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1.   

Il presente manuale si rivolge a consulenti, mentor, coach e/o formatori che collaborano con microimprenditori al fine di aiutarli 
ad affrontare problematiche di natura finanziaria. Forte di un approccio olistico finalizzato a misurare lo stato di salute finanziaria, 
include metodi per consolidare e approfondire le nozioni finanziarie e per migliorare la capacità di affrontare difficoltà di natura 
finanziaria.

Senza il sostegno finanziario di J.P. Morgan, la Rete Europea della Microfinanza (EMN) e Appui au Développement Autonome (ADA) 
non avrebbero potuto realizzare questo manuale, che si fonda sui risultati di un progetto di ricerca congiunto svolto nel 2019 e della 
successiva fase di verifica sul campo del 2020.

Mentre la prima versione di questo manuale veniva testata, il mondo ha dovuto affrontare la pandemia da Covid-19. Sia i 
microimprenditori sia le istituzioni FSP/NFSP si sono trovati improvvisamente di fronte a una nuova realtà. Una realtà che non solo 
ha causato problemi di natura economica e finanziaria, ma che ha certamente avuto ripercussioni anche sulla salute psichica e 
sull’equilibrio psicologico dei microimprenditori. Nel 2019 era normale pensare con ottimismo ad un futuro ricco di opportunità, ma 
dall'inizio del 2020 quel futuro è diventato incerto e pieno di incognite. In questa seconda versione rivista del manuale, particolare 
attenzione è dedicata alla gestione dei problemi di salute finanziaria in circostanze avverse. In questo caso, è imperativo scoprire 
cosa può fare l'imprenditore, da solo o in collaborazione con il suo mentor, il suo coach o il personale dell'istituzione FSP/NFSP.

EMN e ADA sono giunti a questa conclusione: i programmi relativi alla salute finanziaria delle microimprese non devono limitarsi 
solo a valutare il grado di comprensione che un microimprenditore possiede relativamente alle questioni finanziarie della propria 
attività, né a sviluppare le capacità per affrontare tali questioni; ciò che tali programmi devo fare è guidare verso azioni concrete 
grazie a cui i microimprenditori possano ampliare e approfondire la propria comprensione e le proprie capacità1.

I microimprenditori non amano rispondere ai questionari senza vedere poi un seguito. Preferiscono ricevere assistenza, informazioni, 
supporto e/o consigli su come affrontare le questioni di natura finanziaria che potrebbero avere ripercussioni sulla loro salute e sul 
loro benessere finanziari. I microimprenditori preferiscono essere affiancati (direttamente o indirettamente) da coach o mentor e si 
aspettano successivi interventi di monitoraggio per ricevere assistenza su come affrontare le questioni finanziarie. 

Preambolo

1 Cfr. anche Enhancing the Financial Health of Micro-entrepreneurs: beyond a mere assessment, di M. Bauwin (ADA) e K. Molenaar (Timpoc Consultants), 
pubblicato da EMN nel 2019.
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CONTESTUALIZZARE SERVE
 
Il processo e gli strumenti presentati in questo manuale possono essere utilizzati in diversi modi. Potete 
scegliere di attenervi al processo e utilizzare ogni strumento così come viene presentato nel presente manuale. 
Tuttavia, si consiglia di adattarli alle condizioni locali e al tipo di imprenditori seguiti dall’istituzione FSP/NFSP. 
Tenere conto del contesto di riferimento è un vantaggio per tutti: i coach e i mentor si sentiranno più a loro 
agio, i microimprenditori capiranno i problemi più velocemente e l'istituzione FSP/NFSP vedrà che i propri 
servizi vanno davvero incontro alle esigenze dei clienti, migliorando la loro comprensione e la loro salute 
finanziaria.

Il manuale offre degli spunti per mentor, coach o altri operatori che lavorano con istituzioni che erogano servizi non finanziari (Non-
Financial Service Providers, note anche come NFSP), istituzioni che erogano servizi finanziari (Financial Service Providers, ovvero 
FSP) e altri professionisti per:

i.	 elaborare un processo per aiutare i (micro)imprenditori a comprendere le questioni finanziarie e sviluppare la loro capacità di 
affrontare determinate problematiche di natura finanziaria;

ii.	 segmentare i mercati e classificare i clienti, imparando così a conoscere meglio la propria clientela;
iii.	definire stili adeguati di coaching o mentoring;
iv.	 valutare la salute finanziaria e le capacità dei microimprenditori; e
v.	 sviluppare e mettere in pratica dei piani di azione con i (micro)imprenditori che desiderano sapere come affrontare le difficoltà 

finanziarie.

Il manuale contiene inoltre:

vi.	 una selezione di programmi illustrativi, siti web e app rilevanti; e,
vii.	 una serie di strumenti (correlati tra loro) che saranno utilizzati (principalmente) da coach e mentor, tra cui degli strumenti utili 

per gestire crisi improvvise (come nel caso del Covid-19).

Ogni strumento viene accompagnato da brevi riquadri esplicativi su “come fare".

cog
cog
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Il presente manuale si occupa principalmente degli imprenditori e della loro salute finanziaria. Esistono 
varie definizioni di microimprese e microimprenditori. Per il personale di istituzioni FSP/NFSP, coach, 
formatori e mentor, è importante sapere perfettamente con che tipo di microimprenditori si sta lavorando.

Da qui la necessità di definire i microimprenditori, di segmentare l'universo delle MPMI e successivamente 
di stabilire quale sia il modo migliore per far sì che i microimprenditori si impegnino attivamente nel 
processo al fine di migliorare la loro salute finanziaria.

2.1	 Definire il cliente (i microimprenditori) secondo EMN/ADA  

L'attività economica di uomini e donne dipende dalle loro aspirazioni, capacità imprenditoriali e patrimonio iniziale. Quest’ultimo 
poi si suddivide in tre tipi di capitale: capitale umano, capitale finanziario/materiale e capitale sociale. Tuttavia, non tutti gli 
imprenditori possiedono le stesse capacità. Di conseguenza, le attività che avviano e di cui si occupano sono le più diverse.

Sebbene i microimprenditori possano essere definiti e descritti in numerosi modi, non esiste una definizione universale. È quindi 
più opportuno descrivere il "microimprenditore" in modo generico, facendo riferimento al tipo di clienti serviti dalle istituzioni FSP/
NFSP che collaborano con EMN o ADA. Ciò significa lavorare principalmente con microimprenditori con meno di cinque collaboratori/
dipendenti.

2.  Conoscere meglio i vostri clienti: i 
microimprenditori

La salute finanziaria di cui tratta questo manuale si riferisce principalmente a 
microimprenditori con meno di cinque collaboratori/dipendenti.

2.2	 Segmentazione

Le attività imprenditoriali spaziano dalle attività orientate alla mera sopravvivenza che generano un reddito supplementare fino al 
lavoro autonomo, arrivando poi alle microimprese e alle piccole o medie imprese che sanno cogliere le opportunità e perseguono 
obiettivi di crescita sostenuta.

La Figura 1 illustra una classificazione generale per descrivere le attività produttrici di reddito e i vari tipi di attività imprenditoriale. 
La classificazione si riferisce a tutti i tipi di attività economiche da lavoro autonomo, abbracciando uno spettro che va dal lavoro 
autonomo di sopravvivenza fino ad arrivare all'impresa di medie dimensioni.

Questa classificazione deve intendersi come un continuum, dato che le varie categorie spesso si sovrappongono tra loro, con 
frequenti passaggi da una categoria all’altra.

I dirigenti e i manager di istituzioni FSP/NFSP possono svolgere una valutazione di massima dei segmenti che intendono servire.

Coach e mentor sono chiamati a valutare con maggiore precisione i segmenti dei clienti da supportare o accompagnare e identificare 
le problematiche finanziarie specifiche di ciascun segmento.

Inoltre, coach e mentor possono scegliere di parlare con l'imprenditore per assicurarsi che l’imprenditore accetti la valutazione 
effettuata.

exclamation
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Fonte: Dalla classificazione di Farman e Lessik (Gosses, 1989), adattamento successivo (Molenaar, 2013)

Sopravvivenza,
autonomo 
per necessità
 (anche modalità 
ibride/part-time

Individuo autonomo 
(tempo pieno) Micro imprenditore Imprenditore di 

medie dimensioni

Piccolo 
imprenditore

Autonomo per stile 
di vita

Figura 1 // Classificazione di attività produttrici di reddito e tipi di attività 
imprenditoriale

ATTENZIONE

Studi di ricerca internazionali hanno rivelato che raramente si verifica il passaggio da individuo autonomo 
a microimprenditore o da microimprenditore a piccola impresa. Bisogna essere cauti nell’ipotizzare che 
imprenditori e imprese compiranno questo passaggio. I fattori determinanti per riuscire a farlo sono capacità 
imprenditoriali e senso degli affari. Gli imprenditori potrebbero aver fatto consapevolmente determinate 
scelte per partire in sordina senza sfruttare appieno le loro capacità. In tal caso, correggere la valutazione (in 
meglio) in un secondo momento potrebbe essere opportuno e pienamente giustificabile.

exclamation-triangle
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Tipo di attività economica 

Numero 
indicativo 

di posizioni 
interessate2

Obiettivo/aspirazione dell’imprenditore – 
classificazione generale

Principali criticità finanziarie relative 
alla salute finanziaria (a livello d’attività 
d’impresa) e benessere finanziario (a 
livello personale e familiare)

Valutazione del 
coach/ mentor 
e stima del 
potenziale per 
passare di livello

Autovalutazione 
della situazione 
attuale da parte 
dell’imprenditore 
e indicazione delle 
proprie aspirazioni

Sopravvivenza e autonomo 
per necessità; anche in 
combinazione con lavoro 
retribuito o sussidi

Meno di 1 ETP

Non guarda alla crescita economica, bensì alla 
sopravvivenza; mentalità di sopravvivenza, senza 
separazione tra gestione finanziaria personale e 
d’impresa

Fatica ad arrivare a fine mese e non 
fa distinzione tra gestione finanziaria 
personale e d’impresa; più fonti di reddito 
in famiglia

Lavoratore autonomo – spinto 
dall’opportunità

1 ETP
Non ha una visione chiara per crescere; investe 
fondi propri (di modesta entità); consapevolezza del 
proprio ruolo; controllo prudente dei fondi

Inizia ad avere maggior controllo sulle 
questioni finanziarie; fatica a stabilire i 
prezzi in base ai costi; problemi di recupero 
crediti; amministrazione carente

Microimprenditore – spinto 
dall’opportunità

1 - 4 ETPE

Sfrutta le opportunità offerte dal mercato con 
una crescita graduale e organica se si presenta 
l’occasione; competenze tecniche e capacità di 
adattarsi per cogliere nuove opportunità; attento ai 
costi

Si concentra ancora sulla raccolta di 
finanziamenti da fonti tradizionali che sono 
meno interessate a questa categoria; riesce 
ad avere un certo controllo sulla liquidità; 
problemi di contabilità

Autonomo stile di vita 
Orientato alla crescita; spesso 
in forma ibrida e a volte 
persino virtuale

1 ETP

Attento ai guadagni veloci e alla propria crescita 
personale; non necessariamente con un orizzonte 
temporale di lungo periodo; fondi e attività 
patrimoniali propri; in grado di operare online

Spesso tentato di risolvere i problemi da 
solo; cerca finanziamenti online; orizzonte 
di breve periodo

Microimpresa – orientata alla 
crescita 

1-5 ETP

Growth orientation and capital accumulation; 
Stabilization of income; accumulated reserves 
and savings; business experience and relations 
with third parties such as accountants, advisers, 
financiers

Interesse nei confronti di pacchetti di 
finanziamento completi e necessità di 
un piano di crescita e di finanziamento 
equilibrato; l’eccessivo ottimismo potrebbe 
rivelarsi un collo di bottiglia

Strumento 1 // Classificazione (segmentazione) di lavoratori autonomi, micro- e piccoli imprenditori/imprese

Fonte:  Classificazione adattata da: They are not yet seen ... but...Hybrid Entrepreneurship in a changing society (Molenaar, 2016)

2 Il conteggio ETP include l’imprenditore.
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2.3	 Stipulare un contratto

I servizi di accompagnamento saranno meglio recepiti se i microimprenditori sanno già cosa aspettarsi e perché; lo stesso vale per 
le persone responsabili di fornire il servizio, se consapevoli di cosa ci si aspetta da loro. Per definire questi aspetti non c’è niente 
di meglio che stipulare un contratto tra le parti; l'esperienza ha dimostrato che i contratti di questo tipo contribuiscono a una 
migliore erogazione del servizio da parte di coach/mentor e un uso più efficace dei servizi da parte dei clienti. I servizi, dunque, 
dovrebbero essere esplicitati e riferiti a un orizzonte temporale ben definito.

Gli imprenditori apprezzeranno maggiormente i servizi ricevuti se il contratto menziona esplicitamente il loro prezzo reale o i costi 
effettivi.

Un contratto chiaro e trasparente è utile anche perché consente alle istituzioni FSP/NFSP di indicare i servizi erogati e ciò che si 
aspettano dagli imprenditori.

I contratti ben strutturati contengono i seguenti elementi:

•  Indicazione chiara dei servizi erogati dalle istituzioni FSP/NSFP (ad es. tramite coach o mentor);
•  Scadenzario ben definito di quando e come (date e orari) verranno erogati i servizi;
•  Indicazione chiara di ciò che ci si aspetta dall'imprenditore per ogni servizio;
•  Costo reale del servizio da erogare, con dettagli chiari su quanto verrà coperto da terzi (e l'identità di tali parti terze);
•  Costo che deve essere sostenuto dall'imprenditore; e,
•  Procedure chiare su come dare un riscontro sulla qualità dei servizi forniti.

Qui di seguito illustriamo due modalità per stipulare un contratto:

I.	 L’istituzione FSP/NFSP sottoscrive un contratto con l'imprenditore promettendo che un terzo fornirà i servizi concordati. 
Non ci sarà alcuna contrattazione diretta tra l'imprenditore e il coach/mentor e tutte le comunicazioni verranno fornite 
dall’istituzione FSP/NFSP.

II.	 L’istituzione FSP/NFSP fa sì che imprenditore e coach/mentor sottoscrivano direttamente un contratto (anche qualora 
il coach/mentor fosse un dipendente dell’istituzione FSP/NFSP). In questo caso, è l'imprenditore ad essere il mandante 
(anche quando il servizio è cofinanziato dal fornitore del servizio o da terzi). L'esperienza ha dimostrato che questa forma 
negoziale, che vede un ruolo di primo piano per l'imprenditore, gli dà maggiore responsabilità e porta a risultati migliori. Gli 
imprenditori si sentono più liberi di esprimere insoddisfazione nei confronti di chi eroga il servizio per quanto riguarda la 
qualità del servizio o la modalità di erogazione.

2.4	 Impegno dei microimprenditori

Quando i microimprenditori beneficiano di iniziative di coaching o di formazione promosse dalle istituzioni NFSP, possiamo 
presumere che siano stati loro a chiedere assistenza o a voler frequentare corsi di formazione. Spesso però i (micro)imprenditori 
non hanno familiarità con le attività di coaching e mentoring e probabilmente non sanno cosa aspettarsi. Questo è sicuramente 
vero quando le istituzioni FSP offrono dei servizi accessori di accompagnamento insieme al finanziamento. Nella fase precedente 
l’erogazione del prestito, i clienti potrebbero considerare l’accompagnamento alla stregua di una condizione da rispettare per poter 
accedere al finanziamento. Durante la fase successiva all’erogazione, potrebbero ritenere che l’istituzione FSP abbia imposto loro 
questo vincolo per garantire il rispetto del piano di rimborso. In entrambi i casi, la difficoltà per coach, formatori o mentor sta nel 
motivare gli imprenditori e invitarli ad avvalersi del servizio. La chiave è mettere in luce il valore aggiunto dei servizi non finanziari.

Il modo migliore per assicurarsi che gli imprenditori comprendano la rilevanza del servizio di accompagnamento, accettando di 
farne uso, è quello di offrirlo come un prodotto riconoscibile con una struttura facile da capire.
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MICROIMPRENDITORI AL POSTO DI COMANDO 

Un contratto che vede gli imprenditori come parte contraente consente loro di esprimere la propria opinione sulla 
qualità dei servizi erogati. Un secondo vantaggio: qualora i consulenti affermassero che il cofinanziamento dei loro 
servizi da parte dell’istituzione erogatrice non è adeguato, quest’ultima potrebbe invitare i consulenti a rivolgersi 
nuovamente agli imprenditori per chiedere loro se sarebbero disposti a pagare di più.

Awareness (consapevolezza) Interest (interesse) Desire (desiderio) Action (azione)

Obiettivi

Far prendere coscienza 
dell’importanza e del valore 
aggiunto del coaching e mentoring 
in materia di salute finanziaria 

Destare l’interesse dei 
microimprenditori per coaching 
e mentoring al fine di migliorare 
lo stato di salute finanziaria 
dell’impresa e il benessere 
finanziario familiare

I microimprenditori 
vogliono migliorare 
il loro stato di salute 
finanziaria e sono disposti 
ad agire per ampliare la 
loro comprensione di 
tematiche finanziarie. 

L'imprenditore intraprende 
azioni per partecipare al 
processo volto a una migliore 
comprensione finanziaria 
e a una migliore capacità 
di affrontare le questioni di 
natura finanziaria.

Cosa devono 
sapere e saper 
fare coach e 
mentor

Coach e mentor hanno acquisito 
informazioni adeguate sulla 
salute e il benessere finanziari e 
sanno come condividerle con gli 
imprenditori

Coach e mentor hanno le 
competenze e la capacità di 
trasferire know-how e conoscenze 
agli imprenditori e sanno come 
formare gli imprenditori

Coach e mentor hanno le 
competenze e la capacità 
per formare nelle aree in 
cui si devono sviluppare 
le azioni.

Coach e mentor lavorano 
a stretto contatto con 
gli imprenditori nella 
definizione dei piani 
d'azione e li supportano 
nell’implementazione 
delle azioni, che vengono 
monitorate e valutate 
insieme agli imprenditori

Cosa faranno 
coach e mentor

Acquisire informazioni 
Sistematizzare 
Rendere le informazioni accessibili 
agli imprenditori
Destare la curiosità degli 
imprenditori

Organizzare programmi di 
formazione in materia finanziaria
Svolgere sessioni di formazione e 
sessioni informative

Svolgere sessioni di 
formazione e sessioni 
informative che spronino 
l’imprenditore ad agire, 
potenziando le sue 
capacità

Sviluppare piani di azione 
con l’imprenditore 
Creare piani di monitoraggio

Elementi 
essenziali del 
servizio offerto

Condividere informazioni Formare, trasferire informazioni
Formare, fare coaching e 
consulenza

Fare consulenza, supportare, 
motivare, dare riscontri

L’effetto delle 
misure adottate 
in questa fase del 
processo

L'imprenditore è consapevole 
della rilevanza e dell'importanza 
del processo per garantire 
che l'impresa diventi/sia 
finanziariamente sana

L'imprenditore ha acquisito 
adeguate conoscenze, informazioni 
e conoscenze sulle questioni che 
possono influenzare la salute e 
benessere finanziari

L’imprenditore è 
intenzionato (vuole) agire e 
ha le capacità per farlo

L'imprenditore fissa gli 
obiettivi da raggiungere, ha 
creato un piano d'azione e 
adotterà misure idonee per 
migliorare il suo stato di 
salute finanziaria

Tabella 1 // Gli elementi che determinano un cambiamento radicale del comportamento dei 
microimprenditori in relazione alla loro salute finanziaria

car

Al fine di incentivare la volontà di impegnarsi fino in fondo, vengono utilizzati i principi AIDA, descritti nei capitoli successivi. I 
principi AIDA sono i seguenti:

a.	 Awareness: la consapevolezza dell'importanza della salute finanziaria tra gli imprenditori
b.	 Interest: l’interesse a partecipare attivamente ad un processo
c.	 Desire: il desiderio dell'imprenditore di agire per migliorare il suo stato di salute finanziaria
d.	 Willingness to Act: la volontà di agire, ad es. l'imprenditore prende l’iniziativa e adotta misure che portano ad un miglioramento 

del suo stato di salute finanziaria 
Cfr. Tabella 1.
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3.  Capire il significato di “salute finanziaria”  

In questo capitolo presentiamo una definizione operativa di salute finanziaria, descriviamo le questioni 
finanziarie da considerare per categorie specifiche di lavoratori autonomi e proponiamo un processo per 
misurare la salute finanziaria e aiutare i microimprenditori a sviluppare la capacità di affrontare problemi 
finanziari e migliorare la loro salute finanziaria. 

Per svolgere un processo ben strutturato orientato al miglioramento della salute finanziaria, le parti 
coinvolte (istituzioni FSP/NFSP, coach, mentor e microimprenditori) devono acquisire familiarità con 
concetti, definizioni e procedure chiave. Ogni attore ha un ruolo specifico da svolgere. Le istituzioni 
FSP/NFSP devono organizzare la formazione e l'orientamento per i coach/mentor. È inoltre necessario 
concordare delle scadenze ben definite per il processo e chiarire le aspettative.

3.1	 Definire la salute finanziaria

Facendo riferimento ai microimprenditori con meno di cinque collaboratori/dipendenti, EMN e ADA hanno adottato la seguente 
definizione di salute finanziaria (includendo le attività di valutazione e le iniziative che contribuiscono a comprendere meglio la 
nozione di salute finanziaria e che aumentano la capacità di gestire questioni di tipo finanziario):

Un microimprenditore è considerato finanziariamente sano se possiede la capacità di gestire le questioni di natura finanziaria che 
possono insorgere nel corso dell’attività d’impresa, comprende come gestire le proprie finanze e pianifica il futuro dell'azienda in 
linea con aspirazioni e capacità.

Implicitamente si ipotizza che una migliore salute finanziaria dell’attività possa contribuire al benessere finanziario del 
microimprenditore a livello familiare. 

Esistono quattro ambiti prioritari in cui l’imprenditore potrebbe essere chiamato a far fronte a problematiche di tipo finanziario:

i.	 circostanze personali e modalità di gestione delle questioni finanziarie;
ii.	 stile di gestione della propria attività;
iii.	 prospettive di business e modalità di finanziamento dell’attività; e,
iv.	 programmi e modalità di finanziamento futuri.

Per ciascuna di queste aree, la salute finanziaria dell'impresa e del microimprenditore dipende da quattro variabili specifiche, 
illustrate in Figura 2.

Gli imprenditori devono affrontare una lunga serie di sfide e problemi. Molte di queste sfide influenzano direttamente e indirettamente 
la performance finanziaria dell'attività d’impresa e, di conseguenza, il benessere finanziario dell'imprenditore e della sua famiglia. 
A livello aggregato, tra i problemi più comuni troviamo:

•  Capacità di separare le risorse finanziarie personali da quelle aziendali;
•  Gestione e amministrazione dei budget di cassa personali e aziendali (inclusa la determinazione di uno stipendio per 

l'imprenditore);
•  Definizione di costi e prezzi di prodotti e servizi;
•  Impostazione e uso di un (semplice) sistema gestionale amministrativo;
•  Gestione di debitori/creditori;
•  Pianificazione finanziaria (incluso l’accantonamento di fondi per esigenze/investimenti futuri); e,
•  Gestione di finanziatori nuovi e tradizionali
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•	 Separare le finanze personali da 

quelle dell'impresa (e conoscere 

la remunerazione di un 

imprenditore)

•	 Gestire i flussi di cassa familiari 

in entrata e in uscita

•	 Registrare entrate e uscite

•	 Mettere da parte somme 

di denaro per eventi futuri      

(imprevisti)

LA POSIZIONE 

PERSONALE

SPIANARE LA STRADA 

PER IL FUTURO

GESTIRE 

L'ATTIVITÀ

PIANIFICARE 

L'ATTIVITÀ•	 Conoscere le opzioni di 

finanziamento per crescere

•	 Sapere come presentare dei 

piani di finanziamento

•	 Sapere come accedere a 

finanziatori esterni (formali)

•	 Sapere come rapportarsi ai 

finanziatori esterni (digitali)

•	 Creare un business plan

•	 Pianificazione – definire il 

fabbisogno finanziario

•	 Relazionarsi con le banche

•	 Risparmiare/mettere da parte 

utili per investire nella propria 

attività in futuro

•	 Impostare un sistema di 

amministrazione dell'attività

•	 Calcolare costi/ stabilire prezzi

•	 Registrare i debitori

•	 Gestire un budget di cassa/

liquidità per l’attività

Figura 2 // La salute finanziaria dei microimprenditori

Fonte: Bauwin, Molenaar (2019) , parzialmente adattato sulla base della definizione adottata da CFSI/ FHN (2018)3

3.2	 Problematiche finanziarie rilevanti per la salute finanziaria

Sebbene ognuna delle cinque categorie di imprenditori presenti delle problematiche specifiche, alcune sono più pertinenti e 
importanti di altre, come illustrato in Tabella 2.

3 Cfr. Cummings L., Ruales A. (2018). Addressing the Financial Health Needs of Small Business Owners. Chicago, IL: CFSI.
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Tabella 2 // Problematiche finanziarie comuni per i segmenti dell’universo delle MPMI 

Autonomo per 
necessità

Lavoratore autonomo – 
spinto dall’opportunità

Microimprenditore – 
spinto dall’opportunità 

(1-4 ETP)

Microimprenditore – 
orientato alla crescita 

(< 5 ETP)

Autonomo per stile di 
vita – orientato alla 

crescita

Gestire le proprie finanze  

Separare le finanze personali da quelle dell'impresa circle circle

Gestire i flussi di cassa familiari in entrata e in uscita4 circle circle

Registrare entrate e uscite circle circle circle

Mettere da parte somme di denaro per eventi futuri (imprevisti) circle circle circle

Affrontare i problemi finanziari legati alla propria attività d’impresa

Impostare un sistema di amministrazione per l’attività circle circle circle circle

Calcolare costi/ stabilire prezzi circle circle circle circle

Registrare i debitori circle circle circle circle

Gestire un budget di cassa/liquidità per l’attività circle circle circle circle

Affrontare problemi generici di pianificazione

Creare un business plan circle circle circle

Pianificazione – definire il fabbisogno finanziario circle circle circle

Relazionarsi con le banche circle circle circle

Risparmiare/mettere da parte utili per investire nella propria 
attività in futuro

circle circle circle

Gestire le varie modalità di finanziamento 

Conoscere le opzioni di finanziamento per crescere circle circle circle

Sapere come presentare dei piani di finanziamento circle circle circle

Sapere come accedere a finanziatori esterni (canale formale) circle circle

Sapere come rapportarsi a finanziatori esterni (canale digitale) circle circle

circle Problematiche chiave  circle Problematiche a cui prestare attenzione

4 Inclusa la determinazione di uno stipendio dell’imprenditore
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Per ogni problematica delle varie categorie è necessario considerare due aspetti:

i.	 Il livello di comprensione di un determinato problema e le possibili ripercussioni sulla salute finanziaria dell'impresa o sul 
benessere personale dell'imprenditore; e,

ii.	 La capacità degli imprenditori di affrontare davvero i loro rispettivi problemi.

Inoltre, coach e mentor dovrebbero mettere in evidenza tre percorsi distinti:

i.	 A breve termine: i problemi di liquidità che compromettono l'immediato futuro dell'impresa (ad es. incapacità di far fronte 
alle spese e rischio di fallimento) e della famiglia (ad es. incapacità di pagare le bollette), attribuibili a una cattiva gestione 
della liquidità/budget e a risparmi inadeguati. Tali problemi risulteranno ancora maggiori se non esiste distinzione tra 
risorse finanziarie personali e aziendali.

ii.	 In ottica evolutiva: la graduale evoluzione dell'attività autonoma/generatrice di reddito dovuta alla mancanza di pianificazione 
e/o a relazioni mal gestite con soggetti esterni e banche.

iii.	 In ottica di crescita futura: la crescita dell’attività d’impresa come riflesso di una cattiva pianificazione finanziaria, informazioni 
e/o rapporti inadeguati con vari finanziatori (finanziatori tradizionali e partner finanziari emergenti).

3.3	 La salute finanziaria: attori e ruoli

I tre gruppi di attori principali nel processo volto al miglioramento della salute finanziaria dei microimprenditori sono:

i.	 Management di istituzioni FSP/NFSP
a.	 Acquisire familiarità con concetti, definizioni e metodi relativi alla salute finanziaria;
b.	 Organizzare corsi di formazione e orientamento per coach e mentor;
c.	 Promuovere il processo volto al miglioramento della salute finanziaria presso i clienti; e,
d.	 Contattare e sottoscrivere contratti con i clienti.

ii.	 Coach e mentor (inclusi loan officer o analisti del credito che svolgono il ruolo di coach/ consulenti)
a.	 Acquisire familiarità con concetti, definizioni e metodi relativi alla salute finanziaria;
b.	 Partecipare a corsi di formazione e orientamento per coach e mentor;
c.	 Aiutare a promuovere il processo volto al miglioramento della salute finanziaria presso i clienti;
d.	 Aiutare a contattare e sottoscrivere contratti con i clienti; e,
e.	 Mettere in pratica il processo (misurazione, piani d’azione, sostegno ai clienti, monitoraggio).

iii.	Microimprenditori beneficiari dei servizi relativi alla salute finanziaria erogati da istituzioni FSP/NFSP
a.	 a.	Informarsi sulla salute finanziaria (essere aperti nei confronti di messaggi promozionali);
b.	 b.	Ricevere coach o mentor; e
c.	 c.	Partecipare al processo volto al miglioramento della salute finanziaria (misurazione, piani d’azione, azioni).

I ruoli specifici di ogni gruppo di attori sono illustrati nella Figura 3. 
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Figura 3 // Le fasi del Processo di Salute Finanziaria, gli attori e i loro ruoli

Imparare che cosa vuol dire  Salute Finanziaria

Il personale di istituzioni FSP/NFSP, coach e mentor partecipano a sessioni di formazione interna e di orientamento 
generale 

Segmentazione della clientela MPMI

Il personale di istituzioni FSP/NFSP, coach e mentor procedono alla segmentazione della clientela per capire 
meglio chi sono i loro clienti 

Identificazione delle varie fasi del ciclo di vita dell'impresa

Il personale di istituzioni FSP/NFSP, coach e mentor identificano le diverse fasi per  capire quali potrebbero 
essere le questioni finanziarie rilevanti 

Determinazione dei metodi di lavoro (di apprendimento e insegnamento)*

Coach e mentor definiscono uno o più metodi per supportare i clienti

Analisi della salute finanziaria

I microimprenditori, affiancati dai loro coach/mentor, analizzano la propria salute finanziaria

Definizione di piani d'azione

I microimprenditori, affiancati dai loro coach/mentor, decidono cosa fare

Misurazione dei progressi

I microimprenditori, affiancati dai loro coach/mentor, valutano i progressi fatti e definiscono azioni correttive

chalkboard-teacher

cheese

search

hands-helping

heart-rate

drafting-compass

ruler
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La tabella di marcia ideale per il processo di salute finanziaria è illustrata nella pagina seguente (Tabella 3). Si comincia dopo che coach e mentor hanno partecipato alla fase di formazione e 
orientamento organizzata dalle istituzioni FSP/NFSP. Il Capitolo 4 include ulteriori indicazioni sulle azioni e gli strumenti da utilizzare.

Periodo di preparazione Action period Feedback - evaluation period

Mese 1 Mese 2 Mese 3 Month 3 - 6 Month 7

Definire/classificare i clienti Contattare e contrattare
(Auto)valutazione e definizione 

del piano d’azione
Attuazione e monitoraggio Misurazione dei progressi

Ruolo chiave del coach/
mentor: preparazione

Ruolo chiave del coach/
mentor: stabilire un contatto; 
anche le istituzioni FSP/NFSP 
sono impegnate a contattare e 
stipulare contratti

Ruolo chiave di entrambi: 
imprenditore e coach/mentor

Ruolo chiave: attuazione 
del piano d’azione da parte 
dell’imprenditore con 
l’assistenza del coach/ mentor

Ruolo chiave di entrambi: 
imprenditore e coach/ mentor

•  Matrice di segmentazione 
(Str.to n. 1) 

•  Strumenti per la 
valutazione del ciclo di vita 
dell’impresa n. 2, 3 e 4

•  Contratto standard5;  
•  Creare un impegno – 

tabella 1

•  I questionari
•  Modello piano d’azione Str.

to n. 6. 
•  App, siti web preselezionati 

Str.to n. 8

•  Modelli predefiniti (ad es. 
piano di cassa, calcolo 
dei costi o struttura 
amministrativa)

•  Piano di monitoraggio Str.
to n. 7

•  I questionari
•  Se necessario: piano 

d’azione rivisto

Tabella 3 // Sequenza cronologica ideale per il Processo di Salute Finanziaria

5 Da stilare individualmente per ciascuna istituzione FSP/NFSP

3.4	 Processo e tabella di marcia consigliata
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4.  Il ruolo di coach e mentor nel processo di 
salute finanziaria

Per far sì che gli imprenditori siano sistematicamente assistiti nel loro percorso di valutazione e 
miglioramento della loro salute finanziaria, sia gli imprenditori che i coach/mentor devono compiere una 
serie di passaggi.

È auspicabile che questi passaggi siano inclusi nel processo previsto per i servizi di accompagnamento 
offerti dalle istituzioni FSP/NFSP ai loro clienti.

4.1	 Il Processo e gli Strumenti per coach e mentor   

Questo processo consiste in una serie di passaggi iterativi illustrati in Figura 4. Per ogni fase sono stati messi a punto strumenti 
diversi.

Tutti gli strumenti, i questionari e i riferimenti per siti web, app, letture 
di approfondimento e programmi rilevanti si trovano anche nell’apposita 
cartella Dropbox create da EMN_ADA disponibile qui: https://bit.ly/2G3NvPD

Figura 4 // Il processo di salute finanziaria (che coach e mentor devono seguire)

Definire/

classificare i 

clienti

Monitoraggio

Contatti e 

contratti

Misurare i 

progressi

Auto)

valutazione

Definire il 

piano d'azione
Attuazione

link
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Matrice di segmentazione (Strumento n. 1- Capitolo 1) e valutazione del ciclo di vita dell’impresa 
(Strumenti n. 2, 3 e 4 - Capitoli 3.2 e 5 – Capitolo 3.3).

Un contratto standard (cfr. Capitolo 1.3); lo strumento di segmentazione (Strumento n. 1 – Capitolo 
1) e, se necessario, lo Strumento n. 5 – Capitolo 3.3.

il questionario individuale (Capitolo 5.1)

il questionario “congiunto” (Capitolo 5.1)

Le singole fasi, il ruolo del coach o del mentor e gli strumenti da utilizzare in ciascuna fase sono illustrati qui di seguito:

Contattare l'imprenditore e spiegare l'importanza e la pertinenza della valutazione dello stato di salute 
finanziaria. Questa discussione potrebbe portare a definire di comune accordo il processo da seguire. Il 
coach/mentor può lasciare all'imprenditore il questionario "individuale”.

Dopo il primo incontro, il coach/mentor valuta il grado di urgenza e il tipo di tecniche di intervento più adatte 
al cliente.

Attenzione: in situazioni di emergenza e durante un periodo di crisi potrebbe essere più opportuno 
concentrarsi su come gestire la crisi. In tal caso, si veda il Capitolo 5.

Coach e mentor possono decider di condividere il questionario individuale con gli imprenditori che 
considerano in grado di agire autonomamente e misurare la salute finanziaria da soli.

Fase 1

Fase 2

Fase 3

Definire/

classificare i 

clienti

Contattare e 

contrattare

(Auto)

valutazione

In preparazione dell’incontro con il cliente/imprenditore, il coach studia il dossier cliente (fornito 
dall’istituzione FSP/NFSP con cui sta collaborando) per inquadrare il tipo di imprenditore/impresa da 
accompagnare.

Prima valutazione del livello di salute finanziaria. Può avvenire secondo due modalità:

A.	 Insieme all’imprenditore, completando il questionario “congiunto”, analizzando i dati e discutendo l'esito 
del questionario.

B.	 Tramite il questionario individuale completato dall’imprenditore (cfr. fase 1). Si può anche lasciare 
all'imprenditore il tempo di riflettere sul risultato ottenuto e discuterne insieme durante l’incontro 
successivo.

tools
TOOLS

tools
TOOLS

tools
TOOLS

tools
TOOLS
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Visite successive del coach in base al piano d'azione per discutere dei progressi fatti e per affrontare questioni 
specifiche elencate nel piano d'azione.

Parlare dei progressi dell'imprenditore, identificare le azioni che sono state messe in pratica in base al piano e 
rilevare gli scostamenti. Identificare con l'imprenditore le ragioni degli scostamenti e valutare se è opportuno 
aggiornare il piano d'azione originario. Nel caso in cui il piano dovesse essere modificato, il coach/mentor 
può offrirsi di farlo per l'imprenditore.

Nel corso di questa fase (di solito dopo 4 o 6 mesi), l'imprenditore e il coach possono anche decidere di 
compilare di nuovo il questionario congiunto per valutare l'attuale stato di salute finanziaria dell'imprenditore 
e della sua impresa. Ciò può avvenire anche in un secondo momento da concordare.

In base alle conclusioni a cui sono giunti l’imprenditore e il coach/mentor, viene avviata un’ulteriore 
discussione per definire le azioni da intraprendere e identificare le aree prioritarie. Si definiscono insieme 
tempi e obiettivi delle azioni. Il coach si offre quindi di preparare un piano d'azione.

Il coach/mentor redige un piano d'azione e lo presenta all'imprenditore durante l’incontro successivo. Insieme 
passano in rassegna il piano e ne concordano l’attuazione.

Nel corso di questa visita, il coach/mentor può già affrontare una o più questioni finanziarie da risolvere; ad 
esempio, offrendo assistenza per aggiornare un piano di liquidità o di cassa, impostare l’amministrazione, 
aprire dei conti bancari o discutere dei costi (e dei prezzi) di prodotti/servizi.

Il coach/mentor può anche suggerire all'imprenditore vari siti Web o app (preselezionati).

Monitoraggio

Misurazione 

dei 

progressi

Il piano 

d’azione

Attuare il piano 

d’azione

Modello di piano d’azione (Strumento no. 6 – Capitolo 4.2); app e siti web preselezionati (Strumento 
no. 8 – Capitolo 4.3, e Allegato A).

Il coach/mentor può condividere con l'imprenditore modelli predefiniti (ad es. Piano di cassa, 
calcolo dei costi o struttura delle attività amministrative7).

Piano di monitoraggio (Strumento n.7 – Capitolo 5.2)

Il questionario “congiunto” (Capitolo 5.1) e/o quello individuale (Capitolo 5.1).

Fase 4

Fase 56

Fase 6

Fase 7

tools
TOOLS

tools
TOOLS

tools
TOOLS

tools
TOOLS

6 Dopo la fase 4 seguono varie fasi non definite che dipendono dalle azioni incluse nel piano d’azione.
7 Si parte dal presupposto che i coach/mentor abbiano i loro modelli personali.
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4.2  Il ciclo di vita dell’impresa e il ruolo di coach e mentor 

È probabile che l’accompagnamento dei microimprenditori, anche per quanto riguarda le questioni relative alla loro salute 
finanziaria, possa variare con il tempo in base alla fase del ciclo di vita dell’impresa in cui si trovano (ad es. se stanno vagliando 
la possibilità di diventare autonomi, oppure se stanno attraversando una fase iniziale, di crescita, di consolidamento o di declino/
diversificazione) (Figura 5). 

I servizi potrebbero essere forniti da personale impiegato formalmente e pagato dalle istituzioni FSP/NFSP oppure essere erogati 
addirittura da volontari. Il ruolo preciso di personale e volontari varierà nel tempo: in determinati momenti i microimprenditori 
trarranno beneficio dalla condivisione di informazioni; in altre circostanze avranno bisogno di chi ha la capacità di risolvere 
determinati problemi, di un consiglio di esperti, di un supporto generale per la propria attività o di essere orientati.

Un accompagnamento efficace nei processi relativi alla salute finanziaria dipende da una chiara comprensione del tipo di servizio 
necessario in un determinato momento. Perciò il personale delle istituzioni FSP/NFSP e i volontari dovrebbero possedere le 
competenze proprie di un coach o di un mentor per sapere quando agire come coach/consulente o come mentor/consigliere. Come 
succede per qualsiasi altra attività, tipicamente le attività dei microimprenditori in genere attraversano le varie fasi del ciclo di vita 
dell’impresa. Le questioni finanziarie preminenti cambieranno a seconda della fase. Allo stesso modo, le varie fasi richiedono diversi 
metodi di coaching e mentoring.

Figura 5 // Le varie fasi del ciclo di vita dell’impresa

Sviluppare un'idea per avviare 
un'attività in proprio

Preparare un business plan, un piano 
d'azione e un piano di finanziamento

Mobilizzare le risorse (incluse 
quelle finanziarie)

Primo anno di attività

Crescita
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Strumento 2 // Il ciclo di vita dell’impresa messo in relazione con la salute 
finanziaria e l’accompagnamento

Fonte: Sviluppato dagli autori (2019) sulla base di una classificazione degli imprenditori in Molenaar (Molenaar, They are not yet seen ... but...Hybrid 
Entrepreneurship in a changing society, 2016) e adattato all’universo di microimprenditori MPMI supportato dalle istituzioni FSP/NFSP in otto paesi preselezionati 

Tipo di attività 
economica e ciclo di 
vita dell’impresa 

Start-up Fase operativa Crescita
Diversificazione/
Vendita - uscita

Autonomo part-time - sopravvivenza

Questioni finanziarie 
problematiche più comuni

Incertezza su cosa fare 
o come farlo Liquidità in esaurimento n. a

Metodo e principali 
strumenti Accompagnamento

Risoluzione del problema con la 
definizione di un budget di cassa 
personale

 

Lavoratore autonomo – spinto dall’opportunità

Questioni finanziarie 
problematiche più comuni

Incertezza su cosa fare 
o come farlo

Liquidità in esaurimento, 
principalmente perché le finanze 
personali non sono separate da 
quelle aziendali

n.a.

Metodo e principali 
strumenti Accompagnamento Risoluzione dei problemi, assistenza 

diretta  

Microimprenditore- spinto dall’opportunità

Questioni finanziarie 
problematiche più comuni

Piano inadeguato/
mancante

Problemi di liquidità dovuti alla 
combinazione di pagamenti arretrati 
dei clienti, costi/prezzi inadeguati, 
amministrazione carente

Mancanza di un piano 
finanziario n/a

Metodi e principali 
strumenti

Formazione e 
coaching

Sviluppo di meccanismi di controllo, 
consulenza

Orientamento, 
incoraggiamento 
alla formazione, 
condivisione di modelli 
predefiniti

 

Micro/piccolo imprenditore – orientato alla crescita

Questioni finanziarie 
problematiche più comuni Piano inadeguato

Problemi di liquidità dovuti alla 
combinazione di pagamenti arretrati 
dei clienti, costi/prezzi inadeguati, 
amministrazione carente

Assenza di un piano 
finanziario Assenza di un piano

Metodo e principali 
strumenti

Formazione e 
coaching 

Risoluzione dei problemi, assistenza 
diretta

Orientamento, 
incoraggiamento 
alla formazione, 
condivisione di modelli 
predefiniti

Offrire consulenza, 
informare, mettere in 
contatto con terzi

Imprenditore per stile di vita (autonomo)- motivato dalla crescita personale

Questioni finanziarie 
problematiche più comuni Trovare investitori Spese eccessive Assenza di un piano 

finanziario Trovare investitori

Metodo e principali 
strumenti

Informare, segnalare 
siti web utili

Sviluppo di meccanismi di controllo, 
consulenza

Orientamento, 
incoraggiamento 
alla formazione, 
condivisione di modelli 
predefiniti

Offrire consulenza, 
informare, mettere in 
contatto con terzi

Lo Strumento 2 aiuta i coach/mentor e il personale delle istituzioni FSP/NFSP a individuare il metodo giusto per ogni categoria 
dell’universo delle MPMI, per ogni fase in cui ci si trova e per i problemi finanziari che tipicamente devono affrontare i microimprenditori 
nelle varie fasi.

23



Manuale per coach e mentor

Lo Strumento 3 illustra il ruolo a cui dare maggior enfasi nelle varie fasi del percorso imprenditoriale. Si consiglia al professionista 
che intende collaborare con l'imprenditore selezionato di riflettere con largo anticipo su quale/i ruolo/i può svolgere meglio e 
intende adottare. A tal fine è possibile inserire le proprie risposte nell'ultima colonna.

Fasi (ciclo di vita 
dell’impresa)

Bisogno più pressante con particolare riferimento 
a questioni legate alla salute finanziaria

Ruolo prevalente del coach o 
mentor assegnato al cliente8

Indicazione del 
ruolo che il coach 
o mentor intende 

svolgere9

  Coach Mentor

Idea per avviare 
un’attività o per 
diventare un 
lavoratore autonomo

Informazione 
Conoscere le alternative di finanziamento – 
tradizionali e nuove – su Internet – emergenti

circle 

Fonte di 
informazioni

 

Decisione di 
diventare autonomo

Capire cosa vuol dire diventare un lavoratore 
autonomo
Acquisire consapevolezza delle implicazioni 
finanziarie (dal punto di vista personale e 
imprenditoriale) di voler avviare un’attività

 
circle 

Banco di 
prova/guida

Creare il business 
plan

Informazione, guida, assicurarsi delle opportunità 
di business, riferimenti a fonti di informazione, 
dati di mercato e tecnologici 
Dettagliare costi, prezzi, budget di cassa, piani di 
investimento/finanziamento, cercare finanziatori

circle 

Formulazione 
del business 

plan

 

Prepararsi ad iniziare
Ultime discussioni, ricerca di partner esterni
Conferire fondi propri, presentare i piani 
finanziari, attrarre partner

 
circle 

Banco di prova

Inizio vero e proprio

Piano di implementazione, risoluzione di problemi 
inaspettati non inclusi nel business plan
Gestire i rapport con attori esterni (banche, 
finanziatori, governo, fornitori, clienti)

circle 

Consulente 
aziendale, 

esperto

circle

Motivatore

Primi anni di attività 
Far fronte a problemi quotidiani 
Amministrazione, controllo debitori/ creditori, 
controllo prezzi/costi/cassa

circle 

Risoluzione 
dei problemi

circle 

Consigliere

Crescita 
Gestire la crescita 
Pianificazione finanziaria, mettere da parte fondi 
per uso futuro

circle 

Esperto 
 

Diversificazione/
Ridimensionamento 
o cessazione 
dell’attività

Parlare di quale direzione seguire e sviluppare un 
piano di diversificazione o di uscita
Piani di finanziamento, sapere a quale investitore 
avvicinarsi, pacchetti di finanziamento

circle  

Esperto per 
l’uscita o per 
un piano di 

diversificazione

circle 

Banco di prova

Strumento 3 // Ciclo di vita dell’impresa, esigenze di coaching/mentoring e ruoli 
prevalenti per migliorare lo stato di salute finanziaria

8 circle Ruolo dominante come coach circle Ruolo dominante come mentor
9 Domanda per i coach/mentor
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Prima di avviare il processo di coaching o mentoring, il mentor/coach deve conoscere il tipo di 
imprenditore da accompagnare, nonché i metodi di apprendimento e di lavoro più efficaci per 
ogni categoria di imprenditore: attività autonoma ibrida o esclusiva, microimprenditori spinti 
dall’occasione o orientati alla crescita. Il tipo di imprenditore è determinato dagli attributi 
prevalenti (atteg\giamento, abilità o capacità).

Lo Strumento 4 può essere utilizzato per identificare il tipo di formazione/coaching consigliato. 
In questo processo, l'identificazione si basa sull'universo MPMI generale (ovvero non viene 
utilizzato alcun punteggio). Per arrivare ad una decisione bilanciata, il coach o il mentor deve 
comprendere l'universo MPMI e le caratteristiche imprenditoriali. Il mix dei metodi di lavoro può 
essere identificato collegando il tipo di attività autonoma o di impresa del cliente all’obiettivo di 
apprendimento osservato del cliente stesso.

Tipo di attività economica/ 
imprenditore

Autonomo part time - sopravvivenza
Lavoratore autonomo – spinto 
dall’occasione

Microimprenditore – spinto 
dall’occasione

Micro/piccolo imprenditore – 
orientato alla crescita e imprenditore 
per stile di vita (autonomo)

Obiettivi di apprendimento relativi a 
questioni finanziarie

Atteggiamento

Capisce che una buona situazione 
finanziaria a livello familiare è il 
presupposto per una partecipazione 
sociale attiva

Capisce che una partecipazione 
attiva alla vita economica richiede 
la capacità di controllare il proprio 
denaro

Capisce che un’attività solida 
richiede una gestione prudente 
delle risorse finanziarie personali ed 
esterne

Desideroso di pianificare la propria 
attività futura

Conoscenze/Competenze
Sa come impiegare il denaro (a 
livello familiare)

Sa come investire in una piccola 
attività

Sa come gestire le finanze in un 
contesto d’impresa

Capace di redigere un piano 
finanziario, sa dove reperire i fondi 
e conosce le relative condizioni di 
finanziamento

Capacità
Gestione delle proprie finanze 
(famiglia)

Gestione delle finanze personali e 
aziendali

Gestione delle finanze aziendali Gestione delle questioni finanziarie

Tipo di formazione o coaching/ 
mentoring consigliato

Formazione di gruppo, sessioni 
informative, immediata risoluzione 
dei problemi

Collaborazione volta alla 
compilazione dei modelli, 
formazione di gruppo, coaching 
individuale

Formazione di gruppo; servizi 
di consulenza individuale; 
collaborazione volta 
all’interpretazione dei modelli 
compilati

Riferimento a fonti di informazione, 
guida

Strumento 4 // Segmentazione, metodi di apprendimento e di coaching relativi alla salute finanziaria

Fonte: Autori (2019) sulla base di interviste a microimprenditori e personale di istituzioni FSP/NFSP 
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Aspetti da considerare e 
punteggio

Valutazione

Livello di crisi finanziaria 
(prevalentemente problema 

di cassa/liquidità)
Grave Imminente Incipiente Assente

Livello di educazione 
finanziaria

Basso Conoscenze di base Conoscenze generiche
Solide conoscenze/

alto

Fase dell’attività d’impresa Inizio Crescita rapida Consolidamento
Pianificazione della 

diversificazione

Livello di conoscenza del 
digitale

Basso Conoscenze di base Conoscenze generiche
Solide conoscenze/

alto

Livello delle aspirazioni Basse - sopravvivenza Emergenti Moderate Alte

Età e approccio 
all’imprenditorialità

In esplorazione Tradizionale Di mentalità aperta Moderno

Esperienza imprenditoriale Limitata Di base Generica Avanzata

Punteggio

Valori massimi da assegnare 
ad ogni aspetto e alla relativa 

valutazione
4 3 2 1

Valore massimo di ogni 
valutazione

28 21 14 7

Se il punteggio è: da 28 a 23 da 23 a 18 da 18 a 13 meno di 13 

Tipo di intervento necessario
Risoluzione dei 

problemi
Consulenza e 

assistenza
Coaching

Mentoring e 
riferimenti

Strumento 5 // Punteggio in base alle caratteristiche personali, alla comprensione/
capacità di gestire problemi finanziari e di decidere come intervenire

Fonte: Autori (2019) sulla base di interviste con microimprenditori e personale di istituzioni FSP/NFSP

4.3  Definire urgenza, caratteristiche, percorsi scolastici ed esperienza imprenditoriale  

I beneficiari dei programmi relativi alla salute finanziaria si distinguono tra loro per caratteristiche, percorsi scolastici ed esperienze 
di attività d’impresa. Si trovano in diverse fasi di sviluppo (da un punto di vista personale e imprenditoriale) e sono esposti a 
diversi tipi di crisi finanziarie. In questa fase, è importante valutare la gravità del problema finanziario che deve affrontare il 
microimprenditore e l'urgenza di agire.

Con la pandemia di Covid-19 in corso e le varie misure adottate dalle autorità pubbliche, i microimprenditori si sono trovati di 
fronte a sfide inaspettate (e talvolta opportunità). Dal momento che per la loro salute finanziaria ci saranno sicuramente delle 
ripercussioni causate dal Covid-19, i mentor e i coach, così come il personale delle istituzioni FSP/NFSP, devono essere consapevoli 
dell'impatto della crisi sui microimprenditori. Si veda il Capitolo 11 per ulteriori indicazioni e strumenti utili.

Con l’ausilio dello strumento 5 è possibile determinare un punteggio che può essere utile per definire il tipo di coaching o mentoring 
potenzialmente necessario.
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Coinvolgimento dei 
microimprenditori

Contatto tra istituzioni FSP/
NFSP e microimprenditori

Contatti tra client e altri 
(micro-) imprenditori Possibili vantaggi

Alto Basso Indiretto Diretto No Sì

Chiamate telefoniche o tramite WhatsApp da 
parte di coach/ mentor

circle circle circle
Scambio di esperienze; i coach/mentor possono dare 
consigli (generici) e indirizzare verso misure straordinarie

Chiamate telefoniche o tramite WhatsApp da 
parte del personale di istituzioni FSP/NFSP

circle circle circle
Scambio di esperienze; il personale FSP/NFSP può dare 
consigli (generici) e indirizzare verso misure straordinarie

Webinar per condividere informazioni circle circle circle
Scambio di esperienze; il personale FSP/NFSP può dare 
consigli (generici) e indirizzare verso misure straordinarie

Formazione digitale su temi prestabiliti circle circle Microimprenditori formati/informati

Riunioni su Zoom (o Microsoft Teams/Skype) tra 
microimprenditore e mentor, coach, o personale 
FSP/NFSP

circle circle circle circle

Scambio di esperienze; i coach/mentor o il personale 
delle istituzioni FSP/NFSP può dare consigli (generici) e 
indirizzare verso misure straordinarie

Comunità digitale tra microimprenditori, assistiti 
da mentor, coach o dal personale FSP/NFSP

Scambio di esperienze; i microimprenditori iniziano ad 
aiutarsi e consigliarsi a vicenda

Visite di persona da parte di coach/mentor circle circle circle circle Coaching diretto per affrontare i problemi dell’attività

Visite di persona da parte del personale di 
istituzioni FSP/NFSP

circle circle circle

Possibilità di discutere subito i nuovi termini dei 
finanziamenti in essere o le condizioni di nuovi 
finanziamenti e le relative scelte

Tabella 4 // Rimanere in contatto con i microimprenditori 

Gli imprenditori sono "animali solitari". Quando sorge un problema improvviso, il loro primo 
istinto è quello di risolverlo da soli, a meno che non si rifiutino di riconoscere l’esistenza del 
problema stesso. Inoltre, dopo averlo affrontato, gli imprenditori tendono a dimenticare di 
chiedere consiglio ad altre persone, coach o mentor inclusi.

Il classico modo utilizzato da coach e mentor per rimanere in contatto con i microimprenditori 
è fare loro visita a cadenze regolari. Negli ultimi mesi, a causa delle restrizioni sociali dovute al 
Covid-19, è risultato evidente che la comunicazione dovrebbe avere luogo principalmente online. 

Ciò implica dei cambiamenti notevoli sia in termini di stile di comunicazione sia in termini di 
sistemi di supporto (tutti gli attori coinvolti devono essere in possesso di strumenti hardware 
e software appropriati). Esistono vari metodi di comunicazione online, indicati nella Tabella 4.

Spetta al personale delle istituzioni FSP/NFSP, ai coach e ai mentor decidere quali metodi 
utilizzare, in base al tipo di imprenditore, alle strutture disponibili e alla familiarità con i diversi 
metodi. 

4.4  Stabilire un contatto 
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5.  Azione!

Tra gli aspetti più importanti del percorso volto a migliorare la salute finanziaria ritroviamo una prima 
misurazione, spiegazioni, riflessioni, azioni da definire e la misurazione dei progressi. Su coach e mentor 
ricade l’aspettativa di un ruolo attivo in questo processo, proprio perché conoscono meglio i loro clienti, 
le loro esigenze finanziarie e le criticità dell’attività. In virtù di tutto questo, le attività di mentoring e 
coaching risultano più specifiche e in linea con le reali esigenze degli imprenditori.

5.1	 Strumenti di misurazione dello stato di salute finanziaria 

La misurazione dello stato di salute finanziaria può avvenire in qualsiasi momento; tuttavia, sarebbe opportuno inquadrarla nel 
contesto di una serie predefinita di passaggi per poi procedere a una misurazione sistematica nel corso del tempo.

La prima misurazione serve come valore base di riferimento. Una volta fatto questo, il mentor e il suo assistito possono formulare 
e valutare un intervento programmato e la sua efficacia potenziale.

Esistono due questionari per valutare lo stato di salute finanziaria: un questionario semplificato che può essere utilizzato 
dall’imprenditore in maniera autonoma e un questionario che invece prevede una compilazione a quattro mani da parte 
dell’imprenditore e del coach o mentor.

5.1.1	 Il questionario “congiunto”

Il questionario congiunto deve essere compilato sia dal microimprenditore sia dal coach/mentor. Sulla base del risultato ottenuto, 
è possibile parlare di quale area richiede attenzione e discutere delle azioni specifiche che è necessario adottare per migliorare la 
comprensione dell’imprenditore di una questione finanziaria rilevante o per potenziare la sua capacità di affrontare le problematiche 
individuate.

Le risposte alle domande nel questionario "congiunto" sono ponderate e i risultati sono presentati attraverso un diagramma “a 
ragnatela". Invece di presentare un unico punteggio aggregato, il diagramma a ragnatela è una rappresentazione visiva dei fattori 
principali, ad es. le circostanze personali e il grado di preparazione di fronte al futuro, oltre alla capacità di gestire l’attività e di 
pianificare l’attività d’impresa (crescita). Questa rappresentazione grafica viene quindi analizzata e discussa sia dal mentor sia dal 
suo assistito. Il processo descritto dovrebbe essere in grado di far emergere le varie questioni e lasciare spazio alla discussione sulle 
fasi dell'azione (se necessario). La Tabella 5 presenta il metodo di ponderazione, le risposte e il punteggio.

Risposte e punteggi

Comprensione

Possibili risposte
So di che cosa si tratta e 

come si usa
So di che cosa si tratta, 
ma non so come si usa

Non so di che cosa si 
tratta e voglio saperne 

di più

Non so di che cosa si tratta e 
non sono nelle condizioni di 

volerne sapere di più

Punteggio assegnato 
alla risposta

0 1 2 3

Gestione dei problemi

Possibili risposte
Per me non è un 

problema
È un problema, ma so 

come affrontarlo

È un problema e voglio 
risolverlo con l’aiuto di 

un mentor

È un problema, ma non penso 
ci sia soluzione

Punteggio assegnato 
alla risposta

0 1 2 3

Tabella 5  // Ponderazione dei punteggi del questionario relativo alla salute finanziaria dei 
microimprenditori
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5.1.2	 Il questionario individuale  

Il questionario individuale è un sondaggio che i microimprenditori possono utilizzare in modo autonomo (senza l'aiuto di terzi).

Il questionario fornisce ai microimprenditori un riscontro immediato sulla loro comprensione delle questioni di natura finanziaria 
e sulla loro capacità di affrontarle. Lo strumento può anche riferire l'utente a un coach e a un mentor per dare un seguito alla 
compilazione, se è opportuno ricevere ulteriore assistenza.

Gli imprenditori devono semplicemente indicare nel questionario un "Sì/No" per le varie domande, suddivise in due categorie 
principali: (1) domande relative al grado di conoscenza di un determinato problema e (2) domande relative all'effettiva esposizione 
(o utilizzo) rispetto a uno specifico prodotto, servizio o problema. A seconda del punteggio del soggetto, all’imprenditore verrà 
chiesto - con una serie di ulteriori domande - se desidera avvalersi dell’assistenza di un coach o di un mentor.

Lo scopo della misurazione è mettere in luce lo stato di salute finanziaria, riflettere sui risultati e discutere le implicazioni dello stato 
di salute finanziaria. La valutazione è finalizzata a far accettare all'imprenditore la necessità di prestare attenzione alle questioni 
relative alla salute finanziaria della sua impresa e, se necessario, formulare un piano d'azione per migliorarla.

ATTENZIONE
La sola misurazione non basta per capire il reale stato di salute finanziaria. Darà solamente alcune indicazioni 
sulla situazione in un determinato momento, senza chiarire come ci si è arrivati, come viene percepita e quali 
sono le intenzioni e i piani d’azione. Con l’(auto-)analisi e grazie al confronto di opinioni si potrà invece arrivare 
a una comprensione più profonda dell’effettivo stato di salute finanziaria, dei problemi che un imprenditore 
potrebbe dover affrontare e di cosa intende fare a riguardo.

exclamation-triangle

Il questionario “congiunto” e le relative istruzioni sono disponibili a 
questo link: https://bit.ly/2G3NvPD

Il questionario individuale e le relative istruzioni sono disponibili a 
questo link: https://bit.ly/2G3NvPD

link

link
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5.2	 Il piano di azione e di monitoraggio 

La valutazione dello stato di salute finanziaria non basta. Spesso sono necessarie azioni di monitoraggio successive per approfondire 
e ampliare la comprensione da parte dei microimprenditori delle questioni di natura finanziaria. Ciò significa che mentor e coach 
sono chiamati a formulare un piano d'azione in collaborazione con l'imprenditore, fermo restando che anche la relativa attuazione 
deve essere monitorata nel tempo.

Questo processo può essere visualizzato attraverso una serie di passaggi iterativi illustrati in Figura 6.

Fase 1 Parlare dell'importanza di comprendere le questioni di natura 
finanziaria e le loro ripercussioni sulla salute finanziaria dell'impresa e sul 
benessere finanziario del microimprenditore e della sua famiglia.

Fase 2 Valutare l'attuale grado di comprensione finanziaria, lo stato di salute 
finanziaria dell'impresa e il benessere finanziario del microimprenditore11 

Fase 3 Identificare le aree di attenzione in base all'esito della valutazione

Fase 4 Dare priorità alle questioni che meritano una particolare attenzione 
e che richiedono un'azione poiché interessano la salute finanziaria 
dell'azienda e il benessere finanziario del microimprenditore

Fase 5 Definire gli obiettivi per ciascuna area prioritaria

Fase 6 Definire le azioni da intraprendere e stabilire una tempistica, chiarire le 
responsabilità e quali sono le risorse richieste, identificare possibili ostacoli, 
facendo una chiara distinzione tra questioni risolvibili e problematiche che 
invece non rientrano in una determinata sfera di influenza e perciò non 
possono essere né superate né eliminate.

Fase 7 Decidere quando monitorare e valutare regolarmente i progressi 
compiuti nel migliorare lo stato di salute finanziaria dell'impresa e il grado 
di comprensione delle questioni finanziarie. La valutazione periodica 
dei progressi serve anche per aggiornare il piano d'azione, se ritenuto 
necessario. (i modelli di monitoraggio e valutazione sono illustrati nella 
sezione seguente, 4.4.4

Figura 6 // Passaggi per sviluppare un piano d’azione al fine di approfondire la 
comprensione delle problematiche finanziarie10

5.2.1	 Il piano di azione 

Il piano di azione deve essere SMART: 

•  Specifico: gli obiettivi devono essere chiari e dettagliati.
•  Misurabile: i risultati attesi devono essere misurabili.  
•  Attuabile: le azioni necessarie devono essere il frutto di un pensiero condiviso di microimprenditore e mentor/coach.
•  Realistico: il microimprenditore deve essere assolutamente convinto che il piano d’azione è alla sua portata.
•  Legato al Tempo: le tempistiche concordate devono prevedere traguardi intermedi prestabiliti in determinati momenti. 
•  + Supporto. Il microimprenditore o il mentor/coach non può fare tutto da solo. Ecco perché le istituzioni FSP/ NFSP devono 

garantire anche il supporto necessario (come corsi di formazione regolari e sessioni di sostegno all’imprenditoria, accesso a 
piattaforme di informazione e servizi di consulenza specifica in base al settore di riferimento).

Discutere

Valutare

Identificare

Dare priorità

Definire obiettivi

Definire azioni

Monitorare e 
valutare

10 Tutte le fasi si fondano sulla collaborazione. 
11 È possibile farlo con l’ausilio dei questionari menzionati nella sezione 4.1. Tuttavia, sia il mentor/coach sia l’imprenditore possono decidere di seguire altri 
metodi per valutare lo stato di salute e il benessere finanziari.
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Aree di lavoro
Obiettivo e azioni da 

intraprendere
Periodo Risorse Barriere

Criteri di 
successo

Generiche Specifiche
Da parte 

di chi
Dettagli 
azione

Data di 
inizio

Scadenza
Materiali/

umane
Budget Controllabili

Non 
controllabili

Risultati 
attesi

Gestire le 
proprie finanze 
personali

Separare le finanze personali da quelle dell'impresa

Gestire i flussi di cassa familiari in entrata e in uscita

Registrare entrate e uscite

Mettere da parte somme di denaro per eventi futuri 
(imprevisti)

Affrontare 
problemi 
finanziari 
legati alla 
propria attività 
d’impresa

Impostare un sistema di amministrazione per l’attività

Calcolare costi/ stabilire prezzi

Registrare i debitori

Gestire un budget di cassa/liquidità per l’attività

Affrontare 
problemi 
generali di 
pianificazione

Creare un business plan

Pianificazione – definire il fabbisogno finanziario

Relazionarsi con le banche

Risparmiare/mettere da parte utili per investire nella propria 
attività in futuro

Gestire le varie 
modalità di 
finanziamento

Conoscere le opzioni di finanziamento per crescere

Sapere come presentare dei piani di finanziamento

Sapere come accedere a finanziatori esterni (canali formali)

Sapere come rapportarsi ai finanziatori esterni (canali digitali)

Strumento 6 // Piano di azione per programmare un intervento volto al miglioramento dello stato di salute finanziaria dei 
Microimprenditori

Lo Strumento 6 può essere utile per redigere un piano di azione. Il fine ultimo è rendere l’imprenditore sempre più indipendente, in modo che poi possa decidere, gestire la propria attività e 
affrontare questioni di natura finanziaria in modo del tutto autonomo.
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5.2.2	 Il piano di monitoraggio

Il monitoraggio e la valutazione devono essere effettuati a intervalli regolari. Inizialmente è possibile adottare un approccio piuttosto 
diretto, misurando i cambiamenti che si sono verificati rispetto agli obiettivi stabiliti nel piano d'azione originario. Osservando gli 
scostamenti rispetto agli obiettivi originali, entrambe le parti possono concordare le nuove azioni da intraprendere e rivedere il 
piano d'azione.

Lo strumento 7 può essere utile per questo processo di monitoraggio. Grazie alle indicazioni e ai feedback del coach o del mentor, il 
microimprenditore adotterà un comportamento diverso, che potrebbe a sua volta condurre al grado di indipendenza desiderato al 
momento di affrontare questioni di natura finanziaria.

Tematiche di lavoro Obiettivi12 Analisi

Generiche Specifiche Obiettivo 
definito

Situazione al 
momento del 

monitoraggio13 
Scostamento14 Ragione dello 

scostamento15 

Azione 
correttiva 

proposta16

Gestione 
delle finanze 
personali

Separare la finanza personale da 
quella aziendale

Gestire entrate/uscite di cassa a 
livello familiare 

Registrare entrate e uscite

Mettere da parte del denaro per 
eventualità future (impreviste)

Gestione di 
problemi 
finanziari 
relativi 
all'attività di 
impresa

Creare un sistema amministrativo 
per l’attività

Calcolare i costi/ stabilire i prezzi

Registrare i debitori

Gestire un budget di cassa/
liquidità per l’attività

Affrontare 
problemi 
generali di 
pianificazione

Creare un business plan

Pianificazione – definire il 
fabbisogno finanziario

Relazionarsi con le banche

Risparmiare/mettere da parte utili 
per investire nella propria attività 
in futuro

Gestire 
le varie 
modalità di 
finanziamento

Conoscere le opzioni di 
finanziamento per crescere

Sapere come presentare dei piani 
di finanziamento

Sapere come accedere a 
finanziamenti esterni (formali)

Sapere come rapportarsi ai 
finanziatori esterni (digitali)

Strumento 7 // Monitoraggio e valutazione dei piani di azione per il miglioramento 
della salute finanziaria dei microimprenditori

12/17 Da copiare dal piano d’azione
13 Deve essere osservata dal coach/mentor
14 Deve essere osservata dal coach/mentor

15 Deve essere individuata dall’imprenditore
16 Deve essere proposta dal coach/mentor e discussa con l’imprenditore per 
poter essere approvata
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5.3	 Siti web e app di supporto 

Coach e mentor possono orientare i clienti verso svariati programmi, siti web o app a cui è possibile ricorrere per affrontare 
determinate questioni finanziarie.

6.1.1	 Siti web

L'allegato A include una selezione di siti web, piattaforme e programmi di particolare interesse, identificati durante la ricerca del 
2019, che si occupano di questioni relative alla salute finanziaria. 

I siti web e le piattaforme segnalati trattano temi di educazione finanziaria e si prefiggono il fine di aiutare gli imprenditori a superare 
le difficoltà. Mettono a disposizione interessanti strumenti di valutazione e applicazioni che microimprenditori e/o mentor/coach 
possono utilizzare per migliorare la salute finanziaria dell’imprenditore.

ATTENZIONE
Attualmente non esistono sistemi o programmi disponibili su siti web o piattaforme che valutino sia la salute 
finanziaria sia il benessere finanziario al fine di creare un piano di azione volto a migliorare la salute finanziaria.

ATTENZIONE
L'utilizzo delle applicazioni e dei relativi strumenti IT/FinTech non è ancora prassi corrente tra mentor e coach. 
Le istituzioni FSP e NFSP sono invitate a prestare particolare attenzione a questo aspetto nei loro programmi 
di formazione e orientamento. Condividendo nuove applicazioni, mentor e coach si aiuteranno a vicenda.

6.1.2	 Apps

Oltre ai vari siti web, microimprenditori, coach e mentor possono ricorrere anche ad app specifiche che si occupano di questioni 
finanziarie. Il numero di app di questo tipo è cresciuto rapidamente negli ultimi anni. Al giorno d’oggi esiste un’app per quasi ogni 
tema di natura finanziaria. Coach e mentor hanno spesso difficoltà a scoprire quali sarebbero quelle più adatti ai clienti.

Le applicazioni più rilevanti per microimprenditori e coach che si confrontano con problemi legati alla salute finanziaria sono 
presentati nello Strumento 8. Le istituzioni FSP e NFSP (e il loro personale) possono man mano aggiungere altre applicazioni.

Affinché i professionisti interessati possano rimanere aggiornati sugli ultimi sviluppi e sull’utilità delle (nuove) app, è consigliabile 
che i mentor/coach che lavorano per le stesse istituzioni FSP/NFSP creino un documento interno condiviso in cui elencare app/
strumenti utili, indicando anche la lingua in cui sono disponibili (molte delle app possono essere utilizzate per lavorare con migranti/
immigrati). Tali elenchi possono quindi essere condivisi con EMN/ADA per un'ulteriore diffusione. Con il passare del tempo, coach 
e mentor possono anche illustrare le proprie esperienze nell’utilizzo di app specifiche che possono essere rese disponibili su una 
piattaforma condivisa18.  

exclamation-triangle

exclamation-triangle

18 Da sviluppare in un secondo momento da parte di EMN/ADA.
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Nome 
dell’applicazione

Anno di 
fondazione/
lancio

Scopo/Utilizzo Punti di forza/particolarità
Se ne raccomanda l’uso 
all’imprenditore durante 
il piano di azione

Motivo della 
raccomandazione

Mint 2006 Gestione liquidità/
finanze personali Budget personale semplice

You Need a 
Budget 2010 Gestione debiti

Attività di budget (utenti 
multipli) e incentivo alla 
pianificazione finanziaria

Prism 2012 Controllo bollette/
fatture

Raccolta rapida di bollette 
senza ricorrere a terzi

Every Dollar 2015 Pianificazione budget
Strumento per pianificare un 
budget personale con attiva 
sollecitazione dell’utente

Wally 2013 Registrazione spese Facile caricamento delle spese

Acorns 2012 Risparmio Risparmi automaticamente 
investiti

Coinbase 2012 Criptovalute Piattaforma di scambio di 
criptovalute

Robinhood 2013 investimenti

Investimento parzialmente 
gratuito e guide 
all’investimento, sito con 
strumenti di apprendimento

Tycoon 2015 App per freelance Interessante per controllo/
recupero crediti

Unbury me 2011 Controllo debiti Controllo e gestione dei debiti 
personali

Venmo 2009 Allocazione costi
Divisione dei costi tra individui; 
rapido recupero crediti 
(personali)

Funding options  Presentazione offerta di 
servizi finanziari

Mediazione per finanziamenti 
a lavoratori autonomi e 
microimprenditori

Hatch 2017/2019 Misurazione alternativa 
del rischio di credito

n.a.

Settle go 2015 Trasferimenti 
internazionali

Per ricevere pagamenti 
internazionali

Coconut 2016 Questioni finanziarie 
ordinarie

Controllo personale 
dell’amministrazione 
finanziaria e controllo dei costi

Solna- F6S  
Questioni finanziarie 
ordinarie

Gestione ordinaria dell’attività 
inclusi pagamenti, fatturazione, 
analisi del flusso di cassa e 
sviluppo dell’imprenditorialità

ENVision 2018
Controllo del capitale 
circolante

Controllo della liquidità 
giornaliera e controllo del 
capitale circolante

Strumento 8 // Una selezione di app utili per i microimprenditori per affrontare i 
problemi finanziari19

Fonte: Autori, dal confronto di liste su Investopedia, The Balance e MFC (2019), oltre a recensioni selezionate.

19 Questa lista verrà aggiornata regolarmente, cfr. https://bit.ly/2G3NvPD
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6.  Quando insorgono dei problemi 
all’improvviso
Le ripercussioni dello scoppio della pandemia di Covid-19 e delle conseguenti misure di contenimento adottate da governi e autorità 
locali sono evidenti: colpiscono duramente le imprese già esistenti e le persone che aspirano a diventare lavoratori autonomi. Molti 
microimprenditori hanno vissuto le difficoltà della scarsa liquidità a breve termine, che ha seriamente compromesso la loro capacità 
di continuare l’attività. E a lungo termine, le imprese si dovranno muovere in un contesto profondamente diverso per struttura e 
per condizioni di mercato. Tuttavia, possono emergere anche nuove opportunità, anche se queste nuove opportunità potrebbero 
richiedere una nuova mentalità. Potrebbe essere necessario rivedere i progetti originali a causa della rapida evoluzione delle 
condizioni di mercato, economiche e sociali. Anche il comportamento dei consumatori cambierà in maniera sostanziale rispetto alle 
precedenti indagini o studi di mercato.

6.1	 Definire prima i problemi

È importante iniziare scrivendo un elenco che potremmo pensare infinito. In realtà, ci sono molte cose da fare sia in famiglia 
sia per la propria attività; molte richiedono immediata attenzione. Incoraggiando i microimprenditori ad annotare tutto ciò che 
bisogna fare e a identificare implicitamente chi se ne potrebbe occupare, sarà possibile fare un po’ d’ordine nelle proprie idee. In 
questo processo il segreto è fare un passo indietro e osservare, preferibilmente insieme al mentor/coach, quali potrebbero essere 
i problemi immediati.

Lo strumento 9 è un supporto per stilare un elenco preliminare di potenziali problemi che l'imprenditore potrebbe dover affrontare. 
Consente all'imprenditore di identificare i problemi immediati, valutarne l'urgenza e iniziare a elaborare un piano d'azione.
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Tipologia del problema
Breve descrizione 

di sintomi o 
caratteristiche

Indicare se 
il problema 
è gestibile 

(controllabile o 
meno)

Urgenza del 
problema (grave o 

meno)
Chi deve agire?

Questioni personali

Stress, calo di attenzione, paura 

Stress e preoccupazione per collaboratori o 
dipendenti

Incertezza sul futuro e/o impossibilità di 
programmare

 

Impossibilità di prendere decisioni

Calo del fatturato

Lockdown (chiusura di negozi/attività)

Restrizioni alla mobilità, distanziamento sociale, 
clienti impossibilitati a recarsi nei negozi/presso 
l’imprenditore

Recessione economica e modifica delle abitudini 
di consumo dei clienti

Impossibilità di svolgere alcune attività

Sfide operative

A causa del distanziamento sociale i 
collaboratori/dipendenti non possono svolgere 
(in sicurezza) le loro attività

I rifornimenti sono sospesi/difficoltosi a causa 
delle restrizioni alla mobilità e la minore 
disponibilità di mezzi di trasporto

Logistica sospesa  

Misure specifiche (come la chiusura delle 
scuole) costringono collaboratori o dipendenti a 
rimanere a casa

Non è possibile lavorare online

Questioni finanziarie

Scarsa liquidità dovuta al calo del fatturato e a 
difficoltà operative

Difficoltà a reperire ulteriore capitale circolante 

I finanziatori sono difficilmente raggiungibili (ad 
es. non sono in ufficio)

I finanziatori non intendono estendere o 
rinnovare i finanziamenti

I finanziatori chiedono il rimborso anticipato del 
prestito

Strumento 9 // Identificazione di potenziali problemi legati al Covid-19 con 
ripercussioni per la salute finanziaria dei microimprenditori
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•  Fare un passo indietro
•  Osservare

•  Da dividere tra iniziative a breve termine
•  Azioni/programmi a lungo termine
•  Stabilire chi deve agire

•  Effetti (a breve e lungo termine)
•  Costi e conseguenze

•  Assegnare le giuste priorità
•  Definire gli obiettivi
•  Definire le responsabilità
•  Stabilire le scadenze

•  Es. liquidità in esaurimento per fare fronte alle spese
•  Impossibile rifornirsi?
•  Calo di fatturato? Es. perdita di clienti?
•  Interruzione dell'attività? Es. obbligo di chiusura?

•  Identificare i problemi controllabili rispetto a quelli fuori dalla propria sfera d'influenza
•  Stabilire chi può essere in grado di controllarli

•  Da finanziatori
•  Da coach/ mentor
•  Dalle autorità
•  Da clienti/ fornitori/colleghi

6.2	 Problemi a breve termine

La posizione di liquidità dell'azienda è il parametro di riferimento per sapere se l'impresa sopravviverà e se, con ridotti flussi di cassa 
in entrata e in uscita, l’attività subirà inesorabilmente una battuta d’arresto. La possibilità di proseguire qualsiasi attività autonoma 
dipende da una posizione di cassa positiva. Una ridotta liquidità dovuta al calo del fatturato o alle chiusure forzate significa che man 
mano non sarà più possibile effettuare pagamenti e che gli imprenditori/la società falliranno una volta esaurite le riserve di cassa.

Durante un lockdown, i margini di profitto di un imprenditore, per quanto elevati possano essere, diventano irrilevanti: se nessuno 
paga, il microimprenditore sarà costretto a cessare l'attività. Solo accedendo a ulteriori fonti di liquidità (ad esempio risparmi, 
apporti di capitale, nuovi prestiti o contributi statali) è possibile risolvere i problemi finanziari in tempi di crisi.

Una persona esterna potrebbe aiutare l'imprenditore a identificare i problemi controllabili o che ricadono nella sfera di influenza 
dell’imprenditore e delle persone nella sua immediata cerchia rispetto ai problemi che invece non sono controllabili. È opportuno 
concentrarsi solo su azioni e misure che possono essere effettivamente messe in pratica dall'imprenditore e dai suoi più stretti 
collaboratori e che possono influenzare direttamente la redditività aziendale. Di conseguenza, è necessario dare la giusta priorità 
alle diverse iniziative. Solo allora sarà possibile elaborare un Piano d'Azione realistico con obiettivi specifici (cfr. Figura 7).

Figura 7 // Da un problema finanziario da affrontare a un piano d’azione realistico

Formatori, coach e il personale di istituzioni FSP/NFSP possono aiutare i microimprenditori a valutare i problemi e a definire le 
priorità con due gruppi di strumenti:

i.	 strumenti per identificare e definire le priorità per affrontare i problemi finanziari a livello familiare;
ii.	 strumenti per identificare e definire le priorità per affrontare i problemi finanziari di breve termine a livello di attività 

d’impresa.

In famiglia, ci sono tre aspetti specifici da considerare:

a.	 La possibilità di ridurre le spese ricorrenti e/o di posticipare/riprogrammare le spese accessorie;
b.	 La possibilità di aumentare o riprogrammare il reddito generato dai membri della famiglia;
c.	 La possibilità di attingere a finanziamenti aggiuntivi (prestiti, sovvenzioni/donazioni e sussidi).

Gli strumenti 10, 11 e 12 possono essere utilizzati per identificare e assegnare la giusta priorità alle azioni che riguardano ognuno di 
questi tre aspetti.

Affrontare cambiamenti improvvisi

Passare in rassegna i problemi

Controllabili/Non controllabili

Decidere se avvalersi di un aiuto esterno

Elenco delle azioni immediate

Effetti/conseguenze

Decidere e agire
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Azione da intraprendere
Risultati/effetti attesi a breve 
termine

Conseguenze a lungo termine
Grado di urgenza 

(alto/basso) 
Probabilità di sortire 

degli effetti (alta/bassa)
Azione da 

intraprendere S/N20 

Valutare quali spese/costi ricorrenti 
possono essere ridotti 

Aumento temporaneo della 
disponibilità/miglioramento del 
budget di cassa

Possibilità di continuare a vivere spendendo 
meno; miglioramento strutturale della 
liquidità

Valutare quali spese voluttuarie 
possono essere evitate (es. non 
comprare più un determinato prodotto)

Aumento temporaneo o addirittura 
permanente del budget familiare

Possibilità di evitare queste spese anche in 
futuro

Valutare quali abbonamenti possono 
essere cancellati

Aumento temporaneo o addirittura 
permanente del budget familiare

Possibilità di evitare queste spese anche in 
futuro

Valutare che cosa vendere
Aumento incidentale del budget 
familiare

Perdita di alcuni beni

Valutare le assicurazioni private 
sottoscritte

Miglioramento temporaneo o 
addirittura permanente del budget 
familiare (ci potrebbe volere del 
tempo per vedere gli effetti del 
risparmio)

Possibilità di continuare a vivere spendendo 
meno; miglioramento strutturale della 
liquidità – a scapito di una maggiore 
esposizione al rischio dovuta alla ridotta 
copertura assicurativa

Rinegoziare i termini dei contratti di 
locazione

Miglioramento temporaneo della 
liquidità e del budget familiare

L’importo delle mensilità potrebbe 
aumentare con il tempo

Rinegoziare i termini dei prestiti privati
Miglioramento temporaneo della 
liquidità e del budget familiare

Il piano di ammortamento potrebbe essere 
prolungato: i costi (interessi) potrebbero 
aumentare

Rinegoziare i termini dei mutui
Miglioramento temporaneo della 
liquidità e del budget familiare

Il piano di ammortamento potrebbe essere 
prolungato: i costi (interessi) potrebbero 
aumentare

Strumento 10 // Identificare e assegnare la giusta priorità alle alternative per controllare e ridurre le spese in famiglia in tempi di crisi

20 Se la risposta nelle due colonne a sinistra è “alto”, l’azione in questione è fortemente consigliata
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Azione da intraprendere Risultati/effetti attesi a breve termine Conseguenze a lungo termine
Grado di 
urgenza 

(alto/basso) 

Probabilità di 
sortire degli 
effetti (alta/

bassa)

Azione da 
intraprendere 

S/N21

Valutare se gli stipendi possono essere pagati 
con una frequenza più appropriata alle 
circostanze

Miglioramento temporaneo della liquidità Nessun cambiamento

Valutare se pagamenti particolari dovuti in 
futuro (come ad es. il TFR) possono essere 
anticipati

Miglioramento temporaneo della liquidità

I pagamenti dovuti originariamente in un 
periodo successivo non verranno più percepiti, 
con una conseguente riduzione della liquidità 
futura

Valutare se il capofamiglia (se imprenditore) 
possa svolgere un secondo lavoro retribuito

Miglioramento temporaneo della liquidità 
se l’imprenditore può continuare a svolgere 
entrambe le attività in modo ibrido

Riduzione del reddito una volta ripresa l’attività 
principale; attenzione da dedicare a due lavori 
(attività d’impresa e secondo lavoro retribuito)

Valutare come gli altri membri della famiglia 
possono eventualmente garantire un reddito 
supplementare

Elenco delle attività che possono svolgere i 
membri della famiglia; redditi supplementari 
possono migliorare la liquidità a livello 
familiare

Potrebbe portare a un miglioramento 
permanente del reddito familiare

Valutare se affittare parzialmente l’abitazione
Miglioramento temporaneo o permanente 
della liquidità

Spazi domestici ridotti

Strumento 11 // Identificare e assegnare la giusta priorità alle alternative per regolare/aumentare il reddito familiare in tempi di crisi

21 Se la risposta nelle due colonne a sinistra è “alto”, l’azione in questione è fortemente consigliata
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Anche a livello imprenditoriale, ci sono tre aspetti da considerare:

a.	 Ridurre le spese ricorrenti e/o di posticipare/riprogrammare le spese accessorie;
b.	 Aumentare o riprogrammare i flussi in entrata dell’attività; e
c.	 Rinegoziare gli accordi di finanziamento a breve termine con finanziatori formali o informali e ricorrere alle misure di 

sostegno introdotte dalle autorità statali (e a volte da enti privati), inclusi prestiti, sovvenzioni/donazioni e sussidi.

Gli strumenti 13,14 e 15 possono essere utilizzati per identificare e assegnare la giusta priorità alle azioni che riguardano ognuno 
di questi tre aspetti.

ATTENZIONE

L’incasso da portare a casa/lo stipendio 
dell'imprenditore è una delle voci di costo 
più facili da modificare, visto che può essere 
ridotta senza troppe resistenze. Tuttavia, 
ciò può avere delle conseguenze dirette sui 
flussi in entrata, sul budget e sul benessere 
della famiglia e pertanto deve essere 
valutato attentamente.

exclamation-triangle

Azione da intraprendere Risultati/effetti attesi a breve termine Conseguenze a lungo termine
Grado di 
urgenza 

(alto/basso) 

Probabilità di 
sortire degli effetti 

(alta/bassa)

Azione da 
intraprendere 

S/N22

Valutare come usare i risparmi temporanei
Miglioramento temporaneo della liquidità e del 
budget familiare

Maggiore esposizione al rischio per famiglie con 
meno risparmi a disposizione per far fronte a 
spese improvvise

Farsi prestare del denaro da familiari o amici 
Miglioramento temporaneo della liquidità e del 
budget familiare

Maggiori oneri finanziari (rimborsi e interessi); 
maggior dipendenza da familiari e amici

Prestiti formali
Miglioramento temporaneo della liquidità e del 
budget familiare

Maggiori oneri finanziari (rimborsi e interessi);

Prestiti informali
A seconda del tipo di schema, miglioramento 
della liquidità

Impegno più a lungo termine (ad es. schemi di 
risparmio e prestiti tra membri di un gruppo) 
o dipendenza da terzi in caso di crowdfunding, 
rimesse o finanziatori privati

Rinegoziare i termini del mutuo per i locali/
abitazione o aumentare l'importo del prestito 
(se possibile)

Miglioramento temporaneo della liquidità e del 
budget familiare

Maggiori oneri finanziari (rimborsi e interessi) per 
periodi di tempo più lunghi

Inoltrare una richiesta per ricevere delle 
prestazioni assistenziali

Miglioramento temporaneo della liquidità e 
del budget familiare; ingerenza della pubblica 
amministrazione nella vita privata del cittadino

Graduale peggioramento reddituale man mano 
che le prestazioni assistenziali vengono ridotte. 
Improvviso calo dei flussi in entrata regolari una 
volta ripresa l’attività d’impresa.

Strumento 12 // Cercare ulteriori finanziamenti per la famiglia – diversificare le fonti di finanziamento

22 Se la risposta nelle due colonne a sinistra è “alto”, l’azione in questione è fortemente consigliata
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Azione da intraprendere Risultati/effetti attesi a breve termine Conseguenze a lungo termine
Grado di 

urgenza (alto/
basso) 

Probabilità di 
sortire degli 
effetti (alta/

bassa)

Azione da 
intraprendere 

S/N23

Valutare e ridurre il proprio 
stipendio 

Miglioramento temporaneo della liquidità
Miglioramento strutturale della liquidità, a meno che 
l’imprenditore non voglia ritornare allo stipendio 
precedente

Valutare costi/spese fisse e ridurli 
ove possibile (inclusi salari e 
stipendi)

Miglioramento temporaneo e strutturale della 
liquidità e del budget familiare

Miglioramento strutturale della liquidità

Riprogrammare i processi 
produttivi/di erogazione del 
servizio

Un aumento dell’efficienza potrebbe determinare 
la riduzione di costi/spese

Miglioramento strutturale della liquidità

Rinegoziare i termini dei contratti di 
locazione

Miglioramento temporaneo e strutturale della 
liquidità e del budget familiare 

L’importo delle mensilità potrebbe aumentare con il 
tempo

Riprogrammare le rateazioni
Miglioramento temporaneo e strutturale della 
liquidità e del budget familiare 

Il piano di ammortamento potrebbe essere prolungato: 
i costi (interessi) potrebbero aumentare

Negoziare le condizioni con i 
fornitori

Miglioramento temporaneo e strutturale della 
liquidità

Maggiore dipendenza dai fornitori (principali); i 
fornitori possono aumentare i prezzi nel tempo

Controllare il magazzino e 
suddividere in gruppi i prodotti che 
si possono reperire/ricevere

Miglioramento temporaneo e strutturale della 
liquidità

Un livello inferiore di scorte può acuire la dipendenza 
dai fornitori; esposizione al rischio di non ricevere in 
tempo le merci

Riscadenzare il pagamento delle 
rate dei prestiti

Miglioramento temporaneo e strutturale della 
liquidità

Il piano di ammortamento potrebbe essere prolungato: 
i costi (interessi) potrebbero aumentare

Rinegoziare le condizioni dei mutui 
che gravano sui locali

Miglioramento temporaneo e strutturale della 
liquidità

Aumento degli oneri finanziari (rimborsi e interessi 
passivi) su periodi più lunghi con una maggiore 
dipendenza dalla banca/finanziatore

Strumento 13 // Identificare e assegnare la giusta priorità alle azioni a breve termine per controllare o ridurre le spese dell’attività

23 Se la risposta nelle due colonne a sinistra è “alto”, l’azione in questione è fortemente consigliata
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Azione da intraprendere Risultati/effetti attesi a breve termine Conseguenze a lungo termine
Grado di 

urgenza (alto/
basso) 

Probabilità di 
sortire degli 
effetti (alta/

bassa)

Grado di rischio 
per la continuità 
aziendale (alto/

basso)

Azione da 
intraprendere 

S/N24 

Controllare le voci crediti verso 
clienti/conti attivi (in generale)

Consapevolezza della posizione di cassa 
complessiva e identificazione delle aree 
di intervento

Maggiore consapevolezza della liquidità nel tempo

Sollecitare il pagamento dei crediti 
verso clienti da regolare

Controllo; accelerazione dei pagamenti; 
aumento dei flussi di cassa in entrata

È possibile mantenere un miglioramento 
strutturale del flusso di cassa in entrata in modo 
da garantire una buona gestione dei rapporti con 
i clienti

Offrire ai clienti degli sconti in caso 
di pagamento anticipato (per servizi a 
cadenza periodica come quelli offerti 
dai parrucchieri)

Speeding up payments – increased 
receipts of cash

Possibili riduzioni permanenti dei prezzi di vendita, 
aspettativa di prezzi inferiori da parte dei clienti

Fatturare con maggior frequenza 
(specialmente per contratti di importo 
elevato)

Ripartizione dei flussi di cassa in entrata Miglioramento strutturale del flusso di cassa se 
questa pratica non viene abbandonata

Richiedere un acconto per contratti di 
importo elevato

Miglioramento – temporaneo – della 
posizione di cassa

Miglioramento strutturale del flusso di cassa in 
entrata se questa pratica non viene abbandonata; i 
clienti potrebbero decidere di andare altrove

Offrire abbonamenti ai clienti (per 
servizi a cadenza periodica)

Miglioramento – temporaneo – della 
posizione di cassa

Miglioramenti strutturali di cassa e fidelizzazione 
della clientela

Vendere coupon per la consegna/
erogazione futura di prodotti/servizi 
(a prezzo scontato)

Miglioramento – temporaneo – della 
posizione di cassa

Minore disponibilità di cassa una volta avvenuta 
l’erogazione del servizio/la consegna del prodotto

Strumento 14 // Identificare e assegnare la giusta priorità alle azioni a breve termine per aumentare i pagamenti e i flussi 
reddituali dell’impresa

24 Se la risposta nelle due colonne a sinistra è “alto”, l’azione in questione è fortemente consigliata
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Azione da 
intraprendere

Risultati/
effetti attesi a 
breve termine

Conseguenze a lungo termine

Grado di 
urgenza 

(alto/
basso) 

Probabilità 
di sortire 

degli effetti 
(alta/
bassa)

Grado di 
rischio per 

la continuità 
aziendale 

(alto/basso)

Azione da 
intraprendere 

S/N25

Ricorrere al factoring 
(ovvero cessione del 
credito ai finanziatori)

Temporaneo 
miglioramento 
di cassa

Riduzione del reddito a fronte delle 
commissioni di factoring

Richiedere a una banca 
un finanziamento a 
breve termine/del 
capitale circolante

Temporaneo 
miglioramento 
di cassa

Aumento degli oneri finanziari e 
dipendenza dai finanziatori

Richiedere a familiari/
amici un finanziamento 
a breve termine/del 
capitale circolante

Temporaneo 
miglioramento 
di cassa

Maggiore coinvolgimento di 
familiari/amici nelle questioni 
aziendali

Richiedere tramite 
intermediari online un 
finanziamento a breve 
termine/del capitale 
circolante

Temporaneo 
miglioramento 
di cassa

Aumento degli oneri finanziari e 
maggiore dipendenza

Richiedere a 
finanziatori informali 
un finanziamento a 
breve termine/del 
capitale circolante

Temporaneo 
miglioramento 
di cassa

Più tempo dedicato alla 
partecipazione a gruppi informali; in 
caso di finanziatori privati, maggiore 
dipendenza da persone esterne

Alienazione di beni
Temporaneo 
miglioramento 
di cassa

Possibilità che la crescita della 
produzione sia inadeguata a causa 
dell’indisponibilità dei beni venduti

Affittare a terzi 
parte dei locali o dei 
macchinari

Temporaneo 
miglioramento 
di cassa

Possibile presenza di terzi nei locali 
in futuro; possibilità ridotte di 
aumentare la produzione

Richiedere un 
finanziamento ponte/
prestito

Miglioramento 
della 
posizione 
finanziaria

Maggiori oneri finanziari (rimborsi 
e interessi) per periodi più lunghi, 
con una maggior dipendenza dai 
finanziatori; si riducono le possibilità 
di chiedere dei finanziamenti per 
nuovi piani

Inoltrare una richiesta 
per prestazioni 
assistenziali a favore 
dei collaboratori

Miglioramento 
della liquidità; 
trattenere 
personale 
(chiave)

Se non ridotte gradualmente nel 
corso del tempo, marcato aumento 
degli impegni finanziari al momento 
della cessazione del rapporto di 
lavoro

Identificare e utilizzare 
misure pubbliche di 
sostegno

Temporaneo 
miglioramento 
di cassa

Maggiori impegni amministrativi 
e ingerenza della pubblica 
amministrazione

Strumento 15 // Identificare e assegnare la giusta priorità alle azioni a breve termine 
per aumentare i finanziamenti esterni dell’impresa

ATTENZIONE

I nuovi accordi di finanziamento vanno ad aumentare gli obblighi finanziari dell'impresa. Il mancato rimborso delle rate previste avrà un 
impatto diretto sull'onere finanziario complessivo dell'impresa, che è particolarmente gravoso per i lavoratori autonomi. Bisogna tenere 
presente che un imprenditore può sostenere pesanti riduzioni del proprio reddito solo per un periodo relativamente breve.

25 Se la risposta nelle due colonne a sinistra è “alto”, l’azione in questione è fortemente consigliata
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6.3	 Problemi a lungo termine

Prevedere come si evolverà il business in futuro nelle circostanze attuali è particolarmente difficile. Inoltre, i programmi a sostegno 
degli imprenditori attualmente vigenti potrebbero subire modifiche o essere soggetti a cambiamenti di natura politica. Consigliamo 
di fare un passo indietro per valutare la situazione e anticipare cosa potrebbe accadere nei prossimi mesi per identificare potenziali 
opportunità. Dopo questa valutazione iniziale, potrebbe essere utile l’intervento esterno di coach, mentor o personale delle istituzioni 
FSP/NFSP.

Le istituzioni FSP sono in grado di offrire finanziamenti a condizioni agevolate per un certo periodo di tempo, spesso grazie a strumenti 
finanziari nazionali e multilaterali o facenti capo all’Unione Europea e grazie a nuove possibilità di finanziamento. Potrebbero esistere 
anche altre possibilità. Ad esempio, iniziative statali per stimolare l'economia attraverso la creazione di nuovi strumenti ad hoc, spesso 
transitori. In alternativa, nuovi soggetti finanziatori potrebbero affacciarsi sul mercato, fisicamente o virtualmente, e offrire nuovi tipi 
di finanziamento (come ad esempio il crowdfunding). Infine, potrebbero venire promosse alcune iniziative spontanee (ad esempio, 
raccolta di risparmio e erogazione di prestiti all’interno di comunità, gruppi che preferiscono soluzioni più vicine al territorio). Non 
tutti i problemi legati alla crisi del Covid-19 possono essere risolti in modo razionale, né è possibile sfruttare tutte le opportunità che 
si presentano. Gli imprenditori devono chiedersi cosa desiderano fare veramente e cosa vogliono ottenere nel tempo. Le crisi spesso ci 
costringono a riflettere e a mettere le cose in prospettiva. Fare un passo indietro può aiutare gli imprenditori ad analizzare la situazione 
e a porsi queste domande:

a.	 Quali sono i cambiamenti sociali di rilievo che stanno creando nuove opportunità di mercato?
b.	 Quali sono le attuali tendenze di finanziamento dei finanziatori individuati?
c.	 Quali opzioni di finanziamento esistono? Quali nuove opportunità di finanziamento (sia fisiche che virtuali) sono disponibili al 

momento?
d.	 Quali misure speciali stanno adottando le autorità pubbliche e gli enti privati per sostenere il settore delle piccole e microimprese 

(e quali sono le condizioni e i possibili effetti)?
e.	 Io cosa voglio fare?

Rispondere alle domande sopra elencate è importante per elaborare un piano d'azione (cfr. Figura 8).  

Figura 8 // Scenari post-Covid19

I formatori, i coach e il personale di istituzioni FSP/NFSP possono aiutare i microimprenditori ad affrontare problemi a lungo termine 
con i seguenti strumenti:

i.	 uno strumento per identificare e definire le priorità per affrontare i problemi di finanziamento a lungo termine a livello di 
impresa (Strumento 16); e

ii.	 uno strumento per valutare iniziative pubbliche (nazionali/europee) a sostegno delle MPMI, qualora siano pertinenti e 
accessibili per le microimprese (Strumento 17).

Covid-19 e relative 
misure a tutela 

della salute 
pubblica che 

creano problemi 
agli imprenditori: 

azioni mirate più a 
lungo termine

Problemi superabili senza 
grossi cambiamenti

Ripresa dell'attività esistente con 
assistenza esterna

Nuova attività

Cessazione dell'attività

Ripresa dell'attività esistente senza 
assistenza esterna

Riorientamento (sulla base 
dell'attività precedente)

Programma (scadenzario) per la ripartenza

Piano per la ripartenza

Elenco di problemi e azioni necessarie

Inventario dei beni trasferibili

Piano di disinvestimento

Piano di cassa aggiornato

Piano di cassa aggiornato e piano di (ri)finanziamento

Nuovo business plan e piano di finanziamento

Business plan e piano di finanziamento

Onorare gli impegni finanziari

Piano d'azione semplificato

Piano d'azione con la partecipazione dei 
finanziatori (esistenti)

Piano d'azione per avvicinare i finanziatori

Piano d'azione per avvicinare i finanziatori

Possibili referenze nel mondo del lavoro

Problemi superabili solo con 
un cambiamento sostanziale 

dell'attività

Problemi non superabili
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Azione da intraprendere
Risultati/effetti attesi a breve 
termine

Conseguenze a lungo termine
Grado di 

urgenza (alto/
basso) 

Probabilità di 
sortire degli effetti 

(alta/bassa)

Azione da 
intraprendere 

S/N26

Valutare i piani di investimento (guardando al 
futuro/oltre la pandemia da Covid-19)

Maggiore consapevolezza della 
propria posizione finanziaria e 
possibilità di riflettere sui piani 
originali

Possibilità di rimodulare i piani; maggior forza contrattuale per 
raccogliere fondi esterni

Richiedere un finanziamento ponte/prestito 
dal finanziatore attuale in linea con il 
finanziamento a lungo termine in essere

Miglioramento della posizione 
finanziaria

Maggiori oneri finanziari (rimborsi e interessi) per periodi più 
lunghi, con una maggior dipendenza dai finanziatori; si riducono 
le possibilità di chiedere dei finanziamenti per nuovi piani

Leasing invece di investimenti
Miglioramento della liquidità a 
breve termine

Estensione del periodo di locazione con possibili maggiori costi 
di leasing; sussiste ancora la possibilità di liberare capitali per 
investimenti

Riprogrammare gli investimenti: capitale di 
investimento per finanziamenti a breve termine

Miglioramento della liquidità a 
breve termine

Diminuzione delle opportunità per investimenti e nuovi piani

Cercare dei soci per un aumento di capitale n.a.
Perdita della piena proprietà; rafforzamento patrimoniale 
e maggior forza contrattuale per reperire ulteriori/nuovi 
finanziamenti esterni

Individuare fonti/canali di finanziamento 
alternativi

Maggior consapevolezza Diversificazione dei finanziamenti 

Cercare finanziamenti esterni formali
n.a. a meno che non ci siano 
accordi a breve termine

Nuove opportunità di finanziamento con ulteriori obblighi 
finanziari a lungo termine

Cercare finanziamenti esterni online (peer-to-
peer o altro)

n.a. 
Nuove opportunità di finanziamento con ulteriori obblighi 
finanziari a lungo termine

Cercare finanziamenti informali (familiari, amici, 
comunità, social network)

n.a. a meno che non ci siano 
accordi a breve termine

Maggiore dipendenza da reti informali e familiari/amici

Abbandonare piani di espansione Nessun cambiamento
Tempo ed energia a disposizione per far ripartire l’attività dopo 
la crisi

Tool 16 // Defining actions to meet financing problems at the enterprise level (long-term related)

26 Se la risposta nelle due colonne a sinistra è “alto”, l’azione in questione è fortemente consigliata
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6.4	 Le misure adottate

Negli ultimi mesi, i governi e le autorità locali di tutta Europa hanno adottato un ampio ventaglio di misure per aiutare il settore 
delle MPMI ad affrontare la crisi causata dal Covid-19. Generalmente, le misure mirano a sostenere le MPMI affinché riescano a 
superare problemi temporanei di liquidità e/o pongono le basi per prepararsi a un nuovo futuro tramite specifici accordi.

Con lo Strumento n. 17, coach e mentor possono identificare più agevolmente le misure che interessano i loro clienti; la maggior 
parte di tali misure sono state introdotte nel 2020 dai diversi governi dell’Unione Europea. Prima di muoversi concretamente per fare 
domanda, consigliamo di verificare se le misure sono effettivamente rivolte ai clienti, se i clienti rispettano i criteri di ammissibilità 
e quanto sia complesso valutare rilevanza, idoneità e accesso.

Sarebbe inoltre opportuno verificare che cosa è richiesto fare nello specifico per accedere a tali misure e poterne poi effettivamente 
godere e capire quale tipo di clienti può trarre il maggior vantaggio dalle misure previste. Prima di presentare una richiesta formale, 
i coach/mentor e il personale delle istituzioni FSP/NFSP dovrebbero consultare i microimprenditori per assicurarsi che siano 
d’accordo e per aiutarli a capire i possibili benefici e le conseguenze in caso decidessero di ricorrere a di tali misure.

Misura
Nel mio paese è 
conosciuta con 

il nome di…

Interessa i miei 
clienti S/N (e 

possibili effetti)

I clienti possono 
fare domanda 

S/N

È conveniente 
utilizzare tale 

misura S/N

Azione da 
intraprendere 

Misure relative a periodi di lavoro 
più brevi, cassa integrazione, assenze 
per malattia; alcune sono rivolte 
direttamente alle MPMI

Misure relative alla proroga delle 
scadenze fiscali, al pagamento 
dei contributi previdenziali e 
assistenziali, al rimborso di prestiti e 
al pagamento di affitti e utenze

Estensione o semplificazione delle 
garanzie sui prestiti per permettere 
alle banche commerciali di ampliare i 
finanziamenti a favore delle MPMI

Prestiti alle MPMI direttamente da 
parte di enti pubblici

Sovvenzioni, sussidi e contributi a 
fondo perduto a favore di MPMI

Ricorso all’aiuto finanziario di 
intermediari non bancari

Definire politiche strutturali per 
aiutare le MPMI ad adottare nuovi 
metodi di lavoro e tecnologie 
(digitali) per trovare nuovi mercati e 
canali di vendita

Strumento 17 // Misure per sostenere le MPMI in tempo di crisi (durante la pandemia da 
Covid-19)27

27 Cfr. anche OECD, https://read.oecd-ilibrary.org/view/?ref=119_119680-di6h3qgi4x&title=Covid-19_SME_Policy_Responses
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Azione da intraprendere
Risultati/effetti attesi a 
breve termine

Conseguenze a lungo 
termine

Grado di 
urgenza (alto/

basso) 

Probabilità di 
sortire degli 
effetti (alta/

bassa)

Azione da 
intraprendere 

S/N 

Tenere aggiornati 
tutti i documenti 
amministrativi (per 
essere pronti in caso di 
una richiesta di sussidi)

Piena visibilità 
sull’andamento 
dell’attività -ben 
preparati in caso si 
proceda alla richiesta di 
sussidi

Piena visibilità 
sull’andamento 
dell’attività in modo 
continuativo

Valutare le misure a 
cui si è interessati 
(disponibilità, criteri di 
accesso, implicazioni, 
effetti e conseguenze)

Consapevolezza di come 
superare (in parte) 
problemi di liquidità a 
breve termine

Consapevolezza 
di poter ricevere 
aiuto per affrontare 
i problemi a lungo 
termine e sviluppare 
nuovi piani con un 
orizzonte temporale 
più ampio

Selezionare la misura 
più appropriata e 
preparare la domanda

Conoscenza degli 
strumenti di sostegno – 
ci si prepara a utilizzarli 
una volta ricevuti

Obbligo di inviare 
relazioni entro precise 
scadenze – obbligo di 
reportistica contabile 
regolare

Inoltrare la richiesta 
per ottenere aiuto nel 
quadro della misura 
prescelta

Cessazione di un 
atteggiamento 
indolente; maggiore 
sicurezza in sé stessi; 
i sussidi migliorano la 
posizione finanziaria

Possibilità di 
continuare l’attività 
dopo un periodo di 
crisi

Strumento 18 // Valutazione della rilevanza delle misure per il Covid-19 e definizione 
delle azioni

ATTENZIONE

Spesso si dà per scontato che i lavoratori autonomi e i microimprenditori ricorrano alle iniziative a sostegno 
delle MPMI durante i periodi di crisi. Tuttavia, di solito sorgono due problemi. In primo luogo, i microimprenditori 
potrebbero non voler riconoscere di essere in difficoltà. In secondo luogo, le procedure amministrative per 
ricevere i sussidi sono spesso troppo complicate (burocraticamente parlando). È necessario che coach e tutor 
siano particolarmente presenti.

exclamation-triangle

28 Se la risposta nelle due colonne a sinistra è “alto”, l’azione in questione è fortemente consigliata
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Elenco di siti web

Metodo/nome e 
segmento dei gruppi 
obiettivo -> 

Organizzazione che 
adotta il metodo Elementi principali relativi alla salute finanziaria

Consumatore 
individuale; 

beneficiari di 
prestiti 

Lavoratore 
autonomo; 

per necessità; 
motivato 

dall’opportunità

Autonomo 
ibrido; 

imprenditore 
per stile di vita

Micro- 
imprenditore; 

motivato 
dall’opportunità

Micro/piccolo29  
imprenditore; 
orientato alla 

crescita

Financial Health 
Measurement project 

CFSI – FHN (USA) Ricerca, strumenti, servizi di consulenza circle circle circle

EWE - Early Warning 
Europe 

Team U (Spain, Poland, 
Italy, Greece)30

Assistenza agli imprenditori in difficoltà, metodo 
completo, formazione coach circle circle circle

Crisis support and 
avoiding insolvency31 Team U (Germany) Sostegno in situazioni di crisi finanziaria con 

hotline, app, servizi di consulenza circle circle circle circle

Check Your Financial 
Health

MFC (Eastern and 
Central Europe)

Misurazione del benessere finanziario, quiz, servizi 
di consulenza, app32 circle circle circle

Firmenhilfe33 Everts and Jung 
(Germany)

Sostegno telefonico in situazioni di crisi 
finanziaria, orientamento e-mail, consulenza 
online, blog/modelli

circle circle circle

Global Financial Health 
Plan

IPA - Global project 
(Global South focus)

Metriche quantitative per misurare lo stato di 
salute finanziaria; creazione di programmi circle

Poverty Probability 
Index 

Innovations for 
Poverty Action (Global) 

Strumento per organizzazioni e attività d’impresa 
per misurare il benessere finanziario familiare circle

Financial Capabilities 
Index (MFO) 

MFO (Global South) Piattaforma online per misurare la capacità 
finanziaria delle persone a basso reddito circle circle

Allegato A // Piattaforme, siti web e programmi relativi alla salute finanziaria per segmento imprenditoriale

29 Attenzione particolare alle piccole (e medie) imprese
30 Verrà lanciato in Europa in futuro
31 Solo in tedesco

32 In fase di sviluppo (in collaborazione con CFI)
33 Solo in tedesco

Allegati
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Metodo/nome e 
segmento dei gruppi 
obiettivo -> 

Organizzazione che 
adotta il metodo Elementi principali relativi alla salute finanziaria

Consumatore 
individuale; 
beneficiari 
prestiti34 

Lavoratore 
autonomo; 

per necessità; 
motivato 

dall’opportunità

Autonomo 
ibrido; 

imprenditore 
per stile di vita

Micro- 
imprenditore; 

motivato 
dall’opportunità

Micro/piccolo35 
imprenditore; 
orientato alla 

crescita

Poverty Stoplight 
(platform)

Fundación Paraguaya36 
Piattaforma tecnologica che offre un questionario 
di autovalutazione e un modello di intervento; link 
a soluzioni

circle circle circle circle circle

Business debt line
 Money Activity Trust 
(Regno Unito)

Sito web con guide, schede informative, strumenti di 
pianificazione finanziaria e modelli circle circle circle circle circle

Financial ratio analysis Global
Insieme di strumenti per misurare lo stato di 
salute finanziaria delle imprese circle37 circle

Mesquestionsdargent.
fr

Banque de France 
(Francia)38

Sito web completo che si occupa di tutte le 
questioni legate alla salute finanziaria, con 
informazioni e materiali di formazione

circle circle circle circle circle

Crésus Crésus (Francia)
Piattaforma per unire forze e competenze in 
materia finanziaria39 circle circle circle circle

Outset online
YTKO Group (Regno 
Unito)

Informazioni e strumenti interattivi per 
l’apprendimento online, video tutorial, risorse circle circle

Dilemme Crésus (Francia)40 Giochi interattivi, siti web, strumenti, guide, 
applicazioni circle circle circle circle circle

PROMIFIN Educación 
Financiera project

FACET BV (America 
centrale)

Guide, giochi per l’educazione finanziaria di 
individui e microimprenditori circle circle circle

Allegato B // Piattaforme, siti web e programmi relativi alla salute finanziaria per segmento imprenditoriale

34 Potrebbe interessare anche autonomi spinti dalla necessità
35 Attenzione particolare alle piccole (e medie) imprese
36 In spagnolo e inglese
37 I valori sono stati corretti per tener conto di questa categoria di imprese

38 Solo in francese
39 Cfr. anche Dilemme, sviluppato dalla Fondazione Crésus
40 Gli strumenti sono tutti in francese, con qualche spiegazione in inglese
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Metodo/nome e 
segmento dei gruppi 
obiettivo ->

Organizzazione che 
adotta il metodo Elementi principali relativi alla salute finanziaria

Consumatore 
individuale; 
beneficiari 
prestiti40

Lavoratore 
autonomo; 

per necessità; 
motivato 

dall’opportunità

Autonomo 
ibrido; 

imprenditore 
per stile di vita

Micro- 
imprenditore; 

motivato 
dall’opportunità

Micro/piccolo41  
imprenditore; 
orientato alla 

crescita 

Hi Bruno Hi Bruno (France) Banca online con strumenti utili per comprendere 
come gestire finanziamenti e risparmi circle circle circle circle circle

Shine Finance Shine Finance (Virtual) Banca online che offre consulenza in materia finanziaria circle circle

Chime Bank Vari fondi di venture 
capital (Virtuale) 

Banca online con video e blog istruttivi che 
affrontano temi di natura finanziaria circle circle circle circle

Allegato C // Banche online con programmi particolari relativi alla salute finanziaria per segmento imprenditoriale

40 Potrebbe interessare anche autonomi spinti dalla necessità
41 Attenzione particolare alle piccole (e medie) imprese
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Per approfondire

Rapporti/studi (una selezione)

•  Bauwin, M. and Molenaar, N. (2019). Enhancing the Financial Health of Micro-entrepreneurs: beyond a mere assessment. Brussels: 
EMN, European Microfinance Network.

•  Cummings L., Wolkowitz E. (2017). Financial Health: A New Vision for Serving America’s Small Businesses. Chicago, IL: CFSI.
•  Cummings L., Ruales A. (2018). Addressing the Financial Health Needs of Small Business Owners. Chicago, IL: CFSI.
•  EMN Microfinance in Europe: Survey Report 2016-2017 - Peer Group Analysis 
•  Farbman, M., & Lessik, A. (1989). The Impact of Classification on Policy. Workshop on Small Scale Enterprise Development: In 

Search of New Dutch Approaches. The Hague: U.S. Agency for International Development.
•  Gallup (2018). Gallup Global Financial Health Study. Washington, DC: Gallup.
•  Gutman A., Garon T., Hogarth J., Schneider R. (2015). Consumer Financial Health Study. Chicago, IL: CFSI
•  Ladha T., Asrow K., Parker S., Rhyne E., Kelly S. (2017). Beyond Financial Inclusion: Financial Health as a Global Framework. Chicago, 

IL: CFSI.
•  Molenaar, N. (2014). SME Financing for Disadvantaged and underrepresented groups, for OECD Policy Brief on Access to Business 

Start-up Finance for Inclusive Entrepreneurship. Den Haag, The Netherlands: The Hague University of Applied Sciences.
•  Molenaar, N. (2016). They are not yet seen ... but...Hybrid Entrepreneurship in a changing society. The Netherlands: The Hague 

University of Applied Sciences.
•  OECD. (2015). Entrepreneurship at a Glance, 2015. Paris: OECD.
•  Parker S., Castillo N., Garon T., Levy R. (2016). Eight Ways to Measure Financial Health. Chicago, IL: CFSI.
•  Pytkowska, J. (2017). Delivering Financial Capability: A Look at Business Approaches. Washington, DC: CFI at Accion.
•  Sarasvathy, S.D. (009) Effectuation, Elements of Entrepreneurial Expertise, Edward Elgar Publishing
•  Soursourian M. (2019). “What’s Financial Health Got to Do with It?”. (CGAP)

Siti web (una selezione)

•  www.cgap.org/blog/whats-financial-health-got-do-it
•  http://mfc.org.pl/financial-health-2/ 
•  https://finhealthnetwork.org/who-we-are/our-mission/ 
•  https://www.youthbusiness.org/
•  https://www.mesquestionsdargent.fr/
•  https://www.team-u.de/en/ewe
•  https://www.european-microfinance.org/publication/microfinance-europe-survey-report
•  https://www.jpmorganchase.com/corporate/Corporate-Responsibility/financial-capability.htm
•  https://www.investopedia.com/personal-finance/personal-finance-apps/  
•  https://www.enterprise-development.org/training-offers-on-private-sector-engagement-and-partnerships/

Covid 19 e sostegno alle (M)PMI (una selezione)

•  SME policy responses - OECD https://www.oecd.org/coronavirus/policy-responses/coronavirus-covid-19-sme-policy-responses-04440101/
•  Small business COVID Resource Center | Thomson Reuters https://www.thomsonreuters.com/en/resources/covid-19-small-business-

resources.html
•  Digital Solutions by European SMEs in times of COVID-19 https://www.digitalsme.eu/solutions/
•  SME United https://smeunited.eu/publications/the-economic-impact-of-covid-19-on-smes-in-europe
•  McKinsey www.mckinsey.com/industries/public-and-social-sector/our-insights/covid-19-and-european-small-and-medium-size-

enterprises-how-they-are-weathering-the-storm
•  European commission  ec.europa.eu › growth › coronavirus-response
•  ILO www.ilo.org/empent/units/boosting-employment-through-small-enterprise-development/resilience/lang--en/index.htm
•  ande www.andeglobal.org/page/covid-19
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Gli autori

Klaas Molenaar 
(Master in scienze gestionali - Università di Rotterdam) è un imprenditore ibrido, consulente, formatore, accademico 
che attraversa i confini alla ricerca di nuovi modi per promuovere l'inclusione sociale. Fondatore e direttore di Timpoc 
Consultants, vanta grande esperienza nel campo dell’imprenditorialità inclusiva e nel mondo delle PMI e della microfinanza. 
Professore emerito di inclusione finanziaria e nuova imprenditorialità presso l'Università di scienze applicate dell'Aia, in 
passato è stato anche membro del Consiglio Consultivo Nazionale per la Microfinanza nei Paesi Bassi e Presidente del 
Consiglio di Amministrazione della Rete Europea della Microfinanza (EMN).

Motto: Pensiamo fuori dagli schemi e cerchiamo delle soluzioni alternative chiedendoci continuamente "le persone useranno 
questo servizio?"

Interessi: pattinaggio a lunga distanza, vela, ciclismo. 

EMN, ADA e J.P. Morgan

EMN 
La Rete europea della microfinanza (EMN) si prefigge di creare un accesso universale e aperto a adeguati servizi finanziari e di 
accompagnamento in funzione delle esigenze della società a prezzi accessibili, consentendo alle persone di mettere il proprio 
talento al servizio della creazione di ricchezza e valore, senza prescindere da un impatto sociale positivo. EMN sta dando 
sempre più voce ai propri membri in modo che diventino attori e partner riconosciuti del settore finanziario e raggiungano 
moltissime persone intraprendenti che, a loro volta, creano posti di lavoro e contribuiscono alla crescita sostenibile. EMN 
concentra le proprie attività principalmente nell'Unione europea e negli Stati membri dell'EFTA (Associazione Europea di 
Libero Scambio)/SEE (Spazio Economico Europeo)

ADA 
Dal 1994, ADA opera per favorire l'inclusione finanziaria delle popolazioni escluse dai sistemi bancari tradizionali. L'azione di 
ADA è pensata per rafforzare l'autonomia e le capacità delle istituzioni di microfinanza (IMF), delle associazioni professionali 
e delle reti. ADA affianca anche i governi impegnati a sostenere e strutturare il settore della microfinanza a livello regionale e 
nazionale. Più recentemente, ADA ha iniziato a collaborare con altri tipi di organizzazioni, come ad esempio gli incubatori, al 
fine di sostenere meglio i microimprenditori e i piccoli imprenditori e agevolare il loro accesso al credito.

ADA è un'organizzazione non governativa con sede in Lussemburgo che impiega 43 dipendenti; ha un budget annuale di 10 
milioni di euro.
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J.P. Morgan
(NYSE: JPM) è una delle principali società di servizi finanziari globali, con un patrimonio di $ 3.200 miliardi e attività in 
tutto il mondo. Leader in vari settori, quali investment banking, servizi finanziari per consumatori e piccole imprese, servizi 
bancari commerciali, elaborazione di transazioni finanziarie e asset management, JPMorgan Chase & Co. fa parte del Dow 
Jones Industrial Average e annovera tra i suoi clienti milioni di persone negli Stati Uniti e molte aziende private di spicco, 
oltre ad istituzioni ed enti governativi tra i più importanti al mondo, a cui offre i propri servizi utilizzando i suoi brand J.P. 
Morgan e Chase. Per maggiori informazioni su JPMorgan Chase & Co. siete pregati di consultare www.jpmorganchase.com.

JPMorgan Chase ha assunto un impegno filantropico e aziendale su scala globale, destinando $ 250 milioni di dollari ad 
iniziative volte ad affrontare nell’immediato - e non solo - le sfide economiche e di salute pubblica sorte con la crisi causata 
dal Covid-19. La società, avvalendosi dei dati a sua disposizione, offre soluzioni per sostenere le persone, le piccole imprese 
e le comunità che si trovano più in difficoltà nell’affrontare problemi finanziari e un futuro lavorativo incerto, in un contesto 
imprenditoriale mutevole caratterizzato da ridotte possibilità di trovare o continuare a vivere in alloggi a prezzi accessibili. 
JPMorgan Chase continuerà a sfruttare i suoi core business, le aree di competenza e i suoi attuali partner per rispondere alle 
sfide della pandemia. Per ulteriori informazioni siete pregati di consultare jpmorganchase.com/covid-19.

Il presente manuale è stato realizzato con il supporto economico di J.P. Morgan. Tuttavia, i contenuti e le opinioni espresse 
in questo documento sono degli autori e non riflettono quelle della fondazione JPMorgan Chase Foundation, né quelle di 
JPMorgan Chase & Co. o delle sue società collegate
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