Servirsi dell’aiuto di un consulente esperto del mondo bancario e della
finanza aziendale puo essere un investimento fondamentale

QUALI SONO GLI ERRORI DA
EVITARE QUANDO SI AVVIA
UNA STARTUP

Creazione, pianificazione, finanziamento: queste le fasi principali durante
le quali bisogna porre particolare attenzione. Ecco come nasce una nuova
azienda passo dopo passo

ﬁ‘ Dott. Roberto Di Pietro - Consulente aziendale in Ratinglab Srl

La ricetta per la startup perfetta probabilmente non esiste, ma chi ha I'am-
bizione di avviare una nuova societd ha la lungimiranza di vedere in una
piega del mercato un bisogno non soddisfatto, una scarsita di offerta, dietro
alla quale sa che si puo nascondere un tesoro. Lobiettivo di questo articolo &
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fare si che questa forte motivazione che spinge mi-
gliaia di aspiranti imprenditori a mettersi in gioco
non si scontri con alcuni grandi errori che vengono
commessi pitt spesso di quanto immaginiamo...

Ciascuno di questi errori ¢ caratteristico di una
fase di sviluppo, che di seguito approfondiro.

1. LA FASE DI CREAZIONE

Con fase di creazione si intende quel lavoro di im-

maginazione e visualizzazione scrupolosa di come

tunzionera il proprio modello di business. Per fare

cio bisogna porsi una lista aperta e mai esaustiva di

domande:

* come intendo fare conoscere il mio nuovo ser-
vizio o prodotto al mio target di clienti?

+ di quali attrezzature e competenze avrd biso-
gno per lavorare bene?

* quali persone sono quelle di cui mi voglio cir-
condare per ottenere un ottimo risultato?

* ache prezzo potrei vendere il mio bene o ser-
vizio?

* dove posso procurarmi quello che ancora mi
mancar

Quest’ultima domanda ¢ molto generale e riguarda

tutto, dalla scelta di personale adatto al fornitore

piu affidabile, ma NON riguarda il reperimento di

fondi. Trovare la liquidita necessaria a realizzare e

sostenere il proprio progetto sara 'ultimo step e,

non necessariamente il piu difficile.

Non dare una risposta chiara a queste domande espone

al rischio che una buona idea rimanga solo sulla carta

e che la sua effettiva realizzazione attraverso una so-

cietd non si concretizi.

2. LA FASE DI PIANIFICAZIONE

La pianificazione dell'impresa o business planning
¢ quel momento in cui tutte le domande della fase
di CREAZIONE approdano ad una risposta non
solo chiara, ma anche quantificabile. Questa fase va
presa con assoluta serieta: se la nuova societa fosse
un edificio, essa corrisponderebbe al lavoro di un
ingegnere, che effettua le misure e calcola volumi e
pesi di tutti gli elementi della struttura.

PENSARE PER RANGE
A differenza dell'ingegneria civile esistono margi-
ni di flessibilita, per cui non sara necessario sapere
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-esattamente- il costo al centesimo di tutto, ma ci
si puo limitare a definire dei range o intervalli, os-
sia formulare delle fasce di oscillazione, per ciascu-
na delle voci di entrata e di uscita, da uno scenario
piu roseo ad uno piu critico.

PERMEABILITA ALLE MODIFICHE

Non serve che tutto sia definito e deciso per gli
anni a venire: ogni caratteristica del piano potra
essere aggiustata in corso d'opera. Nei fatti, lasciare
che la propria idea iniziale rimanga permeabile ai
suggerimenti che lesperienza e il mercato ci lan-
ceranno diventera un incommensurabile punto di
forza.

DEFINIRE LA PROPRIA NECESSITA
FINANZIARIA

Dopo aver prodotto questo piano di costi e ricavi
emergera con una certa chiarezza quale possa esse-
re lentitd della necessita finanziaria della societa.
Per dare un’indicazione generale essa potrebbe
essere uguale alla somma delle immobilizzazioni
(fabbricati, brevetti, ricerca di mercato, attrezzatu-
ra) necessarie ad avviare i lavori, pitt lequivalente di
sei mesi dei costi correnti (i dipendenti, ma anche,
banalmente uno starter kit di materie prime) che la
societa si trovera ad affrontare

€ Necessari=Somma  Immobilizzazioni+Costi Cor-
renti (primi 6 mesi)

Tale formula ¢ indicativa e va ampiamente rimo-
dulata in base ai tempi di incasso dai clienti / di pa-
gamento ai fornitori che si pensa poter mantenere.

TRADURRE IL PROPRIO PIANO IN UN
BILANCIO D’ESERCIZIO

A questo punto c¢ bisogno di un’ulteriore rifinitu-
ra: il business plan dovra essere trasformato in un
primo vero e proprio bilancio d’esercizio, per quan-
to non ufhiciale e ad uso prevalentemente interno.
Per fare cio occorre un'approfondita conoscenza
delle consuetudini e delle regole della contabilita
ed ¢ necessario servirsi di un consulente.

Questo primo bilancio varra non solo per il primo
esercizio, ma anche per quelli seguenti dei primi 5
anni; tale bilancio su piu anni servira ad effettuare
un primo importante test di tenuta della societa
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rispetto alle pressioni dei debiti verso i finanzia-

tori, dei debiti verso il fisco rispetto alla capacita
di sostenere gli ammortamenti degli investimenti
effettuati. Non ¢ escluso che si debbano ripensa-
re da zero alcune caratteristiche del progetto, ma
piu spesso che non, se non si ¢ imprenditori alle
primissime armi, questi “stress test” comportano
soltanto alcune rimodulazioni e rifiniture.

Saltare qualcuno dei passaggi sopra descritti potrebbe
far si che il progetto non riceva la giusta considerazio-
ne dai soggetti finanziatori, siano essi banche, istitu-
zioni o business angel.

Un altro rischio di saltare tali passaggi é di scoprire
solo una wolta che la societa é stata avviata che essa
non abbia la capacita di camminare sulle sue gambe.
A quel punto i soci sarebbero costretti alla dura scelta
tra tenere la propria societa in uno stato di asfissia fi-
nanziaria oppure rifinanziarla con un nuovo round di
versamenti per ripagare le perdite.



3. LA FASE DEL FINANZIAMENTO

Puo non sembrare, ma arrivati a questo punto il pitt
¢ alle spalle in quanto avere un business plan e un
bilancio pluriennale sono gia uneccellente carta di
presentazione per qualsiasi tipo di investitore.
Inoltre, i passaggi precedenti hanno il merito di
forzare un imprenditore ad entrare nel dettaglio
delle problematiche che riguardano la sua azienda
e a formulare soluzioni creative quanto strutturate
per ciascuna di esse. Tali soluzioni potranno anche
essere facilmente trasmesse ai potenziali finanzia-
tori e sara possibile rispondere con sicurezza a tutti

i dubbi di questi ultimi.

L'IMPORTANZA
DELL’AUTOFINANZIAMENTO

Puo sembrare limitante, ma per cominciare bene
e potere proseguire bene ¢ utile entrare nellordine
di idee di procurarsi almeno il 25% dell'importo
necessario ad avviare la propria attivita. Questa
percentuale non ¢ bassa, ma ¢ quella richiesta dai
principali bandi di nuova imprenditoria, ¢ quella
che permette di aderire alla garanzia del Fondo
di Garanzia per le PMI e soprattutto ¢ abbastan-
za consistente da dimostrare ai futuri finanziatori
terzi, che siano istituzionali o meno, che 'impren-
ditore ¢ il primo a credere, mettendosi in gioco for-
temente, nel progetto che sta proponendo.

MUOVERSI SU PIU FRONTI

La finanza sta facendo passi enormi negli ultimi
anni in termini di diversificazione dellofferta. E’
opportuno non escludere nessun canale, dal pit
classico, quello bancario, alla finanza agevolata of-
ferta dalle istituzioni locali, nazionali od europee,
al crowdfunding, al venture capitalism agli SPV.
Si puo cedere alla tentazione di imperniare la pro-
pria strategia di finanziamento sulla finanza agevo-
lata, specialmente quella a fondo perduto, perché &
la meno costosa in assoluto. Tuttavia, ¢ bene tenere
a mente che le procedure per accedervi sono spesso
macchinose, dalle tempistiche molto lunghe (da 3
a 6 mesi) e dallesito non sempre certo, in quanto
molte delle risorse messe a disposizione sono di-
sponibili su base cronologica delle richieste e “sino
a esaurimento fondi”.
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Anche per questo passaggio ¢ altamente consiglia-
to servirsi di uno specialista di finanza agevolata, il
quale ¢ in grado di minimizzare la probabilita che
una domanda possa essere respinta e il cui costo
puod comunque essere ripagato da una frazione del
finanziamento erogato al momento delleffettivo

versamento.
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LA CENTRALITA DELLE BANCHE

Se & vero che il mondo finanziario si sta arricchen-
do velocemente di nuove proposte, rimane vero
che al momento il canale bancario rimane il pit
strutturato, solido e veloce di reperimento di nuova
finanza da parte degli imprenditori. E quindi utile
fare in modo di apparecchiare una pratica di richie-
sta di nuova finanza che soddisfi gli alti standard di
dettaglio fissati dalla maggior parte degli istituti di
credito. Questa documentazione rimarra utile an-
che in un secondo momento ove si riscontrasse di
poter aderire a schemi finanziari pit convenienti.

IL VALORE AGGIUNTO DI UN

CONSULENTE DI FINANZA AZIENDALE
Servirsi dell'aiuto di un consulente esperto del
mondo bancario e della finanza aziendale pud
essere un investimento contenuto quanto anche
fondamentale: un team consolidato come quello

di Ratinglab accompagna ogni anno centinaia di
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imprenditori nella definizione delle scelte di finan-
ziamento della propria azienda ritagliando le sin-
gole soluzioni sulle specifiche esigenze di ciascuna
realta grazie all’apporto del suo expertise di oltre
quindici anni nel settore.

Dal momento in cui comincia la collaborazione la
squadra mette in campo un sistema di analisi ap-
profondito oltre che completo e garantisce la mas-
sima reperibilita nell’assecondare tutte le esigenze.
In questo modo Ratinglab fa in modo di assistere
I'imprenditore nel reperimento della liquidita ne-
cessaria ai propri scopi attraverso il canale che si
assicura essere il piu efliciente, il pit rapido e il
meno costoso.

© RIPRODUZIONE VIETATA

IN EVIDENZA

Con fase di creazione si intende quel
lavoro di immaginazione e visualizzazione
scrupolosa di come funzionera il proprio
modello di business

e La pianificazione dell'impresa o business
planning € quel momento in cui tutte
le domande della fase di creazione
approdano ad una risposta non solo
chiara, ma anche quantificabile

e Avere un business plan e un bilancio
pluriennale sono gia un’eccellente carta
di presentazione per qualsiasi tipo di
investitore

e Per cominciare bene e potere proseguire
bene e utile entrare nell’ordine di idee
di procurarsi almeno il 25% dell’importo
necessario ad avviare la propria attivita

e Se e vero che il mondo finanziario si
sta arricchendo velocemente di nuove
proposte, rimane vero che al momento il
canale bancario rimane il piu strutturato,
solido e veloce di reperimento di nuova
finanza da parte degli imprenditori
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