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1 Analisi tecnica del Prodotto/Servizio e Identifiazione
della domanda di mercato (Qual e l'oggetto della
“vendita”?)

1.1 Descrizione della soluzione (il prodotto o servizjo

Descrivere in modo generale e sintetico l'oggettellad soluzione proposta (il
prodotto/servizio) nella modalita che si userebbegresentarla ad un potenziale cliente.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» Descrivere la soluzione che si intende proporrerpldotto o il servizio), dal punto di
vista tecnico-costruttivo od operativo (nel casailiservizio), attraverso dati tecnici o
esempi tangibili.

« Elencare e descrivere anche le funzioni e/o letgzesi che offre la soluzione.

» Specificare se & un prodotto/servizio finale o s@& parte integrante di un prodotto o
servizi finale: elencare i principali prodotti orgei finali che si ipotizza possano
integrare la soluzione proposta.

1.2 Analisi del valore: descrizione della domanda

Descrivere a cosa serve la soluzione propostagdoiabgno soddisfa, a quali clienti puo
interessare, quale valore ne avranno.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» Spiegare qual € la sua utilita, ovvero qual €d galore economico, il valore aggiunto
per il destinatario.

* Elencare in quali contesti si applica e specifiagaettore economico di riferimento
(sia della soluzione proposta, sia dell'eventuade@to o servizio finale).

* Indicare, se esistono, condizioni o vincoli pafidgcoentro i quali la soluzione risulta
fruibile ("utilizzabile") e acquistabile dall'utemt

» Descrivere, nel caso sia significativo, il contedtoso dal punto di vista normativo,
legislativo o di prassi.

» Elencare i diversi clienti-tipo, ovvero i soggefpiersona o impresa) che potrebbero
acquistare il prodotto o servizio; nel caso inicbeneficiario/cliente finale sia diverso
dall’acquirente/cliente diretto, elencare i profilientrambi.

» Specificare se il bisogno corrisponde ad una @ffetilomanda di mercato, ovvero se
il cliente e disposto ed in grado di effettuaredaisto.

* Fornire eventuali manifestazioni di interesse ddiente diretto potenziale
(documentazione allegata) .

Linee_guida_compilazione_Business_Plan.doc 4



1.3 Contenuto innovativo della soluzione (il prodotto aservizio)

Spiegare in cosa consiste il carattere innovateladoluzione, qual € il differenziale rispetto
a soluzioni alternative, quali sono i vantaggi elgle limitazioni.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

Spiegare a quale livello si realizza il carattengovativo, es. generazione di un nuovo
sistema di erogazione dell’'offerta (organizzativestipnale); generazione di un nuovo
processo di produzione/erogazione (progettaziomduppo, realizzazione, etc.);
generazione di un nuovo prodotto/servizio.

Specificare le modalita o attivita di ricerca opisaa eseguite per accertare la novita o
gli aspetti di originalita della soluzione propostpetto alle soluzioni gia note.

Elencare per punti quali sono le fasi di svilupgb jprodotto/servizio (progettazione,
prototipazione, test, etc.) e in quali di questigmia la soluzione proposta.

Dettagliare i requisiti tecnici, funzionali e nortiva minimi che rendono "vendibile"
la configurazione di prodotto/servizio che verralizzata.

Elencare per punti vantaggi/limitazioni della pref@innovativa.

1.4 Tecnologie o metodologie alla base della soluzio(grodotto/servizio).
Indicare le tecnologie o metodologie specifichesiusi basa la soluzione proposta.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

Descrivere il brevetto o il dimostratore fisico.

Descrivere lo stato dell'arte delle soluzioni aliive e delle relative “metodologie”
(nel caso di servizi) o tecnologie ad oggi dispongdol mercato.

Descrivere I'evoluzione prevista delle tecnologigmetodologie” concorrenti: scenari
di sviluppo, di diffusione nel mercato o, al conwadi ritiro progressivo.

Se esiste, fornire della documentazione che spegifilustra, spiega la “distanza”
innovativa da altre soluzioni gia note.

Fornire eventualmente dati sugli investimenti gidstenuti dal proponente per
produrre la soluzione innovativa descritta nell@pmsta e in quale arco di tempo.

Indicare gli aspetti salienti del contesto normaterlegislativo e, tra questi, elencare
gli eventuali elementi puntuali e circostanziatiechossono favorire o frenare la
tecnologia proposta rispetto alle concorrenti.

Se disponibile, fornire documentazione sulla Petgrindustriale, roadmap, analisi di
scenario, pubblicazioni.
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2 Analisi del Mercato (Quali sono i “numeri” della
domanda di mercato?)

2.1 Inquadramento del mercato di riferimento

Quantificare in valore, volume ed estensione ilgatr potenziale di riferimento e indicare i
propri obiettivi in tale mercato.

Come mercato potenziale di riferimento si consiteri'insieme dei soggetti che sono
potenzialmente interessati al soddisfacimento admo indicato nel capitolo precedente e
che, direttamente o indirettamente sono dispogtigare per I'acquisto di una delle soluzioni
disponibili sul mercato e confrontabili con quedi proponente.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» [Esprimere i propri obiettivi di mercato in termiquantitativi (es in valore assoluto,
quote, numero clienti, etc).

« Dare una prima valutazione quantitativa di masgieibutile netto atteso.

» Se esistono piu mercati, differenziare la valutagio

2.2 Struttura del mercato

Descrivere la segmentazione del mercato di interesgjuantificare il numero di soggetti
potenzialmente interessati all’acquisto del prame#rvizio.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:
» Elencare i clienti potenziali in modo nominativo.

» Spiegare il beneficio in termini economici o di wa che tali soggetti possono trarre
dall'acquisto del prodotto/servizio.

e Fornire una descrizione dei potenziali clienti, imodo aggregato o (nel caso)
singolarmente, per dimensione di fatturato complessolume d'acquisto prevedibile
per il prodotto/servizio, richieste di standard Igativi e quantitativi sulla fornitura e
sul fornitore, allocazione di risorse dedicata albesa per soddisfare il bisogno.

* Elencare gli eventuali soggetti intermediari chér@vano tra il proponente e i clienti
finali (gli acquirenti del prodotto/servizio) e clefatto rappresentano il cliente diretto
per il proponente stesso.

* Nel caso, descrivere l'intera catena del valorepdgponente fino all'utente finale, il
destinatario del prodotto/servizio finale (es. settore sanitario I'utente finale é il
paziente), indicando quale potrebbe essere il meogber tutti i soggetti indicati.
Indicare se esistono soggetti che influenzanodt@sso di acquisto (opinion leader) e
che relazione puo instaurarsi con il proponente.

» Descrivere o ipotizzare, in tempi e modalita, |duppo del processo di acquisto del
cliente finale.
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* Elencare le soluzioni esistenti che il cliente ¢coesa alternative al prodotto/servizio
proposto. Se esistono, produrre una tabella dirootd parametrico che esprima la
"vicinanza" delle alternative al bisogno del clent

» Elencare i soggetti a cui il cliente finale poteeio l'intermediario si rivolgono
attualmente per soddisfare il bisogno.

» Caratterizzare i concorrenti relativamente allauzi@ne alternativa che propongono,
per volume e/o valore di fatturato, tipo di offerasoprattutto grado di corrispondenza
al bisogno indicato.

2.3 Manifestazione temporale della domanda di mercato

Descrivere se il mercato e gia potenzialmente estato alla soluzione proposta o se
I'interesse e legato a qualche evoluzione previstguest’ultimo caso, descrivere i tempi e le
probabilita di tale evoluzione.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» Fornire elementi che indicano se il mercato potdeadentificato (o i diversi mercati)
e recettivo o meno all'introduzione di innovaziense il cliente possiede o meno la
"maturita" (tecnologica, organizzativa, cultural@jleguata per accettare il nuovo
prodotto/servizio.

» Dare una stima dell'arco di tempo in cui si prevede si manifestera la domanda di
mercato con valori quantitativi.

* Fornire ipotesi di fatturato che si pensa di reaie con i potenziali clienti nominati in
precedenza nell'arco di manifestazione della domaed raggiungere gli obiettivi di
mercato che sono stati dichiarati all'inizio dgbitalo; ipotizzare una soglia minima e
massima.

2.4 Analisi di scenario

Descrivere come si prevede che possa evolvere itatee quale concorrenza potrebbe
evolvere e quali evoluzioni potrebbe avere la daaan

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» Valutare se esiste la possibilita concreta detéago di nuovi potenziali concorrenti
in funzione dell'esistenza di eventuali barrierenércato.

* Mostrare una stima del trend della domanda relagéivgroprio prodotto/servizio
(crescita, stabilita, calo) e l'eventuale dipendewta altri fattori di mercato (es.
andamento del mercato associato all'utente finaleytrare una stima della curva di
diffusione del prodotto/servizio che tenga contahendei possibili scenari evolutivi
della concorrenza e/o di prodotti sostitutivi.
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3 Strategia e modello di business (Come affrontiamd
mercato?)

3.1 Obiettivi strategici

lllustrare gli obiettivi che si intendono raggiumgecon la presente iniziativa di business, in
relazione ai propri obiettivi generali e persondbrnendo argomentazioni che possano
convincere il finanziatore della bonta dell’'opeam.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

* Fornire le argomentazioni per le quali il finanpi@ dovrebbe essere convinto a
sostenere l'iniziativa: motivare la scelta per Ulalg il proponente desidera realizzare
la presente idea di business e indicare i motivicpela si ritiene realizzabile.

» lllustrare I'ambito o il contesto di attivita diicili proponente (in qualita di soggetto
imprenditoriale) attualmente si occupa e di cuemute occuparsi in prevalenza nel
breve-medio periodo.

» Descrivere quale sviluppo imprenditoriale/occupaale/di carriera il soggetto
proponente ipotizza per se stesso nel breve-medimdo, anche al di la della
presente proposta di business.

« Dichiarare gli obiettivi strategici che si intenadoraggiungere entro I'arco dei prossimi
3 anni. Specificare se tali obiettivi sono gia dhchti, scritti e condivisi tra i soci.

3.2 Analisi competitiva

Elencare gli elementi di vantaggio competitivo defloluzione e/o dellimpresa (tecnico,
relazionale, organizzativo, finanziario, etc.).

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

« Indicare quali sono le componenti di vantaggio cefitipo rispetto alla concorrenza,
per le quali si pensa di intercettare (o rioriegfaon successo la domanda del cliente.

» Si sottolineino (se esistono) gli elementi distintper i quali il prodotto/servizio
rappresenta l'unica soluzione sul mercato.

» Descrivere i punti di forza e di debolezza del pttafservizio e/o della societd,
rispetto ai soggetti esterni (cliente, fornitorencorrente, mercato, etc.). Indicare nella
risposta se si conoscono i fattori premianti diééiva sul mercato.

» Descrivere le opportunita (es. reali manifestazidniinteresse all'acquisto) e le
minacce legate al mercato (reazione dei concorreativi entranti, cambiamenti del
contesto normativo, etc). Differenziare eventualtaéa risposta a seconda dei diversi
mercati di sbocco.
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3.3 Scelta del modello di business

Descrivere la modalita, lo schema generale corscuitende operare, realizzare e rendere
disponibile il prodotto sul mercato / erogare g0 al cliente.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

* Motivare la scelta di produrre prodotti anzichéveay di agire autonomamente o di
cercare collaborazioni esterne per le diverse @mziaziendali (produzione,
commercializzazione, distribuzione, sviluppo, appigionamento, etc).

* Produrre a fronte delle scelte descritte, dellaetazioni di carattere economico.

3.4 Planning dell’attivita commerciale
Indicare come si intende raggiungere il clienteesiliare il processo commerciale.
Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» Indicare: quali relazioni possiamo gia spendersudsto? Quali riscontri abbiamo dai
potenziali clienti? Esistono manifestazioni di netese di clienti, fornitori, distributori,
finanziatori, partner, etc?

e Definire gli strumenti operativi, indicatori di @fimento, soggetti chiave per
I'attuazione del processo, piano degli incentitima dei tempi per ciascuna fase del
ciclo di acquisto e fornire, se esiste, un quagglidnvestimenti commerciali.

3.5 Scelta del mercato e/o del segmento di riferimento
Indicare quale mercato e stato scelto come pritepanotivare la scelta
Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

* Motivare la scelta del mercato principale sullaebdggli elementi positivi emersi
dall'analisi di competitivita e sulla base delleratgeristiche del mercato:
facilita/barriere  di accesso, attesa di profittotteggiamento favorevole
allintroduzione del nuovo prodotto/servizio debponente, “maturita” del cliente di
fronte alla nuova soluzione, possibilita di sindeaazione temporale con la
manifestazione della domanda, etc.

* Indicare a quali segmenti del mercato si intendelgere I'offerta. Indicare le due
principali variabili che distinguono le diverse szibni offerte sul mercato e collocare
su tale diagramma la propria offerta.

* Dimostrare che l'offerta del proponente garantis@®ddisfacimento della domanda
del cliente finale e/o dell'intermediario anche termini di quantita, qualita e
tempistiche.
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4 Proprieta industriale (Aiuta a fronteggiare la
concorrenza?)

4.1 Analisi della vulnerabilita della proprieta industriale e strategia
negoziale

Fornire le motivazioni alla base delle decisionpbtezione industriale.
Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

*« Enunciare le motivazioni e indicare in modo coezelat relazione che esiste con i
risultati dell'analisi di mercato e il modello dudiness che sono stati forniti. Se
disponibile, allegare il parere preliminare di wo&ieta specializzata

» Dichiarare le scelte strategiche e operative: fernidettagli riguardanti il contenuto
che eventualmente si intende proteggere, le madalie regioni in cui farlo.

* Allegare, se esiste, I'attestato di condivisiona egentuali cointestatari delle scelte di
protezione, investimento e diritti di sfruttamento.

4.2 Diritti di proprieta su tecnologie complementari

Indicare quali sono le tecnologie complementasdtstyiche e indicare la strategia che si vuole
adottare verso concorrenti e partner.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

 Mappatura della protezione su tecnologie compleargnidentificazione patent
holders, strategia verso concorrenti e/o partner.

* Documentazione di supporto che attesta le ricesfflettuate.

4.3 Piano di investimento per la protezione della propeta industriale
Descrivere il piano di attivita con tempi e costi.
Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

* indicare il tipo e modalita di investimento si intee fare, articolati in un piano di
tempi, azioni e costi che si intendono sostenere.

Linee_guida_compilazione_Business_Plan.doc 10



5 Organizzazione e management (Siamo in grado di
mettere in atto il business?)

5.1 Formazione del team imprenditoriale

Fornire documentazione sulle esperienze e le canpetpresenti nel team o nella societa
proponente (CV), cercando di specificare in modominativo la motivazione al
coinvolgimento nell'iniziativa.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

e Fornire curriculum formativo, pubblicazioni, breitet esperienze industriali e
professionali dei proponenti.

» Fornire il “Curriculum” della societa (se disporé)i

« Allegare, se disponibile, una nota integrativa attesti la condivisione degli obiettivi
operativi e strategici da parte di tutti i socelmeno di quelli di maggioranza.

5.2 Definizione del modello di governance

Fornire una ipotesi preliminare di suddivisioneregponsabilita, ruoli, funzioni e quote dei
soci all'interno della Societa, in coerenza cordwpazione lavorativa corrente.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» Specificare in modo esplicito le relazioni e legdraii singoli soci e | soggetti esterni
determinanti per il successo dell'iniziativa diiness proposta.

» Elencare le eventuali criticita: criticita legafepatto stipulato tra le parti, che possono
produrre un’inefficienza della linea di governoiticita legate all'eventuale livello di
competenza necessario per gestire il sistema dirgamnce prescelto.

5.3 Piano operativo

Descrivere il piano operativo indicando fasi, teymsorse. lllustrare i legami con le scelte
strategiche.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

« Specificare l'utilizzo concreto delle risorse umaeeniche ed economiche necessarie
per lo sviluppo dell'attivita.

» Distinguere, in particolare, quali, tra le risonselicate, il proponente possiede, si
impegna e dichiara di mettere a disposizione deliativa di business.

* Giustificare con elementi oggettivi (es. dati stgritatistici) la durata delle diverse
fasi.
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5.4 Qualita del sistema organizzativo funzionale

Descrivere gli strumenti o le modalita (anche makenplici) che si intendono porre in essere
per rendere l'attivita d'impresa sistematica, fijilet misurabile, controllabile, governabile.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» Esplicitare gli obiettivi, i fattori critici di suzesso dell'organizzazione, gli indicatori di
riferimento per il controllo delle performance;

* Descrivere, come minimo, le aree di business (seesistono piu d'una) che
permettano una suddivisione razionale e contrddathéi costi che la societa dovra
sostenere.

» Allegati: fornire preventivi di costo per consulengpecifiche e per piani formativi.

e Elaborare una bozza preliminare di piano di presidi controllo dei processi:
indicazione del tempo necessario per lo svolgimeetbattivita, periodicita, soggetto
incaricato, valutazione della compatibilita corarico complessivo di lavoro.
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6 Tecnologia e investimenti (Slamo in grado di
controllare il processo?)

6.1 Processo produttivo

Descrivere fasi e modalita (a lotti, flusso tedo,)edi produzione del bene o di erogazione del
servizio, specificando gli strumenti con i qualipgevede di poter mantenere il controllo del
processo.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» Descrivere nella fase iniziale di start-up e amegiil flusso dall’'ordine alla consegna
(prodotto o servizio), dettagliato in tempi di esdone, successione eventi,
responsabili, risorse materiali, indicatori intedindi efficienza, parametri di controllo
(es. scostamento dai tempi di consegna prevista sensegna € un fattore di merito
del processo).

* Valutazione dei costi per ciascuna fase.

6.2 Certificazione e normative

Indicare le certificazioni e le normative di rife®ento necessarie per la vendibilita del
prodotto/servizio.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» Specificare nel dettaglio le necessita di adeguémneorrente e futuro a normative e
ottenimento di certificazioni. Stesura di un piaoperativo temporale per il
raggiungimento degli obiettivi di compatibilita.

6.3 Analisi dei rischi legati alle tecnologie complemeari di prodotto

Individuare gli elementi di criticita, legati altecnologie (0 metodologie) complementari, che
possono potenzialmente bloccare o condizionaredduzione del bene o I'erogazione del
servizio.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» Disponibilita e/o controllo delle tecnologie commientari e critiche, proprieta
industriale su tecnologie complementari e critict@li di bottiglia, etc.

6.4 Analisi dei rischi legati ad altri fattori

Fornire un rapporto di analisi dei rischi di praagscompilato secondo lo schema delle
normative o pratiche vigenti.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

Linee_guida_compilazione_Business_Plan.doc 13



* Presentare documentazione redatta da parte di&@gecializzate o documentazione
equivalente redatta sulla base della modulisticareativa vigente.

6.5 Tecnologie di processo

Indicare se e quale investimento si ritiene necesgeer 'adeguamento o I'aggiornamento
costante delle tecnologie o metodologie necesparida produzione del bene o I'erogazione
del servizio.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

» Specificare la maturita delle tecnologie di procesggnalare il livello di investimento
necessario in ricerca e sviluppo.

» Indicare le criticita legate al presidio delle telogie di processo.
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7 Struttura economica

7.1 Valutazione degli errori/incertezze nella stima deprezzi di vendita

Esaminare quali possibili fattori potrebbero maddife I'effettivo valore di prezzi e sconti
rispetto alla stima attuale effettuata dal propoeen

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

* Fornire un’analisi di rischio e di incertezza lagalle valutazioni del proponente sul
livello del prezzo, I'entita degli sconti, la cajgaadi tenuta del livello dei prezzi.

* Fornire un prospetto di valutazione di valore miniemmassimo del livello di prezzo e
l'individuazione delle possibili cause di incertazz

7.2 Errori/incertezze nella stima dei volumi

Cercare di quantificare un plausibile errore dmstinella previsione del fatturato, nella
previsione dei tempi di manifestazione della donsamdin quella dei costi e dedurne
I'impatto sul piano operativo (decisioni, azior@ntpi di esecuzione, etc.)

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

« Fornire un’analisi quantitativa del rischio di sastima o sottostima del mercato
generale e, della propria quota di mercato e dutast le ricadute sul piano di
business (decisioni su azioni, tempi, costi): gudre azioni correttive

* Fornire un’analisi quantitativa del rischio di eeonella previsione del timing di
manifestazione della domanda, di sottostima deti casnmerciali, di sottostima del
piano di investimento e del capitale circolante.

* Fornire infine un’analisi quantitativa del rischilb sottovalutazione degli altri costi
gestiti nel piano come secondari.

7.3 Impatto degli errori/incertezze di previsione

Cercare di quantificare un plausibile errore dnstinella previsione del fatturato e dedurne
I'impatto a livello finanziario (obiettivi, marginatteso, mutate necessita di circolante).

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

* Presentare un prospetto che mostri o scenaricegolesite ad un caso di sovrastima e
di sottostima, con particolare attenzione alladida sulla stima del margine atteso e
alle mutate necessita di risorse:

» Considerare nel prospetto I'impatto sul livelloldeak even, i margini a regime, gli
investimenti in immobilizzazioni e circolante, ddbisogno di finanziamento,il tasso
di rendimento dell'investimento.
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8 Pianificazione finanziaria

8.1 Conto Economico, Stato Patrimoniale, nota integratia
Fornire la documentazione relativa al Bilancio.
Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

* Rendere esplicito il collegamento tra le voci dabcio e gli elementi descritti nei
capitoli precedenti.

» Sottolineare la corrispondenza con gli obiettivomamici e finanziari (quantita e
tempi) descritti nei capitoli precedenti.

8.2 Valutazione del punto di break even
Fare una previsione di raggiungimento del puntoreak even.
Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

* Indicare il raggiungimento del punto di pareggidunzione del tempo e/o dei volumi
di vendita.

8.3 Prospetto per la determinazione del fabbisogno difanziamento

Derivare dal piano operativo, la necessita nel temprisorse finanziarie atte a sostenere
I'avvio del business fino al momento in cui si pede che inizieranno le vendite.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

e Produrre un documento di valutazione degli investitnfissi, spese di avviamento e
spese necessarie fino alla manifestazione deiiricav

* Indicare la quota parte di fabbisogno finanziarle,cnel tempo non puo essere
sostenuto con mezzi propri.

8.4 Analisi delle criticita, punta finanziaria

Valutare la crisi di liquidita che si generereblet caso di uno scostamento dalle previsioni di
mercato o dalle previsioni sui costi. Fare una tealone nell'ipotesi di sovrastima e di
sottostima.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

* Individuare e analizzare le possibili situazionicdsi di liquidita dovute agli errori di
stima su fatturato, costi, tempi di manifestazideta domanda.
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8.5 Strutturazione delle fonti di finanziamento

Descrivere la struttura delle fonti di finanziamerdssociata al piano di business, con
riferimento ai diversi soggetti coinvolti.

Se la descrizione fornita € pienamente esauriente:

* Fornire documentazione relativa all’analisi in bagdi indici di struttura prospettica,
quota di capitale conferita dai proponenti, appeaipezza globale della struttura delle
fonti.

8.6 Piano di gestione delle crisi di liquidita

lllustrare, in caso di crisi di liquidita, le azioche si intendono porre in atto per risolvere la
situazione.

Si stima che la maggior parte dei fallimenti sial@oricondurre a una situazione di crisi nella
liquidita. Qualora si dovesse verificare una sitoiae di ristrettezze nell'ambito della
liquidita, indicare una scelta nellambito delleggenti linee di azione. Se la descrizione
fornita € pienamente esauriente:

* riduzione dei tempi di credito verso i clienti (etteee velocemente fatture, concedere
termini di pagamento piu brevi, massimizzare ifirdi credito, etc.)

* mantenimento della liquidita in cassa (negoziarenit@ di pagamento piu lunghi,
razionalizzare il processo di produzione, riduges¢orte, noleggio VS acquisto degli
impianti, etc.).

e creazione di nuova liquidita (aumentare i debituago termine, richiedere nuovo
capitale di finanziamento, etc.).
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