




 

 

 

 

CANESI SIMONE 
 

 

IL BUSINESS PLAN 
E LA GESTIONE DEL DEBITO 

GUIDA PRATICA ALLA SOSTENIBILITÀ FINANZIARIA 

 

 

 

 

MANUALE OPERATIVO 

Dalla teoria alla pratica della pianificazione aziendale. 

Costruisci e presenta il tuo business Plan con metodo, numeri e visione. 

   
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Titolo: Il Business Plan e la gestione del debito. 
© Simone Canesi – www.simonecanesi.com 
© Il ragioniere – www.ilragioniere.com 
Prima edizione: Dicembre 2025 
 
© 2025 - Tutti i diritti riservati all'Autore 
Quest’opera è protetta dalla Legge sul diritto d’autore. 
Nessuna parte di questo libro può essere pertanto riprodotta senza il preventivo assenso dell'Autore. 
Nessuna parte di questo libro può essere utilizzata o riprodotta in alcun modo allo scopo di addestrare 
tecnologie o sistemi di intelligenza artificiale. 
 
ISBN | 979-12-24040-75-0 
 
Youcanprint  
Via Marco Biagi 6, 73100 Lecce  
www.youcanprint.it   



 

 

 

 

 

 

 

 

A chi costruisce ogni giorno, con coraggio e 
consapevolezza, la propria impresa e sé stesso. 

Perché dietro ogni numero ci sono sempre persone, 
scelte e sogni. 

 



 

 

 



1 

RINGRAZIAMENTI 
 

Scrivere questo libro è stato, prima di tutto, un percorso di gratitudine. Un ritorno 
alle persone, alle esperienze e ai luoghi che hanno reso possibile non solo il mio 
lavoro, ma la mia crescita professionale e umana. 

Desidero innanzitutto ringraziare i miei maestri e colleghi dello studio 
professionale, con cui ho mosso i primi passi tra bilanci, numeri e storie 
d’impresa. In quegli anni ho imparato che dietro ogni conto economico ci sono 
persone vere, decisioni, sogni, sacrifici. Molti di quei professionisti — 
commercialisti, consulenti, revisori — mi hanno trasmesso il valore della 
precisione, dell’etica e dell’ascolto, insegnandomi che la competenza senza 
empatia non genera fiducia. 

Un grazie sincero va poi ai professionisti e ai manager con cui ho condiviso la 
mia esperienza aziendale. Durante gli anni in cui ho ricoperto ruoli gestionali e 
dirigenziali, ho avuto la fortuna di lavorare accanto a persone straordinarie: tecnici, 
direttori finanziari, imprenditori e collaboratori che, ogni giorno, mi hanno 
ricordato che la vera leadership nasce dal confronto e dalla collaborazione. Da 
ciascuno di loro ho imparato qualcosa di diverso — la visione strategica, la 
pazienza nei momenti di incertezza, il coraggio delle scelte difficili. 

Ringrazio anche i clienti e gli imprenditori che mi hanno permesso di entrare nelle 
loro aziende, di osservare da vicino le sfide quotidiane e di contribuire, nel mio 
piccolo, ai loro progetti di crescita. Molti di loro mi hanno inconsapevolmente 
insegnato che la consulenza più efficace non è quella che offre risposte, ma quella 
che genera consapevolezza. 

Infine, un ringraziamento speciale alla mia famiglia, per la pazienza, il sostegno e 
la fiducia costante: la base silenziosa su cui poggia ogni mia scelta.  

 
💬💬💬💬 “Ogni progetto nasce da una somma di incontri. Questo libro è il 
risultato di tutte le persone che, in momenti diversi, hanno creduto nel 

valore di costruire con metodo e con cuore.” 
 



 

  



3 

Prefazione 
I numeri sono diventati il linguaggio fondamentale del business. In un’epoca di 

rapidi cambiamenti e crescente incertezza, la capacità di un’impresa di prosperare 

dipende dalla sua abilità di leggere e interpretare questo linguaggio con lucidità. 

Ogni imprenditore possiede una visione chiara e una profonda conoscenza del 

proprio settore, ma spesso si trova disorientato di fronte a bilanci, flussi di cassa 

e piani finanziari, percepiti come un mondo tecnico e distante. 

Questo disorientamento espone a rischi invisibili: una crescita che consuma 

liquidità, un debito che diventa insostenibile, decisioni prese sull’istinto anziché 

sull’analisi. Questo manuale nasce per colmare tale distanza, offrendo un metodo 

per tradurre l’intuizione in strategia e la strategia in numeri sostenibili. Il suo scopo 

è fornire gli strumenti per costruire una consapevolezza manageriale profonda, 

dove il Business Plan diventa una bussola per orientare le scelte quotidiane. 

Il percorso che affronterai in queste pagine è un allenamento pratico. Imparerai a 

costruire il tuo piano come un racconto coerente, dove ogni numero ha una storia 

e ogni scelta una conseguenza misurabile. Scoprirai come dialogare con le banche 

e gli investitori non come un semplice richiedente, ma come un partner strategico 

che conosce a fondo il proprio progetto e sa come governarne i rischi. 

Questo libro è una guida per governare l'impresa con metodo. Offre un approccio 

per prendere decisioni migliori, basate sulla comprensione e sul controllo dei dati. 

È un invito a diventare architetti del proprio futuro aziendale, costruendolo con la 

sicurezza dei numeri e la forza di una visione chiara e condivisa. 
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CHI SONO  
E PERCHÉ NASCE QUESTO LIBRO 

Dare valore per crescere  
di Simone Canesi 

 

 

 

 

 

 

 

Ci sono momenti, nella vita professionale, in cui capisci che la differenza non la 
fanno i numeri, ma il modo in cui li leggi. Il mio percorso è cominciato così: tra 
faldoni, bilanci, dichiarazioni dei redditi e giornate passate a parlare con 
imprenditori che, dietro la scrivania, avevano occhi stanchi ma pieni di sogni. 

Dallo studio professionale alla consapevolezza 

Lavoravo in uno studio professionale, e ogni giorno incontravo aziende 
diversissime tra loro: il piccolo artigiano che faceva miracoli con le mani, il 
negoziante che viveva del proprio rapporto con i clienti, il titolare di una PMI che 
aveva costruito la sua impresa pezzo dopo pezzo. Tutti avevano una cosa in 
comune: un enorme potenziale, ma pochissima consapevolezza del suo valore. 

Le analisi si fermavano quasi sempre al bilancio fiscale: quanto si è guadagnato, 
quanto si deve pagare, quanto resta. Numeri importanti, certo, ma freddi. Nessuno 
si chiedeva perché quei numeri fossero tali, o come potessero cambiare. Il bilancio 
era la fotografia di ciò che era successo — non la bussola di ciò che sarebbe 
potuto accadere. 
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Così, quasi naturalmente, ho iniziato a dare una consulenza “diversa”. Non volevo 
limitarmi a dire “quanto si paga di tasse”, ma spiegare come l’azienda poteva 
crescere, migliorarsi, pianificare, valorizzarsi. Molti clienti mi chiedevano supporto 
per ottenere finanziamenti, ma pochissimi sapevano davvero cosa stessero 
chiedendo. Nessuno conosceva concetti come Cash Flow Matching, Amount 
Matching, Duration Matching o Quality Matching: eppure erano questi i pilastri 
della salute finanziaria. 

Spesso mi trovavo davanti a situazioni paradossali: imprese con tanto lavoro, ma 
senza liquidità. Aziende che producevano ricchezza, ma si bloccavano per 
mancanza di respiro finanziario. Capivo che il problema non era “fare di più”, ma 
capire meglio. Il vero bisogno non era un nuovo prestito, ma una nuova 
consapevolezza. 

Dal bilancio al Business Plan come strumento di vita 

In quelle consulenze ho compreso che serviva qualcosa di più di un file Excel o 
di un prospetto da banca. Serviva una guida. Un Business Plan che non fosse 
solo un documento da presentare per ottenere un finanziamento, ma un piano di 
vita per l’impresa, una bussola capace di orientare decisioni, investimenti, scelte 
e cambiamenti. 

Il Business Plan, in fondo, è un esercizio di consapevolezza: ti costringe a 
guardare dentro la tua azienda, a chiederti dove vuoi andare, con quali mezzi, e in 
quanto tempo. E quando inizi a farlo seriamente, scopri che non riguarda solo i 
numeri — riguarda le persone. 

L’esperienza manageriale: imparare dall’interno 

Dopo anni di consulenza, ho voluto vedere il “dietro le quinte”. Ho accettato il 
ruolo di responsabile amministrativo e finanziario in una PMI. È stata un’esperienza 
trasformativa. 

Ho potuto vivere in prima persona ciò che avevo sempre osservato da consulente: 
la pressione quotidiana della liquidità, i rapporti con le banche, la gestione del 
debito, la pianificazione del cash flow. Mi sono trovato a dover non solo scrivere 
un Business Plan, ma difenderlo, spiegarlo e negoziarlo. 

È lì che ho imparato il valore della trasparenza nei rapporti con gli istituti di credito. 
Ho visto come la fiducia si costruisce non con parole, ma con coerenza e metodo. 
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Ogni volta che presentavo un piano, sapevo che il documento non doveva solo 
“funzionare” tecnicamente: doveva convincere umanamente. 

Ho redatto diversi Business Plan e Piani Industriali, riuscendo ad ottenere 
finanziamenti importanti destinati a investimenti reali: nuovi macchinari, 
riorganizzazione della struttura, digitalizzazione dei processi, formazione del 
personale. Uno di questi progetti, in particolare, mi ha segnato profondamente. 

Il caso reale: quando il Business Plan diventa rinascita 

L’azienda stava attraversando una fase difficile. Non era un problema di mercato o 
di prodotto: il lavoro c’era, e anche tanto. Il problema era finanziario: un 
indebitamento mal gestito, scadenze troppo ravvicinate, poca liquidità per 
sostenere la crescita. Era una situazione apparentemente senza via d’uscita: 
un’impresa sana, ma sull’orlo del collasso. 

Il lavoro che abbiamo fatto è stato molto più di un semplice “piano di 
ristrutturazione”. Abbiamo ripensato tutto: durata dei debiti, scadenze, piani di 
rimborso, relazioni con le banche. Abbiamo applicato logiche di equilibrio tra 
tempi di incasso e tempi di pagamento, ricostruito un flusso di cassa sostenibile, 
migliorato la qualità del debito e la percezione dell’azienda agli occhi del sistema 
creditizio.  

In parallelo, abbiamo avviato un restyling patrimoniale e organizzativo profondo: 
nuovi processi, nuovi ruoli, nuovi strumenti digitali, formazione del personale e 
un cambio generazionale nella leadership. 

Il Business Plan è diventato il cuore di questo processo: 
•  un mezzo di comunicazione verso le banche, 
•  un manuale gestionale per i responsabili interni, 
•  e, soprattutto, una guida per affrontare il cambiamento. 

Per la prima volta, il Business Plan non era solo un documento di numeri. Era un 
patto di fiducia tra l’impresa e sé stessa. 

Dal vissuto alla visione: perché nasce questo libro 

Dopo quell’esperienza, mi è stato chiaro che il Business Plan poteva — e doveva 
— diventare uno strumento di consapevolezza diffusa, non un adempimento 
tecnico. Da consulente e poi da manager, avevo visto troppe aziende limitarsi a 
“sopravvivere”, senza imparare a “leggersi”. 
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Questo libro nasce per loro: per gli imprenditori e manager di PMI che vogliono 
imparare a guardare la propria azienda con occhi nuovi; per chi desidera capire 
non solo come ottenere un finanziamento, ma come costruire valore; per chi vuole 
trasformare il Business Plan da “documento obbligatorio” a strumento strategico 
di crescita. 

Ma nasce anche per un’altra categoria di lettori: i giovani laureati e manager alle 
prime armi, che escono dall’università con tanta teoria e poca pratica. Questo libro 
è pensato anche per loro: per dare forma concreta ai concetti, per far vedere come 
le formule diventano decisioni, come gli indicatori si traducono in scelte. 

Il Business Plan come atto di consapevolezza 

Ogni capitolo che leggerai in queste pagine è il frutto di anni di lavoro, errori, 
esperienze e successi vissuti sul campo. Non troverai un linguaggio accademico, 
ma la voce di chi ha visto i numeri trasformarsi in persone, progetti e cambiamenti. 

In queste pagine non troverai formule miracolose, ma un filo logico che collega 
numeri, scelte e conseguenze. Troverai esempi, domande e schemi di lavoro nati 
dall’esperienza sul campo, pensati per aiutarti a mettere ordine tra debiti, 
investimenti, margini e prospettive di crescita. 

Scrivere un Business Plan significa guardarsi allo specchio: capire chi sei, dove 
vuoi andare e se hai le risorse per farlo. E se serve, riscrivere la strada da 
percorrere. 

Non importa se sei un piccolo artigiano o un manager di una PMI: ciò che conta 
è la volontà di capire, crescere e dare valore. Perché il valore non nasce dai numeri 
che scrivi — nasce dalla consapevolezza con cui li interpreti. 

E questo, in fondo, è lo spirito che mi ha portato a scrivere questo libro: non per 
insegnare a “fare i conti”, ma per aiutarti a dare un senso ai numeri. 

Perché solo chi dà senso ai numeri, può davvero guidare la propria impresa. 
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