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Start up, iter e metodo

per I’accesso al credito

Per ottenere finanziamenti serve
un percorso con analisi di mercato

Francesca Saglimbeni

Conoscenza del mercato, or-
ganizzazione di competenze,
strategie operative, previsio-
ni. Per un efficace accesso al
credito non bastano piu le

‘buone idee. E nemmeno il

«rapporto di fiducia con il
cliente posto alla base
dell’erogazione bancaria».
Serve metodo.

Questo il messaggio emerso
dal secondo seminario sugli
“Strumenti perla crescita” or-
ganizzato dall’Ordine dei dot-
tori commercialisti ed esper-
ti contabili di Verona in colla-
borazione con Unicredit spa,
per illustrare a professionisti
€ imprese come approcciare
gliistituti di credito e ottene-
reifinanziamenti dedicati al-
le iniziative di startup. Dove
per startup s'intende non so-
lo giovani imprese, «bensi
qualsiasi nuova iniziativa av-
viata anche daimprese conso-
lidate», come hanno spiega-
to Marco Rubini e Alberto

Castagnetti (Odcec Verona),

nella sede Unicredit di via Ga-
ribaldi, «dall’internazionaliz-
zazione, agli investimenti in
ricerca e sviluppo, 2 ogni nuo-
va attivita finalizzata alla cre-
scita». Operazioni perle qua-

* 1i, oggi, le banche «chiedono

un progetto (business plan)
ben definito gid a monte, mo-
nitorandone il buon anda-
mento attraverso incontri pe-
riodici con il cliente».

Dietro gli ostacoli finanzia-
1i, infatti, «ci sono spesso pro-
blemi di altra natura», ha sve-
lato il commercialista Paolo
Fiorini, secondo cui «le sto-
rie di successo ci confermano

- chelapprovvigionamento fi-

nanziario € un traguardo,
non il punto di partenza».

' Specie nella fase di startup,

in cuile aziende non sono an-

~ cora strutturate nemmenoin

termini di competenze «e il
professionista ha quindi il
compito ‘di accompagnarle
lungo unpercorso che, prima
di approdare all'istanza del
credito, sviluppi I'idea in un
progetto dai contenuti strate-
gici».

In questo iter, ha aggiunto
il vice Area manager di Uni-

credit Franco Ponturo, «af- -

fianchiamo i professionisti
per supportarli nella gestio-
ne dei propri clienti, che il
piu delle volte sono anche i

. nostri, sensibilizzandoli a un

corretto approccio alle istitu-
zioni finanziarie, spiegando,
ad esempio, quale documen-
tazione ¢ preferibile sottopor-

FE

Marco Rubini
ci». ;
Hanno concluso Stefano
Cocchieri (Corporate Sales&-
Developement Unicredit),
sui nuovi strumenti di inge-
gneria finanziaria del Fondo

centraledi garanzia, «<unaga- |
ranzia rilasciata all'impresa |:
direttamente attraverso la |
banca, e un’altra pit moder- |

na (tranched cover) che il Mi-
se, attraverso il Fondo, mette
a disposizione delle imprese
per coprire la prima perdita
di questi portafogli»; e Ales-
sandro Paoli (Unicredit inter-
national center spa), testimo-
ne dell’esperienza della ban-
ca negli Usa, «dove abbiamo
consolidato un’ottima profes-
sionalita nel supportare siale
societa italiane gia presenti,
sia quelle che intendono ag-
gredirne il mercato a livello
di esportazione». e
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