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ISTRUTTORIA FACILE

Come costruire una
presentazione aziendale
convincente ed ottenere
1l credito che desideri.







“Dimezza i tempi del credito presentando la
tua impresa nella migliore forma possibile
senza bisogno di consulenti esterni,
scorciatoie o amicizie che oggi

non sono piu necessarie”
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Percheé Istruttoria Facile

Caro lettore, ormai la notizia € chiara anche ai piu distratti.
Per una piccola media impresa AVERE CREDITO ¢ molto difficile
(o almeno non ¢ piu facile come un tempo).

~ Le banche non hanno interesse verso il mondo delle piccole medie
imprese.

~ Le banche non hanno piu dipendenti che fanno sviluppo e che
cercano piccole medie imprese.

Ma perche?

Il motivo € da ricercare nel fatto che il numero di finanziamenti
concessi e non restituiti (NPL) devono oggi essere gestiti come
priorita.

La fretta in passato € stata cattiva consigliera e oggi PRIMA DI
AFFIDARE UN’IMPRESA, di riporre in lei fiducia, prima di
concedere denaro serve un’attenta e serrata analisi che metta -o ha
gia messo se hai avuto modo di provarci da solo - a dura prova le
tue coronarie.
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Se non fosse cosi allora perché acquistare questa guida ed investire il tuo
prezioso tempo nella sua lettura, non credi?!

Oltre alle sofferenze e ai NPL da gestire oggi € proprio il conto
economico della banca stessa a soffrire.

I conti non tornano: il costo del personale, i rendimenti che oggi
i tassi d'interesse offrono rendono quella che dovrebbe essere la
principale attivita di una banca (e cioé concedere prestiti) da molto
redditizia a poco profittevole (e NON piu prioritaria).

Concedere credito non e piu un lavoro per il quale oggi una banca

e disposta a sbattersi come un tempo.

In filiale i ricchi premi offerti ai MANAGER che facevano il budget
sono finiti da tempo e - anche se anche non te lo dicono - che tu
abbia (o non abbia) come Piccola Media Impresa bisogno (o non
bisogno) di denaro a nessuno interessa.

Ecco quindi lo scopo e il motivo di questa GUIDA!

Facilitare il lavoro di chi, oggi senza grossi stimoli, deve valutare
I’'afhidabilita della tua impresa rendendo il flusso di analisi semplice,
fluido e privo di intoppi: meno stress e sbattimento per chi deve
valutarti e minori tempi morti per te che devi ottenere una risposta.
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Con questa guida riuscirai, curando anche il piu piccolo particolare,
a mettere il tuo interlocutore bancario nelle condizione di NON
POTERTI DIRE DI NO!

Anche se siamo in pieno in quello che i grandi analisti definiscono
CREDIT CRUNCH...

CREDIT CRUNCH: Termine inglese («stretta creditizia») che indica una
restrizione dell offerta di credito da parte degli intermediar: finanziari (in
particolare le banche) net confronti della clientela (soprattutto imprese), in
presenza di una potenziale domanda di finanziamenti insoddisfatta.

Che significa Credit Crunch?!

“I primi 10 mest del 2017, secondo i dati della Banca d’Italia, confermano
come sul sistema manchino qualcosa come 55 miliardi di euro di credito
concesso alle piccole medie imprese rispetto all’anno precedente.” - Fonte
Banca D’ltalia.

E questo dato ¢ destinato a peggiorare.

Se hai una piccola media impresa, se vuoi fare degli investimenti,
se ti serve credito per poter lavorare quindi, che fare?

E importantissimo organizzarsi per mettere il direttore di banca, il
gestore della tua filiale (o qualsiasi interlocutore finanziario con il
quale hai a che fare), nella condizione di non poterti dire di no.
L'unica strada che ho trovato per risolvere questo stato delle cose -
e che uso quotidianamente sui miei clienti - € quella di seguire lo
schema che trovi nelle pagine seguenti.
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Hai oggi davvero tutto quello che ti serve che presentarti

correttamente e sapere cosa ti verra richiesto in sede di delibera da

parte di una banca.

Certo, leggere il materiale presente in questo documento ¢ faticoso
e per metterlo in pratica serve impegno e molta costanza.

Per spingerti all’azione voglio solo ricordati che grazie a questa
guida, quando chiedi credito, i risultati IMMEDIATI che otterrai
saranno:

* Meno stress per te e per chi deve ascoltarti;

* Oneri finanziari ridotti rispetto a richieste fatte senza la
giusta programmeazione;

* Meno incomprensioni e continue richieste d’integrazione
da parte dei tuoi interlocutori;

* Meno tempo e KM spesi in inutili incontri che non portano
a nulla;

 Possibilita futura di dedicarti unicamente alla tua attivita
riducendo al minimo il tuo impegno per soddisfare
ogni volta le richieste fatte da banche e tuoi interlocutori
finanziari.

PS: Immagina solo quante inutili email, quanto tempo, quante
arrabbiature ti sei preso in passato perché la tua pratica in banca ¢
stata gestita in maniera leggera ed approssimativa.

Immagina il tuo interlocutore che ogni volta che prende la tua
pratica in mano ti chiede un’integrazione o un dato.
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Quanto tempo ed inutili energie vengono perse in questo caso?!

Ma io con le banche non ci voglio lavorare e questa guida non mi
serve!

Certo, esiste una categoria di consulenti che ti ha detto che puoi
diventare piu bravo nel saper gestire i tuoi pagamenti, le tue entrate,
le tue uscite.

Quelli che dicono che puoi anche fare a meno delle banche e
rendere la tua impresa liquida.

Sulla carta tutto si puo fare, i margini di miglioramento ci possono
essere, ma non fidarti di chi si atteggia a professore e parla di quella
che io definisco la FANTA-FINANZA.

Se sono cosi bravi ti sei mai chiesto perché non aprono loro
un'impresa? Quante aziende visitano la settimana? Coshanno
davvero fatto di buono?

RICORDA

In Italia avrai sempre e comunque bisogno di credito e solo con il
tuo atteggiamento finanziario corretto potrai decidere:

* quando
* a quale prezzo
* in quanto tempo ottenerlo

11
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In caso contrario dovrai affrontare, giorno dopo giorno, un sistema
come quello bancario che oggi si pone in maniera arrogante e non
attenta nel considerare le tue richieste di aiuto.

Evitiamo questa inutile faticaccia...

Ma io mi finanzio con conti alternati alle banche quali piattaforme
e fondi che oggi il mercato del FIN-TECH offre!

I canali alternativi alle banche, se voglio credito, sono veloci nelle
risposte e spesso costano piu del credito in banca. Vanno bene se
vuoi risposte veloci e sei disposto a pagare tassi fuori mercato.

Non sono dal punto di vista valutativo un’alternativa.

Significa in pratica (poi certo eccezioni possono essercene per
carita) che, dove la banca ti dice no, loro saranno forse piu veloci a
dirti sempre no.

Quando sbagli approccio, quando il modo in cui ti presenti non
piace e i numeri non ti danno ragione, non ci sono alternative.
Serve fare qualcosa, cambiare il tuo atteggiamento o difficilmente
otterrai risultati diversi.

Ok, finora sono stato molto crudo e sincero anche se una mezza
bugia te I'ho detta:

non ¢ vero che le banche non vogliono piu dare credito alle imprese
italiane.
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Le banche sono alla dannata ricerca di una tipologia di aziende
definite INVESTMENTGRADE ovvero le imprese che:

e sanno come chiedere credito

e sanno come presentarsi

e sanno come ottenerlo

e sanno quando e perché rifiutarlo

E come conseguenza di questo atteggiamento

>HANNO UN OTTIMO RATING.

Per conoscere e sapere come migliorare davvero il RATING della
tua impresa visita il BLOG www.bilancioutile.com o scrivi a:
info@bilancioutile.com
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“C1 sono 126 miliardi di euro di potenziali nuovi impieght bancari verso
imprese italiane a basso rischio della cui esistenza le banche non hanno
nemmeno idea.”

Questo dice uno Studio appena effettuato sui bilanci delle PMI
italiane.

Le banche NON possono continuare a lungo a non erogare credito
e presto si getteranno alla disperata ricerca di questo mercato.

Aziende che si presentano in modo adeguato sono oggi
ricercatissime, a discapito di altre la cui gestione sta diventando un
problema e risultano ormai isolate e completamente ghettizzate dal
sistema.

e Che ne diresti di fare parte di questo primo gruppo?
e Che ne diresti di essere ricercato da altri che vogliono a tutti
costi darti il loro denaro e a prezzi stracciati?

Bene, immaginando la tua risposta ho una ottima notizia per te!
La redazione di istruttoria facile e il primo passo verso questo

risultato. Non l'unico certo ma qualsiasi maratona inizia con il
primo passo.
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Aziende che curano il proprio rapporto con gli altri interlocutori e il
proprio rating avranno denaro a condizioni che altri non potranno
MALI ottenere e saranno, per l'effetto contagio che si sta diffondendo,
ricercate da tutti (non solo dalle banche).

e I tuoi fornitori, sapendo che hai un buon rating, saranno
contenti e orgogliosi di lavorare con te.

» I tuoi clienti saranno contenti e orgogliosi di lavorare con te.

* [ tuoi dipendenti saranno contenti e orgogliosi di far parte di
una struttura solida.

Il mercato sa benissimo che lavorare con aziende con un buon
rating significa garantirsi un futuro in un’economia che negli
ultimi anni ha sterminato imprese anche storiche ma che, molto
probabilmente, non si erano preoccupate di organizzare il proprio
futuro e la propria provvista di denaro e, FIDATI DI QUELLO CHE
TI DICO, avevano sicuramente nel loro ultimo stadio un rating
pessimo.

Sono le imprese che finitiisoldi (ottenuti a condizioni fuori mercato)
non ne hanno ricevuti altri perché NON FINANZIABILI secondo i
nuovi parametri dettati dalla Comunita Europea.

Spero tu sappia che le imprese non chiudono per colpa delle TASSE
o della CRISI, quello € un ottimo alibi!

15
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Le imprese chiudono:
* Quando chiedono denaro e non riescono ad ottenerlo
* Quando chiedono denaro e lo ottengono a condizioni piu
alte dei loro guadagni
* Quando il denaro, che fino a ieri gli era stato concesso dalle
banche gli viene tolto.

Le imprese chiudono quando finisce il denaro e quando tutti
smettono di finanziarle.

“La miglior battaglia é quella che non si combatte” diceva SUN TZU nel
suo trattato “Larte della guerra’.
Meglio quindi prevenire tutto questo.

Ora - anche se oggi il problema non ti tocca - avrai capito che
organizzarsi per migliorare il “proprio buon rating di oggi” € una
buona strategia utile a tutti.

» Evita di dover entrare in guerra con banche che ti mettono a
rientro, non ti ascoltano, ti fanno condizioni improponibili
perché ti vedono un soggetto debole e non preparato.

» Evita di dover affrontare fornitori, fisco e dipendenti perché i
soldi mancano.

Il mondo si stacomplicando ed anche stando fermil’asticella del fare
impresa si sta alzando finendo per raggiungere anche te che invece
oggi puoi, con piccoli accorgimenti, rispondere adeguatamente a
questo cambiamento.
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Il primo passo da fare - e non finiro mai di ripeterlo - € quello
di organizzare all'interno della tua azienda una raccolta di
informazioni che presenti ai tuoi interlocutori la tua IMPRESA in
maniera adeguata.

Un’azienda che sarispondere nell'immediato a quello che puo essere
un interrogatorio fatto da chi deve fidarsi di te e concederti credito,
ha infinite possibilita di raggiungere i propri obiettivi rispetto ad
un’azienda che si presenta in maniera disorganizzata, impreparata
e poco chiara e trasparente.

E quando, a fronte della richiesta di alcune delucidazioni da parte
di un istituto di credito per:

e la concessione di un finanziamento
» la concessione di un anticipo
e Jl'ottenimento di una linea di credito a breve termine

il cliente dimostra scarsa preparazione nel rispondere alle richieste
di integrazione fatte, ’esito non puo che essere negativo.
Seconde possibilita non ce ne sono.

Le tue richieste e pratiche rimangono ferme ai crediti per mesi o si
perdono, perché manca un documento o perché il modo con cui si
é risposto non é stato soddisfacente e convincente.

RICORDA: Non esiste infatti una seconda possibilita di fare una
prima bella impressione.

17



18

BILANCIO

UTILE

Ho fatto di queste mancanze e di questi limiti la mia professione e
sono certo di quello che dico.

Quello che faremo oggi € preparare un documento, che ci permetta,
in un unico incontro, di chiarire qualsiasi aspetto e mettere il tuo
interlocutore nella condizione di non poterti dire di no.

AVVERTENZA: Di solito questa cosa non la si fa proprio al
primo incontro perché suona male.

Farsi trovare troppo pronti, in un mondo come quello del credito
dove regna oggi la difidenza e il sospetto, puo spaventare.
Un po di iniziale melina va fatta, cerchiamo di capirci...

Presentarsi troppo preparati da subito quando chiedi denaro con
un dossier completo non piace.

L'impressione €, se non ci si conosce, di aver organizzato nei minimi
dettagli, e grazie alla regia di altri, il colpo del secolo.

E quindi di solito buona prassi incontrarsi per, come si dice,
“rompere il ghiaccio” la prima volta sfruttando poi quest’occasione
per chiedere i documenti che serviranno per approfondire la nostra
posizione.

Ti accorgerai, dopo le prime volte, che le richieste che ti verranno
fatte conterranno, anche se sotto formule diverse, tutto quello che
trovi in Istruttoria Facile.

Il tempo tecnico (di solito qualche giorno) per far credere che stiamo
raccogliendo i dati e potremo consegnare il nostro dossier.
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I TUOI INTERLOCUTORI RIMARRANNO PIACEVOLMENTE
STUPITI E SORPRESI DELLA TUA PRESENTAZIONE ED
ORGANIZZAZIONE.

Quando chiedi credito la tua banca predispone un’istruttoria
che passa dalle mani del tuo gestore o interlocutore e finisce nel
al “mitologico ufficio crediti” dove in gran segreto il deliberante
decide se sei, 0 non sei, meritevole di ottenere la fiducia della banca.

Questo giudizio, ovvero il fatto che tu ottenga (0 non ottenga)
credito e che tu sia “BANCABILE” € influenzato:

e dal tuo Rating

e dal tuo rapporto o andamentale con l'istituto di credito

* da come ti presenti

* dacome ti comporti con te altre banche tramite la tua centrale
rischi.

SE LA BANCA SBAGLIA A PREDISPORRE LA TUA ISTRUTTORIA,
INTERPRETA ALCUNI VALORI ERRONEAMENTE IL PRIMO (E
L'UNICO) ARIMETTERCI SARAITU.

Tempo e denaro spesi inutilmente mentre potresti investire queste
importanti risorse altrove.

Hai scaricato e studiato le risorse gratuite sul BLOG
www.bilancioutile.com per capire come richiedere, interpretare e
gestire la tua centrale rischi?
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Ecco i vari livelli che, a seconda della complessita, la tua pratica
dovra superare:

ISTRUTTORIA DELIBERANTI

Gestore/g Capo  Settorista  Ufficio éUffICIO Fidi Direttore  Direttore  Comitato
Filiale :  Area Corporate Deliberante  Crediti  Generale  Crediti

Relazione
Cliente

Potrebbero bastare pochi giorni o volerci mesi per avere una risposta.

Rating, importo della richiesta e chiarezza con la quale la pratica
viene presentata sono i nostri facilitatori o, se non curati, ostacoli
insormontabili che si insinueranno tra te e i1 soldi che hai richiesto.

Ora voglio lasciarti quelle che sono le 2 pietre miliari della mia
attivita di consulente - che ahime svolgo ormai da oltre 20 anni - e
che sul campo ho imparato a volte a mie spese.
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1) Se la banca deve pensare male, con i tempi che corrono, lo fara.

Se la banca deve darsi DA SOLA delle risposte (alle domande
che nascono in sede di delibera) saranno sempre quelle piu
penalizzanti per noi e rassicuranti per lei. Se ti deve dare credito
lo fa immaginando lo scenario peggiore, certa cosi di avere chiaro
il rischio massimo. Sei solo tu con il tuo impegno che devi fare il
massimo per essere SUPER convincente.

2) Bruciare il primo incontro con l'interlocutore finanziario non
ti lascia alcuna possibilita di replica.

Se il tuo interlocutore finanziario, quale puo essere una banca, non
e convinto hai perso il 95% delle possibilita di recuperare.

Non € possibile quando si lavora sul credito tornare indietro o
ripresentarsi dopo 15 giorni con nuove idee o mutate richieste.

Per dirtelo con il cuore in mano: non sono mai riuscito a far
cambiare 'opinione di chi ha valutato negativamente una pratica di
un cliente che si era mosso male e in autonomia.

Oggi impareremo come avere in azienda un vero e proprio Dossier
di presentazione pronto per i nostri interlocutori e che sia in grado
di valorizzare al massimo la tua azienda trasferendo sicurezza,
controllo e capacita di fare impresa.

Istruttoria Facile € un documento utile per una sana e costruttiva
discussione con listituto di credito attraverso una comune e
condivisibile visione.
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Per la prima volta parleremo la stessa lingua e tutto questo seguendo
uno schema logico e sensato.

E ricorda...

Le vecchie tecniche per avere soldi dalla banca anni ’80:
* il pranzo di pesce offerto al direttore
» la stretta di mano che vale piu di mille parole
e 1iconsulenti che hanno amici che possono aiutarci
* latecnica chiedo 10 per avere 7

Non funzionano piu!

Chi te le propone € meglio che vada in pensione e cambi davvero
mestiere.

Bene allora, mettiamoci all’'opera.



