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A mio figlio Antonio,

 vera mente libera.

Introduzione

 

 

Henry Ford una volta disse “Quando tutto sembra andare male, ricorda che gli aerei decollano contro vento, non con il vento a favore”.

Questa citazione rappresenta perfettamente la mia vita, perché anch’io, come te probabilmente, ho spesso sentito di avere il vento contrario.

 

Mi presento: sono Michela Nuvoletto e faccio l’avvocato da 13 anni. Nel corso della mia carriera ho maturato una vasta esperienza nei settori immobiliare, societario e fallimentare. Pur dimostrando meno anni di quelli che realmente ho, posso vantare un’esperienza ormai ultradecennale nell’elaborazione di strategie per la generazione di liquidità, partendo dall’efficientamento della struttura finanziaria dell’azienda e dall’implementazione di protocolli di gestione manageriale dei rapporti con i creditori.

Lavoro da oltre 10 anni al fianco degli imprenditori e, da quando è uscita la legge 3/2012, mi sono impegnata con grande determinazione a diffondere la conoscenza di questa normativa e ad applicarla. Nonostante il suo iter di approvazione fosse particolarmente macchinoso, ho aiutato molte persone a liberarsi dai debiti pregressi e a ricominciare a vivere serenamente. Ho portato a termine decine di procedure di sovraindebitamento, ottenendo la liberazione totale dei debitori, molti dei quali hanno potuto tornare ad avere accesso al credito bancario.

Grazie alla mia esperienza e alla mia passione per il diritto e la gestione delle crisi aziendali, sono riuscita a fare la differenza nella vita di molti imprenditori, offrendo loro la possibilità di ripartire da zero e costruire un futuro più stabile e prospero.

Dopo la revisione della normativa sulla composizione della crisi e sul sovraindebitamento, nel 2019, ho sviluppato una nuova ed efficiente strategia per risolvere i problemi aziendali e prevenire la crisi. Questa strategia integra le migliori pratiche di gestione finanziaria, negoziazione del debito e ottimizzazione delle risorse, offrendo agli imprenditori strumenti concreti per superare le difficoltà e mantenere la stabilità delle loro attività.

Ho costruito e formato un mio team di collaboratori, con cui ogni giorno sperimentiamo e perfezioniamo tecniche, strategie e tattiche di negoziazione con banche, società finanziarie, fornitori, dipendenti e addetti al recupero crediti. Siamo costantemente impegnati a trovare le soluzioni più efficaci per affrontare e superare le crisi aziendali, con l’obiettivo di riportare stabilità e prosperità alle imprese con cui lavoriamo.

Ma, facciamo un passo indietro, ora ti porterò con me nel mio passato, perché voglio che tu sappia chi sono e quali sono le mie origini.

Per me, nulla è mai stato scontato. Sin dai tempi della scuola, la mia strada è stata costellata di sfide: da bambina balbettavo, e i compagni di classe non perdevano occasione per prendermi in giro. Non corrispondevo ai canoni estetici classici – non corrispondevo al modello di donna bionda alta e sottile che imperversava nei magazine negli anni ‘90 – e anche al liceo, i professori sorridevano con scetticismo quando esprimevo la mia decisione di studiare Giurisprudenza all’università.

 

A 19 anni, ormai nel lontano 2000, nonostante le avversità e i tentativi di dissuadermi, mi sono assunta la responsabilità di iscrivermi alla facoltà di Giurisprudenza dell’Università degli Studi di Padova. Frequentavo le lezioni con fervore, sebbene le sfide fossero solo all’inizio. Provenivo da una famiglia umile, mio padre operaio e mia madre parrucchiera, e il divario socioeconomico tra me e gli altri studenti era evidente. I miei vestiti non erano firmati, e questo dettaglio sembrava bastare per farmi sentire esclusa dal gruppo delle ragazze più popolari.

 

 

Nonostante ciò, i sacrifici dei miei genitori mi hanno permesso di proseguire gli studi. 

Molte persone hanno tentato di scoraggiarmi, sostenendo che a Padova, senza conoscenze influenti, sarebbe stato impossibile laurearsi. Ma io rispondevo che i libri su cui studiavano anche i “figli di… (medici, avvocati, giudici, professori)” non erano diversi dai miei e che io ho sempre posseduto un eccellente cervello per studiare. La mia indole provocatoria è sempre stata spiccata. 

 

Durante l’università ho svolto vari lavoretti, a partire dalla promoter di corsi di computer, alle lezioni private di inglese, fino all’esercizio della professione dell’intermediazione immobiliare (nel 2000 ho infatti superato l’esame di abilitazione per Mediatori Immobiliari).  Il mio impegno nello studio mi ha permesso di essere destinataria di diverse borse di studio, suscitando invidie e piccoli dispetti da parte di altri compagni di corso, ma ho trovato anche amici sinceri e professori che sono stati veri maestri.

 

Proprio quando stavo per laurearmi, nell’ottobre 2006, la vita mi ha messo di fronte alla prova più dura: mi è stato diagnosticato un cancro. La notizia arrivò nel momento più felice della mia vita, gelando il sangue a me e alle persone care. Mi sono laureata l’11 ottobre 2006, il lunedì successivo ero in ospedale per la chemioterapia. 

Nonostante il vento contrario soffiasse più forte che mai, non mi sono arresa. 

 

Ho continuato la pratica forense, studiando e lavorando anche durante le cure, e ho proseguito il mio percorso accademico presso la Scuola di Specializzazione per le Professioni Legali, un prestigioso consorzio tra le Facoltà di Giurisprudenza delle Università di Ferrara, Padova, Trieste e il Dipartimento giuridico della Facoltà di Economia dell’Università Ca’ Foscari di Venezia, specializzandomi in diritto societario, con particolare attenzione alle holding.

 

Durante la mia battaglia contro la malattia, ho continuato a coltivare la mia carriera con una tenacia che a tratti mi sorprende ancora oggi. La mia giornata tipo non era solo un susseguirsi di terapie e visite mediche, ma era densa di impegni accademici e professionali. Non mi concentravo sulla malattia, vivevo, vivevo e basta. Avevo solo fretta, di fare tutto quello che facevano gli altri, avevo, come lo chiamo io, “lo sclero della vita”.

Infatti, mentre frequentavo la Scuola di Specializzazione per le Professioni Legali, ho intrapreso la pratica forense sotto la guida del Prof. Francesco Volpe.

 

Il Prof. Volpe non era solamente un eccellente accademico: era un vero mentore. Con lui, ho imparato i dettagli tecnici del nostro campo e il significato di essere un avvocato con una solida etica professionale e una profonda umanità. 

Le giornate in studio erano intense e formative, ricche di discussioni che spaziavano dal diritto amministrativo, al civile e commerciale, fino alle più innovative tecniche di redazione degli atti.

 

Successivamente, l’opportunità di lavorare con l’avv. Silvia Sardena, attualmente Partner dello Studio Tonucci, ha segnato una svolta decisiva nella mia carriera. L’avvocato Sardena, con la sua profonda esperienza e il suo approccio strategico, ha affinato ulteriormente il mio interesse per il diritto societario e mi ha introdotto al mondo delle imprese in crisi. Lavorare al suo fianco è stato illuminante: ho visto da vicino come le decisioni legali influenzano non solo il destino delle aziende, ma anche la vita delle persone che ne fanno parte.

 

Questo periodo della mia vita, nonostante la lotta personale che stavo affrontando, è stato incredibilmente ricco di insegnamenti. Ho capito che il mio futuro professionale sarebbe stato nell’aiutare le imprese a navigare nei momenti difficili, a trasformare le crisi in opportunità e a rinnovarsi. 

La resilienza che avevo forgiato nella mia vita personale si è trasformata in una passione per infondere forza e direzione nelle aziende che si trovavano a dover affrontare sfide simili.

 

Il 2009 segnò un punto di svolta nella mia carriera e nella mia vita personale perché fu l’anno in cui presi la decisione coraggiosa di volare con le mie ali, lasciandomi alle spalle il conforto di un lavoro sicuro per avventurarmi in un percorso imprenditoriale solitario. Armata di una tenacia incrollabile e di una determinazione ferrea, mi trovavo in una piccola stanza all’interno di un’agenzia immobiliare. 

Qui, non pagavo affitto ma offrivo consulenze gratuite in cambio dello spazio. Mio padre, con la sua solita preoccupazione paterna, non smetteva di suggerirmi di cercare un impiego più stabile, magari in banca. 

Ma io, con la testardaggine che mi caratterizza, insistetti nel voler costruire qualcosa di mio.

 

Nel 2010, un altro traguardo importante: superavo l’esame di avvocato. Quel successo non era solo un traguardo accademico, ma la conferma che la strada intrapresa era quella giusta. Un anno dopo, le cose iniziarono a prendere una piega positiva tanto che riuscii a comprare il mio primo ufficio. 

 

Tuttavia, la vita aveva in serbo per me un’altra prova difficile: la perdita di mio padre a causa del cancro. 

Questa perdita fu devastante. Mio padre era stato un punto di riferimento costante nella mia vita, un compagno di squadra, un avversario in alcuni momenti, ma sempre una figura fondamentale.

Nel frattempo, il mondo esterno stava attraversando una crisi economica senza precedenti, iniziata con il crollo della Lehman Brothers nel 2008, che aveva colpito duramente i settori immobiliare e delle costruzioni. Ogni giorno si riceveva notizia di imprenditori che fallivano, e la sensazione di impotenza di fronte a questa situazione era palpabile. 

 

Era evidente che nessuno insegna realmente a fare impresa, a navigare in acque così turbolente. Sentivo un forte bisogno di aiutare, di offrire una via d’uscita a chi si trovava soffocato dai debiti.

Iniziai così a collaborare, spesso gratis, con avvocati specializzati in concordati preventivi e con commercialisti che lavoravano come curatori fallimentari. Era il mio modo di mettere le competenze acquisite al servizio di chi stava affrontando momenti difficili. E nel 2011, un evento inaspettato aggiunse un nuovo capitolo alla mia vita: l’incontro con mio fratello Franco, primo figlio di mio padre, che fino ad allora non avevo mai conosciuto. La sua fiducia e il suo credere in me rafforzarono ulteriormente la mia determinazione.

 

L’anno 2012 segnò un’altra svolta significativa nella mia carriera grazie all’introduzione della legge 3/2012, conosciuta come la legge “Salva suicidi”, una normativa pionieristica volta a gestire e risolvere le situazioni di sovraindebitamento per prevenire estreme misure disperate. La mia reazione a questa legislatura fu immediata e profonda: mi immersi completamente nello studio e nell’applicazione pratica di questa nuova legge, nonostante gli ostacoli iniziali dovuti alla lentezza nell’attuazione dei decreti attuativi che generavano confusione nei tribunali.

 

Il mio impegno si tradusse nella gestione di numerose procedure di crisi, sia per aziende che per privati che si trovavano in difficoltà debitorie per i motivi più vari. Queste esperienze non solo rafforzarono la mia specializzazione in questo campo, ma mi permisero di accumulare un’esperienza inestimabile nella negoziazione del debito. Nel corso degli anni, sono riuscita a negoziare direttamente con gli istituti finanziari oltre 100 posizioni debitorie raggiungendo accordi in cui i miei assistiti erano tenuti a pagare non più del 4% del loro debito originario e liberandoli completamente dal macigno del debito. Avevo capito quali erano le leve giuste da toccare per negoziare a mio favore. 

 

“Datemi una leva e solleverò il mondo” diceva Archimede.

Ogni successo in queste negoziazioni mi faceva riflettere sulla mia traiettoria: come avevo fatto? 

La risposta risiedeva in un mix di dedizione intensa allo studio, la ricerca ogni volta del “tallone d’Achille” del creditore, la tenacia, la giusta dose di coraggio, un’immensa passione per il mio lavoro, e soprattutto, una chiara missione che guidava ogni mia azione. La determinazione era alimentata dalla consapevolezza dell’importanza vitale del mio lavoro, non solo nel salvare aziende, ma anche nel proteggere la dignità e il benessere psicologico delle persone coinvolte.

 

Questo libro è il frutto di tutte queste esperienze, un compendio delle conoscenze acquisite e delle strategie sviluppate nel campo della gestione e risoluzione delle crisi finanziarie. È un invito a guardare oltre le difficoltà immediate, a riconoscere e sfruttare le opportunità che una gestione efficace della crisi può offrire. 

 

Attraverso le pagine, condividerò non solo tecniche e consigli pratici ma anche storie di resilienza e rinnovamento, nella speranza di ispirare ogni imprenditore a navigare con successo attraverso le tempeste della crisi verso un futuro di stabilità e prosperità.

 

La missione che mi guida è chiara e profondamente radicata nelle mie esperienze personali e professionali. Ho visto troppi imprenditori, pieni di passione e dedizione, ritrovarsi respinti dalle banche, incapaci di ottenere i finanziamenti di cui avevano disperatamente bisogno. 

 

Questi imprenditori spesso si sentono disorientati, travolti dalla complessità delle sfide finanziarie che affrontano quotidianamente, e impotenti di fronte a un sistema che sembra non riconoscere il loro valore né le loro necessità.

 

Io dico sempre che non esiste il manuale di istruzioni del perfetto imprenditore. 

La realtà imprenditoriale è spesso un percorso di apprendimento costante, fatto di tentativi, errori ma anche di successi. Tuttavia, la gestione finanziaria efficace non dovrebbe essere lasciata al caso o alla sperimentazione. Non esistono scuole e corsi obbligatori su come gestire le finanze aziendali, come evitare gli errori che possono compromettere la sopravvivenza di un’impresa, o come liberarsi dalla dipendenza dagli istituti finanziari. Eppure, queste competenze sono essenziali per ogni imprenditore che desidera non solo sopravvivere ma prosperare.

 

Il mio impegno è quindi quello di colmare questa lacuna informativa. Il mio libro rappresenta l’essenza di questo percorso: una raccolta di errori comuni da evitare e di strategie efficaci per superare le difficoltà finanziarie e un vademecum per costruire una struttura economica solida e autonoma.

Attraverso queste pagine, mi propongo di raggiungere il maggior numero possibile di imprenditori, anche quelli che potrebbero sentirsi meno preparati sul fronte finanziario, per offrire loro gli strumenti e le conoscenze necessarie per gestire con successo le finanze della propria azienda. 

La mia missione è offrire una speranza tangibile, una guida affidabile che possa servire da faro nella tempesta, per navigare verso un futuro di stabilità e prosperità economica. 

 

Spero che molti imprenditori, anche con il mio supporto, possano trasformare le loro sfide in trampolini di lancio verso il successo, realizzando i loro sogni imprenditoriali con fiducia e competenza.

 

Se sei un imprenditore determinato a combattere per il successo della tua impresa, queste pagine sono state scritte pensando a te. 

Credo fermamente che un’altra economia sia possibile, dove l’etica, la sostenibilità e l’innovazione si intrecciano per creare un tessuto imprenditoriale più forte e resiliente. 

Grazie per permettermi di accompagnarti in questo viaggio, per aver scelto di condividere con me la tua strada verso il successo. La tua fiducia rafforza la mia missione di aiutare ogni imprenditore a realizzare la propria visione economica e a trasformare le sfide in opportunità. Grazie per aver accolto la mia missione nella tua esperienza imprenditoriale.

 

Io sono pronta per questo nostro viaggio insieme, e tu? 

Volta la pagina, ti aspetto. 

 

Capitolo 1:

Riconoscere e comprendere la crisi

 

 

 

“Se conosci il nemico e te stesso, la tua vittoria è sicura. 

Se conosci te stesso ma non il nemico, 

le tue probabilità di vincere e perdere sono uguali. 

Se non conosci il nemico e nemmeno te stesso,

 soccomberai in ogni battaglia”

Sun Tzu 

 

 

 

Nel suo millenario trattato L’arte della Guerra, Sun Tzu insegna che per assicurarsi la vittoria è essenziale conoscere sé stessi, conoscere il nemico e comprendere il campo di battaglia. 

Questi principi, sebbene concepiti nel contesto della strategia militare, trovano una sorprendente applicazione anche nella gestione aziendale, soprattutto nell’approccio al debito.

La prima sfida per l’imprenditore consiste nel saper riconoscere il debito per quello che realmente è: non un amico che fornisce risorse facili per la crescita o l’espansione, ma un avversario che richiede cautela, rispetto e, soprattutto, preparazione. 

La facilità con cui si può accedere al credito maschera spesso le vere implicazioni a lungo termine, portando l’impresa in uno stato di vulnerabilità finanziaria che può essere difficile da gestire a distanza di anni.

 

L’errore più comune tra gli imprenditori è sottovalutare il debito, considerandolo uno strumento di leva finanziaria senza riconoscerne i pericoli e senza distinzione tra debito buono, quello che serve da leva per avere un ritorno economico senza usare capitale proprio, e debito cattivo, a cui si ricorre per mancanza di capitale al fine di sopperire alle ordinarie obbligazioni. 

Questa percezione errata porta a decisioni di investimento avventate come, ad esempio, plurimi prestiti richiesti per l’acquisto di macchinari aziendali con finanziamenti a breve termine, accumulo di obbligazioni finanziarie insostenibili, sconti fatture e fidi bancari per pagare le spese ordinarie a tassi molto elevati, e, in ultima analisi, alla compromissione della sopravvivenza stessa dell’azienda tramite la mancanza di una pianificazione fiscale costante. 

 

Il debito, quindi, diventa un nemico occulto che erode le fondamenta dell’impresa dall’interno, spesso senza che l’imprenditore se ne renda conto.

 

 

Per combattere efficacemente questo nemico, è fondamentale seguire l’insegnamento di Sun Tzu: conoscere sé stessi significa avere una chiara comprensione della propria situazione finanziaria, dei propri limiti e delle proprie capacità di gestione del debito. 

Cosa significa “conoscere il nemico”? Tu, imprenditore, come puoi superare le barriere della non conoscenza e arrivare in profondità? 

“Conoscere il nemico” implica approfondire la natura del debito, i termini, gli interessi e le conseguenze del mancato pagamento. Infine, conoscere il campo di battaglia è essenziale per fronteggiare l’ambiente economico e finanziario in cui l’azienda opera, identificando opportunità e minacce.

 

Solo attraverso questa profonda conoscenza, tu, imprenditore, puoi sperare di trasformare la strategia di gestione del debito da reattiva a proattiva, evitando così che il destino dell’azienda sia segnato dall’insidia del debito non controllato. 

 

La lotta contro il debito non è soltanto una battaglia finanziaria ma anche una sfida strategica, dove la vittoria è assicurata dalla saggezza, dalla prudenza e da una gestione informata e consapevole delle proprie risorse.

 

È fondamentale, tuttavia, iniziare il nostro viaggio verso la libertà finanziaria con una comprensione chiara e onesta di cosa sia realmente il debito.

Il debito non è semplicemente una cifra rossa nei bilanci aziendali: è il risultato di scelte, circostanze e, talvolta, della pura necessità di sopravvivenza o di aspirazione alla crescita. Ma, come ogni avversario, il debito ha i suoi punti deboli e, per elaborare strategie efficaci, è necessario conoscerli. 

Prima di tutto, il debito è accumulo. 

Cosa intendo?

Accumulo di prestiti che inizialmente ti sono sembrati una manna dal cielo, perché vedevi queste generose cifre entrare nel tuo conto corrente. Però, con il tempo e l’effetto degli interessi crescenti e, peggio ancora, composti, sono diventati una palla piede sempre più pesante da trascinare con te. 

 

La natura cumulativa del debito fa sì che piccole somme possano crescere esponenzialmente, trasformando gestibili inconvenienti in insormontabili ostacoli.

Tuttavia, il debito porta con sé anche una lezione: ci insegna a valutare le nostre scelte finanziarie e a riflettere sulle nostre priorità. 

 

Capire il debito significa esaminare non solo le cifre ma anche le abitudini, le decisioni e le circostanze che ti hanno portato a questo punto. 

La comprensione non serve a incolpare sé stessi o gli altri, o a rimanere intrappolati nel rimpianto, ma a fornirti la giusta base su cui costruire un futuro più stabile e sicuro.

In questo viaggio che intraprenderemo insieme, il debito non sarà visto solo come un ostacolo, ma come un maestro severo che insegna lezioni preziose. Imparando da queste lezioni, possiamo trasformare la nostra relazione con il denaro e, passo dopo passo, avanzare verso la libertà finanziaria.

Ogni capitolo di questa storia non è scritto con cifre di debito, ma con decisioni coraggiose, cambiamenti strategici e, soprattutto, con la speranza in un futuro senza catene.

 

Le origini del sovraindebitamento.

 

Il percorso verso il sovraindebitamento può essere insidioso e spesso inizia nelle prime fasi della vita di un’impresa, percorrendo l’intero arco della sua esistenza fino alla maturità.

Sembra impossibile, ma è proprio così, “Chi ben comincia è già a metà dell’opera”, ma chi non mette delle solide fondamenta, vedrà crollare la sua azienda come un castello di sabbia nel giro di meno di un decennio.

La rapidità con cui si evolvono i mercati, le nuove scoperte tecnologiche, l’era digitale e l’intelligenza artificiale sono importanti fonti di guadagno e, proprio per questo, è importante saper cogliere le occasioni e cavalcare l’onda, altrimenti chi è abituato al trend degli anni ‘90 o primi anni 2000, verrà tagliato fuori dal mercato nel tempo di un click.

La vita di un’impresa risente del ciclo della sua produzione, detto anche core business, che si può suddividere in tre fasi, più una decisamente indesiderata. 

Ovvero:

-Fase di introduzione o start up

-Fase di sviluppo

-Fase di maturità

-Fase di declino o fase dell’oblio

Ogni fase è caratterizzata da diverse intensità dei tassi di crescita/decrescita, di investimento e di marginalità e a sua volta ognuna porta con sé specifiche sfide finanziarie e decisioni che, se non gestite con saggezza, conducono dritti al sovraindebitamento.

Le prime tre fasi rappresentano le tipiche fasi di un’azienda sana, mentre la quarta è la fase che porta dritto su un binario morto.

 

Fase 1: Fase di introduzione o start up. 

 

Nella fase iniziale o di start up, l’impresa ha bisogno di una significativa iniezione di capitale per avviare le operazioni, produrre il primo stock di prodotto o servizio e posizionarsi sul mercato. 

 

Questo è un periodo in cui le uscite tendono a superare le entrate, creando una forte dipendenza da prestiti o investimenti esterni. Se da un lato queste risorse sono vitali per il decollo dell’attività, dall’altro possono diventare un boomerang se l’impresa non riesce a generare ritorni in tempi ragionevoli, accumulando debiti che si riveleranno difficili da gestire nel medio-lungo termine. L’errore, ma anche la caratteristica, dell’impresa all’italiana è di partire con pochissimo capitale e costruire capitale con gli utili. L’imprenditore che apre un’attività non redige preventivamente un business plan, ma stima in modo approssimativo (e a ribasso) le spese che dovrà sostenere e si affida al prestito bancario e un po’ alla fortuna di “tirare su lavoro”. Vero che l’imprenditore italiano ha la grande capacità di produrre capitale partendo dall’utile, ma questo funziona solo se hai fatto bene i conti e hai il capitale, non solo per partire, ma anche per far fronte agli imprevisti, altrimenti rischi di trovarti travolto dagli interessi e dalle tasse.

Fase 2: Sviluppo.

 

Superata la fase iniziale, l’impresa entra in uno stadio di sviluppo in cui deve confrontarsi con la concorrenza e lavorare per perfezionare e differenziare il suo prodotto o servizio nel mercato. Questo periodo richiede ulteriori investimenti in ricerca e sviluppo, marketing ed espansione della capacità produttiva. 

 

Sebbene l’azienda possa iniziare a generare profitti, la tentazione di accelerare la crescita attraverso debiti aggiuntivi può portare a un’esposizione finanziaria eccessiva, soprattutto se il mercato non risponde positivamente come previsto. 

In questa fase, l’errore tipico che si commette è puntare tutto l’investimento sul miglioramento del prodotto, pensando che questo da solo sia sufficiente per trainare il conto economico.

 

Al contrario è necessario che l’imprenditore investa sulla propria formazione e sulla formazione del proprio team, che si dedichi al marketing e che preveda già le problematiche del post-vendita, settore totalmente tralasciato. E’ dimostrato statisticamente che è proprio il post-vendita ad essere trascurato maggiormente, i clienti non ricevono un adeguato supporto in caso di problematiche, chi se ne occupa spesso svolge principalmente altre mansioni e non è formato, non si risolve il problema, anche perché non era stato previsto e via dicendo. In questo modo, si perdono clienti e l’imprenditore punta solo ad acquisirne di nuovi. Questo è un grave errore, sia perché acquisire un nuovo cliente costa molto di più rispetto a fidelizzarlo, sia perché si genereranno insoluti a cascata. 

 

Un cliente soddisfatto è un cliente che ti pagherà, tornerà e che spenderà il bene il tuo nome e ti manderà altri potenziali clienti in modo assolutamente gratuito. Il cliente insoddisfatto, che magari ha concordato un pagamento dilazionato, ti consterà la fornitura, non pagherà le rate concordate, ti farà cattiva pubblicità e cattive recensioni (il web è un amplificatore sia in senso buono, e ancor di più quando si tratta di recensioni negative). Quindi tu ti troverai o a lasciar perdere, rinunciando al tuo guadagno, oppure dovrai spendere denaro per recuperare il tuo credito e si potrebbero innescare catene di dispendiose cause legali.

 

Fase 3: Maturità. 

 

Nella fase di maturità, la crescita dell’impresa si stabilizza e il focus si sposta sull’aumento dei volumi, l’efficienza operativa e l’espansione della base clienti attraverso strategie di marketing mirate. Questo è il momento in cui l’impresa dovrebbe capitalizzare sugli investimenti precedenti, generando flussi di cassa costanti e riducendo l’esposizione debitoria. Tuttavia, il pericolo qui è la compiacenza: riposare sugli allori, investire in modo sproporzionato in marketing e sviluppo di nuovi mercati senza una strategia chiara, oppure non stare al passo con le richieste del mercato, tutto questo può erodere i profitti e innescare la spirale negativa del problema del debito. 

Il rischio nel momento della compiacenza è quello che io chiamo il “coma da successo”, in questa fase si tende a lasciarsi andare a qualche “regalino”, come l’acquisto di beni di lusso, come auto e prima casa molto costosi, pensando di avere sempre il vento in poppa. 

 

Sai qual è il più grande rischio per l’imprenditore?

Avere la certezza che il vento soffierà nelle vele e non rendersi conto del cambiamento in atto. È proprio questa la fase in cui si nascondono le insidie, perché la brezza piacevole non lascia presagire in alcun modo la bufera che, invece, sta arrivando e che travolgerà l’imprenditore con la forza distruttiva di un tornado. 

 

4. Fase dell’oblio.

 

Qui un passo falso è fatale e in un attimo si precipita nella fase in cui nessun imprenditore vorrebbe trovarsi: arriva inesorabile la fase dell’oblio.

 

Essa può trovare le proprie motivazioni nell’obsolescenza tecnologica, nel cambiamento delle esigenze dei consumatori o nella contrazione dei mercati di sbocco. In questa fase la leva del prezzo trova il suo limite nei costi marginali e non si possono ulteriormente ridurre i livelli di prezzo per incidere sulla domanda. L’erosione dei profitti è una conseguenza inevitabile e questo comporta l’espulsione di fatto dall’area di mercato.

 

Nella fase dell’oblio, l’impresa entra in crisi, i soldi non bastano mai, si ritarda il pagamento degli stipendi dei dipendenti di due mesi, non paghi le tasse. È il momento in cui inizi a raccontare a te stesso che tutto va per il meglio, che l’azienda va bene e che hai solo 250.000 euro di debiti con il Fisco. Inizi a contestare ogni minimo difetto delle forniture che ricevi perché le entrate non sono sufficienti, e soprattutto non hai il coraggio di contrarre il tuo stile di vita perché ciò dimostrerebbe a tutti che stai per fallire.

 

Per evitare questo, tenuto conto che in questa fase gli investitori non sono più interessati all’azienda, occorre che questa abbia accantonato le riserve finanziarie necessarie o per riconvertire o per cessare l’attività.

Queste ultime due ipotesi sono marginali, quindi l’unica strada percorribile è quella di attivare una delle procedure di composizione della crisi, con cui l’impresa, a differenza del passato, può davvero risanare le proprie finanze, perché le nuove normative hanno l’obiettivo primario di consentire alle imprese sane, ma in difficoltà finanziaria, di ristrutturarsi in una fase precoce, per evitare l’insolvenza e proseguire l’attività.

 

 

La percezione della crisi e le sue vere cause.

 

“La mia azienda è in crisi?”, potrebbe chiedersi l’imprenditore che si rende conto che il vento è cambiato. 

Nel viaggio evolutivo di un’impresa, la crisi si manifesta spesso inizialmente come una mancanza di liquidità. 

Questo è il primo sintomo eclatante che l’imprenditore percepisce, ovvero l’incapacità di far fronte alle proprie obbligazioni finanziarie a breve termine, per dirla in parole povere “i soldi presenti nelle casse dell’azienda non bastano a far fronte a tutte le uscite ordinarie”.

 

Questa condizione, in cui le uscite sono più delle entrate e la coperta è corta, può portare a ritardi nei pagamenti a fornitori, problemi nel soddisfare gli stipendi dei dipendenti, e difficoltà nel rimborsare i prestiti e, ovviamente gli F24 non vengono neppure presi in considerazione. 

 

Solitamente la crisi di liquidità scaturisce da un grosso cliente che non paga, questo è un fenomeno tipico delle piccole e medie imprese, che hanno spesso un grosso cliente che incide per circa il 30% del fatturato e se questo da un momento all’altro smette di pagare, e magari fallisce, non solo dal fallimento non ricavi nulla, ma ti devi persino tenere le spese a carico, comprese quelle fiscali. 

 

Altra problematica che spesso riscontro è l’aver sottovalutato i vecchi debiti.  

 

Mi è capitato di assistere imprenditori che avevano insoluti con le banche, inizialmente si trattava di piccole esposizioni ma che erano cresciute a dismisura a causa dell’effetto dell’interesse composto: interessi contrattuali sommati agli interessi di mora (che nulla hanno a che vedere con l’anatocismo e l’usura) e delle spese legali e di esecuzione. In queste situazioni un debito di 30.000 euro può lievitare anche del doppio.

 

Questo problema è strettamente conseguente alla facilità con cui le aziende hanno avuto accesso al credito, ne sono palese esempio i prestiti erogati durante l’emergenza Covid, che sono stati accolti da molte aziende come una manna dal cielo, una boccata d’aria fresca in un contesto asfittico. 

 

Tuttavia, la facilità e la rapidità con cui le banche li hanno concessi hanno spesso oscurato una considerazione più profonda e cautelativa: mancava in tempi pandemici una strategia fiscale e finanziaria ben strutturata da parte dello Stato italiano.

 

Questi prestiti hanno finito per rappresentare solo un tamponamento momentaneo a un problema molto più complesso e duraturo, che non è stato poi affrontato dallo Stato in modo efficace. Quindi si sono rivelati solamente un palliativo temporaneo, quando la cura effettiva, tanto sospirata, non è mai arrivata. 

 

Di conseguenza, numerose imprese, specie quelle prive di una solida pianificazione fiscale, si sono ritrovate ad accumulare ulteriori debiti, aggravando una situazione già precaria, trasformando quella che sembrava un’opportunità in un peso ulteriore da portare nel loro già arduo cammino.
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