinyin:	  gūanxi)	  indica	  un	  sistema	  di	  relazioni	  molto	  profonde,	  una	  trama	  di	  rappor&	  

sociali	  ed	  economici,	  in	  un	  network	  interpersonale	  che	  si	  forma	  sin	  dalla	  scuola	  (i	  genitori	  infaO	  
scelgono	  una	  scuola	  dove	  il	  figlio	  potrà	  inserirsi	  in	  un	  gruppo	  sociale	  su	  cui	  fondare	  i	  propri	  
pun&	  d’appoggio	  in	  età	  adulta).	  Guanxi	  è	  dunque	  un	  network	  di	  contaO	  (che	  si	  forma	  in	  un	  
arco	  temporale	  molto	  lungo)	  a	  cui	  un	  individuo	  può	  fare	  riferimento	  quando	  ne	  necessita;	  ad	  
esempio	  per	  velocizzare	  pra&che	  burocra&che,	  per	  oUenere	  informazioni	  importan&	  o	  per	  
conseguire	  altri	  favori.	  Non	  necessariamente	  le	  guanxi	  devono	  essere	  direUe,	  ma	  si	  può	  
raggiungere	  un	  obieOvo	  tramite	  guanxi	  altrui.	  
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C’è	  confidi	  e	  confidi	  

Confidi	  small	  business	  
q Alto	  frazionamento	  
q Minor	  tasso	  default	  
q Può	  usare	  garanzie	  cappate	  

Ø  emesse	  
Ø  ricevute	  (2°	  grado,	  fondi)	  

q Può	  offrire	  garanzie	  e	  
consulenza	  di	  base	  su	  
grandi	  numeri	  
Ø  garanzia	  =>	  confidi	  
Ø  consulenza	  

•  controlling=>	  associazione	  
•  treasury=>	  confidi	  

Confidi	  industria	  
q  Impor&	  unitari	  maggiori	  

Ø  soglia	  massima	  acceUabile	  
funzione	  del	  patrimonio	  

q Maggiori	  default	  da	  crisi	  
q  Inefficacia	  dei	  cap	  

Ø  garanzie	  emesse	  
Ø  garanzie	  ricevute	  

q  Finanziamen&	  speciali	  e	  
consulenza	  qualificata	  
Ø  ristruUurazione	  debito	  
Ø  appor&	  equity	  

q Superamento	  del	  confidi?	  
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Un	  portale	  per	  la	  consulenza	  finanziaria	  

	  

	  

	  

4 
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La	  financial	  supply	  chain	  delle	  piccole	  imprese	  

La	  mia	  
azienda	  

Fornitore	  A	  

Fornitore	  B	  

Fornitore	  C	  

Cliente	  X	  

Cliente	  Y	  

Cliente	  Z	  

Banca	  2	  Banca	  1	  

Commercialista,	  
Centri	  servizi	  IT	  

Mediatore	  
credi&zio,	  
Confidi	  

Registro	  
imprese	  

Agenzia	  delle	  
entrate	   INPS	   ISTAT	  
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L’idea	  del	  portale	  Tesorete:	  un	  luogo	  per	  
scambiare	  informazioni	  nella	  financial	  supply	  chain	  

Banche	  

Commercialis&,	  
Centri	  servizi	  IT	  

Mediatori	  
credi&zi,	  Confidi	  

Portale	  Tesorete	  

La	  mia	  azienda	  

Azienda	  A	  

Azienda	  B	  

Azienda	  C	  

Azienda	  X	  

Azienda	  Y	  

Azienda	  Z	  

Agenzia	  delle	  
entrate	  

INPS	  

ISTAT	  

Financial	  
advisors	  (new!)	  

Aziende	  
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La	  pianificazione	  finanziaria	  nell’ecosistema	  informaBvo	  
delle	  piccole	  imprese	  

Modelli	  di	  pianificazione	  finanziaria	  

fogli	  eleUronici,	  
soXware	  specializza&	  

SoZware	  per	  Contabilità/ERP	  
Internet	  banking	  

saldi	  e	  movimen&	  c/c,	  
condizioni	  e	  piani	  
pres&&,	  aOvità	  tesoreria	  

Centrali	  rischi	  crediBzi	  

deUaglio	  clien&,	  
fornitori,	  ricavi,	  cos&,	  
immobilizzazioni,	  
scorte,	  lavori	  in	  
corso	  ...	  

Banca	  d’Italia	  
Servizi	  
commerciali	  

Ipotesi	  
previsionali	  

Registro	  imprese	  

Bilanci	  consun&vi	  
passa&	  
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Come	  Tesorete	  supporterebbe	  la	  programmazione	  di	  
tesoreria	  e	  la	  pianificazione	  finanziaria	  

Data	  repository	  
per	  i	  da&	  di	  
deUaglio	  

consuma&	  dai	  
modelli	  

Sistemi	  
esterni
(ERP,	  

banche,	  
registri)	  

Repository	  per	  i	  
documen&	  

finanziari	  prodoO	  
dai	  modelli	  

Modelli	  di	  pianificazione	  finanziaria	  

Spazio	  di	  lavoro	  della	  mia	  azienda	  in	  Tesorete	  

Servizi	  di	  accesso,	  mappatura	  e	  
trasformazione	  da&	  (da/a	  csv,	  xls,	  

xbrl,	  xml,	  json,	  dbms,	  etc.)	  

upload	  
manuale	  o	  
automa&co	  

Accesso	  
automa&co	  
in	  xbrl,	  xml,	  
xls,	  csv,	  
json,	  etc.	  

Pubblica	  sul	  
portale,	  
download	  
manuale	  

REST	  API	  

Banche,	  clien&,	  
fornitori,	  
confidi,	  altri	  

Quantrix	  modeler	  
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Il	  protoBpo	  
Anteprima	  (1)	  –	  Bilanci	  consunBvi	  
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Il	  protoBtpo	  
Anteprima	  (2)	  –	  Il	  budget	  di	  cassa	  
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Il	  protoBpo	  
Anteprima	  (3)	  –	  Archiviazione	  dei	  file	  daB	  esterni	  
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Il	  protoBpo	  
Anteprima	  (4)	  –	  Accesso	  ai	  documenB	  finanziari	  via	  REST	  


