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IMPRESE, BILANCIO & SOCIETÀ
Rapporto banca impresa

IMPRESE, BILANCIO & SOCIETÀ RAPPORTO BANCA IMPRESA 8 MIN LETTURA 07/08/2026

Business plan credibile: cosa serve davvero per convincere le banche

SINTESI OPERATIVA

Un business plan convince la banca quando rende verificabili le ipotesi su ricavi, margini,
investimenti, liquidità e rimborso del debito, non quando presenta soltanto prospetti corretti.
Servono dati storici affidabili, coerenza tra conto economico, stato patrimoniale e rendiconto
finanziario previsionali, budget di cassa e scenari avversi. La finalizzazione di Basilea III, spesso
chiamata Basilea IV, riguarda il rischio degli intermediari e non crea un diritto automatico al
credito, ma può rendere più strutturati istruttoria e monitoraggio. Il piano va aggiornato.

Articolo originale
LEGGI ONLINE

n business plan non è bancabile perché contiene prospetti formalmente corretti, ma perché rende comprensibili,
tracciabili e verificabili le ipotesi che sostengono ricavi, margini, investimenti e fabbisogno finanziario. Nel dialogo

con la banca assumono rilievo la capacità prospettica di rimborso, la coerenza tra conto economico, stato patrimoniale
e rendiconto finanziario previsionali, la disponibilità di dati storici affidabili e la presenza di scenari avversi. Il nuovo qua‐
dro prudenziale europeo, spesso indicato come Basilea IV ma più propriamente come finalizzazione di Basilea III, in‐
cide sulle banche e non introduce un criterio automatico di concessione del credito alle imprese: richiede però agli inter‐
mediari una gestione più strutturata del rischio, con possibili effetti indiretti sull’istruttoria e sul monitoraggio delle posi‐
zioni affidate.

PERCHÉ UN PIANO FORMALMENTE CORRETTO NON BASTA

Un business plan può essere ineccepibile sul piano matematico e contabile, ma restare poco convincente agli occhi
della banca. Ciò accade quando i numeri non sono collegati a ipotesi operative documentate, a dati storici riconciliabili e
a una dinamica finanziaria capace di sostenere il rimborso del debito.

Nel rapporto con gli intermediari, la qualità del piano non si misura soltanto dalla presenza di prospetti previsionali.
Conta soprattutto la capacità di dimostrare come l’impresa genererà cassa, quali rischi possono compromettere le pre‐
visioni e quali azioni saranno adottate se lo scenario effettivo si discosterà da quello atteso.

Il business plan è spesso predisposto in occasione di una richiesta di finanziamento, di un investimento, di un’opera‐
zione straordinaria o della revisione di una struttura finanziaria esistente. Ridurlo a un documento numerico da allegare
alla pratica di fido è però un errore: il piano deve collegare la strategia dell’impresa ai risultati economici, patrimoniali e
finanziari attesi.

Un piano è credibile quando ogni previsione è spiegabile. L’aumento dei ricavi, per esempio, non dovrebbe derivare da
una mera percentuale applicata al fatturato storico, ma da volumi, prezzi, clienti, canali distributivi, capacità produttiva e
tempi di realizzazione identificabili. Lo stesso vale per margini, investimenti, scorte, tempi di incasso e dilazioni ottenute
dai fornitori.

La banca non valuta soltanto la redditività prospettica. Deve comprendere se i flussi finanziari generati dall’impresa sa‐
ranno sufficienti a sostenere capitale circolante, investimenti, oneri finanziari e rimborso delle quote capitale alle sca‐
denze pattuite.

IL PIANO DEVE NASCERE DALL’IMPRESA

Un business plan affidabile non può essere prodotto esclusivamente dall’area amministrativa o dal consulente esterno.
Il professionista ha un ruolo essenziale nella verifica della coerenza dei dati, nella costruzione del modello economico-fi‐

https://dev.studiopizzano.it/business-plan-credibile-cosa-serve-davvero-per-convincere-le-banche/


2 / 4

Studio
Sabatino
Pizzano
u2022
via

Sant'Alessio,
5,

83030
V ti

nanziario e nell’analisi dei rischi, ma le assunzioni operative devono provenire dalle funzioni aziendali che conoscono
mercato, clienti, produzione, organizzazione e investimenti.

La funzione commerciale deve supportare le previsioni di vendita. La funzione produttiva deve verificare capacità, costi,
tempi e vincoli tecnici. L’area finanziaria e amministrativa deve tradurre tali ipotesi in capitale circolante, fabbisogni di
cassa, struttura del debito e sostenibilità delle rate. Gli organi amministrativi devono infine approvare le assunzioni rile‐
vanti e presidiare gli scostamenti tra budget e consuntivo.

Questa impostazione consente anche di attribuire responsabilità chiare alle previsioni. Un piano costruito con dati non
condivisi dal management può apparire formalmente ordinato, ma è fragile perché non rappresenta un programma real‐
mente governato dall’impresa.

BASILEA III FINALIZZATO E MERITO CREDITIZIO

L’espressione “Basilea IV” viene utilizzata nel linguaggio corrente per indicare la riforma conclusiva degli standard di
Basilea III. Nell’Unione europea il relativo recepimento è avvenuto principalmente attraverso il Regolamento (UE)
2024/1623, noto come CRR 3, applicabile in larga parte dal 1° gennaio 2025. Il quadro regolamentare riguarda diretta‐
mente le banche, in particolare il calcolo dei requisiti patrimoniali e la misurazione dei rischi, e non detta una disciplina
che imponga alle imprese specifici parametri automatici di bancabilità.

Non è quindi tecnicamente corretto affermare che Basilea IV imponga alle banche di concedere credito soltanto a im‐
prese che superano una determinata soglia di DSCR o che dispongono di un business plan standardizzato. Ogni inter‐
mediario conserva le proprie politiche creditizie e i propri modelli di rating, nel rispetto delle disposizioni prudenziali e di
vigilanza applicabili.

L’effetto pratico per l’impresa è tuttavia rilevante. Una più analitica misurazione del rischio di credito può rendere più im‐
portante la qualità delle informazioni prospettiche, la coerenza dei dati disponibili, il monitoraggio della posizione e la
capacità di spiegare tempestivamente eventuali deterioramenti degli indicatori aziendali.

Le Linee guida EBA in materia di concessione e monitoraggio dei prestiti, applicabili dal 30 giugno 2021, richiedono agli
intermediari processi strutturati per la valutazione del merito creditizio e il monitoraggio delle esposizioni. Per il finanzia‐
mento alle imprese, ciò valorizza un’analisi prospettica della capacità di rimborso, senza eliminare il rilievo della situa‐
zione patrimoniale, delle garanzie e dell’andamento storico del rapporto.

LA CHECKLIST PER IL DIALOGO CON LA BANCA

Prima della presentazione del piano, il professionista dovrebbe svolgere una verifica preventiva almeno sulle seguenti
aree:

AREA DI
VERIFICA CONTROLLI ESSENZIALI EVIDENZE UTILI

Strategia e
mercato

Coerenza tra progetto, posizionamento competitivo,
obiettivi commerciali e capacità aziendale.

Ordini, contratti, pipeline commerciale, analisi di mercato,
dati su clienti e concorrenti.

Dati storici Riconciliazione tra bilanci, situazioni contabili,
dichiarazioni e dati gestionali disponibili.

Bilanci degli ultimi esercizi, situazioni infrannuali,
scadenzari, centrale rischi e dettaglio affidamenti.

Previsioni Esplicitazione delle assunzioni su ricavi, costi,
investimenti, capitale circolante e fonti finanziarie.

Driver di vendita, listini, budget acquisti, piano degli
investimenti, ipotesi su incassi e pagamenti.

Sostenibilità
finanziaria

Coerenza tra conto economico, stato patrimoniale e
rendiconto finanziario previsionali.

Piano di tesoreria, piano di ammortamento dei debiti,
fabbisogno finanziario e fonti di copertura.

Scenari e
monitoraggio

Verifica dell’impatto di variazioni avverse e definizione
di indicatori di allerta e azioni correttive.

Scenario base, scenario prudenziale, stress test e report
periodici di confronto budget-consuntivo.
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IL BUDGET DI CASSA AL CENTRO DELLA VALUTAZIONE

Nel dialogo con la banca, il budget di cassa è spesso più informativo del solo conto economico previsionale. Un’impresa
può presentare un EBITDA positivo e, al tempo stesso, soffrire tensioni finanziarie per effetto dell’aumento delle rima‐
nenze, del maggiore credito concesso ai clienti, degli investimenti o delle scadenze dei finanziamenti.

La crescita, in particolare, può assorbire liquidità prima di produrre incassi. Per questo il business plan deve evidenziare
la dinamica mensile o almeno trimestrale dei flussi finanziari, soprattutto quando l’impresa opera con stagionalità, tempi
di produzione lunghi, concentrazione del portafoglio clienti o investimenti rilevanti.

Il riferimento agli adeguati assetti organizzativi, amministrativi e contabili di cui all’articolo 2086, secondo comma, del
codice civile rafforza questa esigenza. La norma impone all’imprenditore che operi in forma societaria o collettiva di isti‐
tuire assetti adeguati alla natura e alle dimensioni dell’impresa, anche ai fini della tempestiva rilevazione della crisi e
della perdita della continuità aziendale. Il business plan non sostituisce gli assetti, ma può rappresentarne uno stru‐
mento operativo se è aggiornato, monitorato e utilizzato nelle decisioni di gestione.

GLI INDICATORI DA LEGGERE CON PRUDENZA

Gli indici finanziari sono utili per sintetizzare l’analisi, ma non possono sostituire la lettura del piano. La loro interpreta‐
zione dipende dalla stagionalità, dal settore, dalla qualità del capitale circolante, dalla struttura del debito e dalle
modalità di calcolo adottate dall’impresa o dalla banca.

INDICATO
RE SIGNIFICATO ATTENZIONE OPERATIVA

DSCR
Rapporto tra flusso di cassa disponibile
per il servizio del debito e servizio del

debito del periodo.

Occorre definire con precisione numeratore, perimetro dei debiti e periodo
di riferimento. Un valore superiore a 1 segnala, in linea generale, copertura

del servizio del debito.

PFN/EBIT
DA

Rapporto tra posizione finanziaria netta e
margine operativo lordo.

Misura l’intensità dell’indebitamento, ma non rappresenta autonomamente
i flussi di cassa né le scadenze finanziarie.

Interest
coverage

ratio

Capacità del risultato operativo di coprire
gli oneri finanziari.

Va valutato considerando la volatilità dei tassi, la struttura del debito e la
possibile riduzione dei margini operativi.

Si consideri, a titolo esemplificativo, un’impresa che disponga di un flusso di cassa destinabile al servizio del debito pari
a 240.000 euro e debba sostenere, nel medesimo periodo, 160.000 euro tra quote capitale e interessi. In questa ipotesi,
il DSCR è pari a 1,50. Il risultato non consente da solo di esprimere un giudizio di merito creditizio, ma segnala che il
flusso considerato copre il servizio del debito con un margine del 50 per cento.

La verifica dovrebbe essere replicata in almeno uno scenario prudenziale, ad esempio ipotizzando minori ricavi, tempi
di incasso più lunghi, maggiori costi delle materie prime o un incremento degli oneri finanziari. L’obiettivo non è costruire
previsioni pessimistiche per principio, ma misurare la tenuta dell’impresa quando le principali assunzioni non si realiz‐
zano integralmente.

DAL DOCUMENTO AL MONITORAGGIO CONTINUO

Il business plan non dovrebbe esaurire la propria funzione al momento dell’istruttoria bancaria. Dopo l’erogazione, di‐
venta la base per confrontare le previsioni con i risultati effettivi, individuare tempestivamente le deviazioni e aggiornare
le decisioni finanziarie.

Un monitoraggio periodico dovrebbe almeno verificare ricavi e margini rispetto al budget, evoluzione degli incassi e dei
pagamenti, assorbimento del capitale circolante, rispetto dei piani di investimento, andamento degli affidamenti e
sostenibilità delle rate future. Quando emergono scostamenti significativi, il piano deve essere aggiornato e l’impresa
deve valutare con anticipo le possibili azioni correttive, inclusa l’eventuale interlocuzione con la banca per rivedere
tempi, fonti e struttura finanziaria.
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Il business plan credibile è quindi uno strumento di governo prima ancora che un allegato alla domanda di credito. La
sua efficacia dipende dalla qualità delle assunzioni, dall’integrazione dei prospetti previsionali, dalla verificabilità dei dati
e dalla capacità dell’impresa di usare il piano per gestire, non soltanto per rappresentare, il proprio futuro finanziario.

STUDIO SABATINO PIZZANO

Sede: via Sant'Alessio, 5, 83030 Venticano (AV)
Contatti: info@studiopizzano.it • dev.studiopizzano.it

Nota informativa: Il presente approfondimento ha scopo puramente informativo e
divulgativo alla data di redazione (07/08/2026). Per la trattazione di casistiche specifiche si
raccomanda il ricorso a una consulenza professionale personalizzata.


