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Introduzione

Molte parti di questo libro si rifanno al business game Enterprise
ProfitAbility, sviluppato dalla ProfitAbility® Business Simulations.
Nel capitolo 2 vedrete una rappresentazione della situazione finan-
ziaria di un’azienda, a cui faremo riferimento in tutto il libro. In altri
capitoli riporteremo esempi relativi a sei societa (Ace, Best, Cool,
Demon, Excel e First) in competizione tra di loro. Anche qui, se lo
riterrete utile per chiarirvi le idee, potrete tornare ogni tanto alle fi-
gure del capitolo 2.

I lettori che hanno una conoscenza di base della finanza possono
scorrere il libro a loro piacimento. Agli altri converrebbe leggere il
capitolo 2 prima di passare ad argomenti piu complessi.

I diversi elementi della finanza finiscono inevitabilmente per so-
vrapporsi. Percio, se non capite un concetto menzionato in una par-
te del libro, andate a vedere se non ¢ spiegato pil compiutamente
altrove.
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1

Perché volete conoscere
un po’ meglio
la finanza?

Chiedete a un gruppo di manager perché devono conoscere me-
glio la finanza e la contabilita, o per essere piu precisi perché la vo-
gliono conoscere meglio, e le loro risposte saranno alquanto rivela-
trici. La pit comune ¢: “Voglio capire di che cosa parlano (gli am-
ministrativi)”.

Essa denuncia una quantita di elementi di confusione, dall’uso
eccessivo del gergo tecnico (siete ad esempio in grado di calcolare
I’EBIT partendo dall’utile operativo netto?) all’incomprensibilita di
alcune convenzioni apparentemente astruse (ebbene si, alcune con-
venzioni sono veramente astruse...). Piu forti sono le lamentele, piu
rivelano un problema di fondo. In genere ¢ un modo elegante per di-
re che non capiscono i principi della contabilita generale e direzio-
nale, incluso il saper leggere uno stato patrimoniale — siete in grado
voi di farlo? E sapete in cosa differisce dal conto economico?

Una variante piu sofisticata di questa prima risposta ¢: “Vorrei
riuscire a capire perché mi capita quello che mi capita”.

Ho sentito un direttore marketing dire: “Quelli della finanza si
sono coalizzati per respingere le mie proposte”.

Ho sentito un manager di produzione chiedere: “Perché ¢ sempre
il direttore finanziario ad avere I’ultima parola quando discutiamo i
budget?”.
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Il lamento generale, “non ¢ giusto...”, che si leva di fronte alle
reprimende dei responsabili amministrativi, degenera in una protesta
assordante quando i tempi diventano grami e bisogna fare dei tagli.

Dopo queste reazioni iniziali, spesso astiose, 1 piu attenti comin-
ceranno a dire che in realta vogliono acquisire le competenze neces-
sarie per mettere in discussione le affermazioni dei loro controller.

Il direttore marketing vuole sapere perché gli dicono sempre che
spende troppo in fretta il suo budget, e soprattutto se ¢ vero.

Il direttore vendite vuole sapere perché gli dicono di fare pressio-
ne sui clienti perché rispettino i termini di pagamento, o addirittura
di concedere degli sconti extra per il pagamento anticipato, mentre il
cliente vuole esattamente il contrario, ossia 1’allungamento dei ter-
mini di pagamento, e quella ghiotta opportunita commerciale rischia
di sfumare.

Il responsabile della produzione si sente dire che le scorte sono
troppo alte, ma i venditori vanno regolarmente su tutte le furie quan-
do scoprono che manca il prodotto. Vuole sapere qual ¢ il problema
e che cosa si intende per “troppo alte”.

Il buyer riceve pressioni dall’alto per spuntare condizioni piu
vantaggiose dai fornitori, ma preferirebbe nettamente che questi ulti-
mi sviluppassero dei nuovi prodotti. Chi ha ragione, lui o gli ammi-
nistrativi? E come potrebbero discutere 1 pro e i contro di ciascun
approccio?

Quando sarete in grado di discutere questi aspetti, oltre a stupirli,
sarete anche pronti a fare il passaggio successivo, ossia a gestire at-
tivamente gli aspetti finanziari del vostro lavoro.

Se avete un’attivita indipendente, vi porrete spesso (almeno
all’inizio) questa domanda: “Perché quando il flusso di cassa ¢ posi-
tivo non me ne preoccupo, anzi non me ne Occupo nemmeno, €
quando ¢ negativo diventa un’emergenza da affrontare immediata-
mente?”. Quando sopraggiunge la crisi ¢ piuttosto difficile tirar fuori
qualche magica novita dal cilindro, per cui si concentrano tutti sulla
riduzione dei costi.

Sapete che ¢ una soluzione di breve termine, e sapete che il suo
fantasma tornera ad aleggiare su di voi; allora perché non vi date da
fare per prevenire queste situazioni? Forse perché fino a poco tempo
prima facevate degli ottimi profitti. Non conto nemmeno piu le azien-
de che pur facendo ricchi profitti sulla carta, sono comunque andate
in fallimento. Per saperne di pitt dovete andare avanti a leggere...
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1. Apprendimento

Non ci sono dubbi sul fatto che il miglior apprendimento si realiz-
za coll’esperienza, e spesso un’esperienza negativa. Se volete cono-
scere la finanza non dovete fare altro che impegnarvi in un progetto,
riconoscerne le difficolta e poi impegnarvi a risolverle. Sono pronto a
scommettere che gli ex dirigenti di Boo.com hanno capito le dure
realta dei costi e del flusso di cassa molto meglio di tanti altri.

Non mi ringraziereste per questo consiglio se doveste metterlo in
pratica nella vostra azienda, percio cercheremo di farlo qui,
nell’azienda di qualcun altro. Coloro che leggono i libri cercano
semplicemente di accorciare 1 tempi del processo di apprendimento,
e magari di evitare alcune trappole. Questo libro intende farvi da
guida, ma anche aiutarvi nell’esperienza iniziale, in quel coraggioso
balzo nel vuoto.

Spiegheremo i concetti, demistificheremo le convenzioni e tra-
durremo il gergo tecnico facendovi vivere direttamente la costituzio-
ne e il primo anno di attivita di una societa reale. Ma non aspettatevi
che sia una passeggiata.

2. Una questione di linguaggio

Dicono che gli inglesi e gli americani siano due popoli divisi da
una stessa lingua. In realta gli equivoci che possono insorgere ado-
perando una stessa dizione per intendere concetti o cose a volte
completamente differenti non rendono solo difficile la comunicazio-
ne tra anglosassoni e statunitensi nella vita quotidiana, ma trovano
motivo di creare complicazioni in tutti i paesi del mondo quando si
parla di concetti specifici di economia e finanza.

Una parola piuttosto semplice come profitto (o meglio utili) puo
avere ad esempio una dozzina di significati differenti: da lordo o
netto, da operativo a dopo le imposte; e c’¢ anche qualcuno che
I’identifica ancora con i soldi, mentre gli addetti amministrativi le-
verebbero le mani al cielo inorriditi di fronte a una lettura di questo
genere.

Ovunque, gli amministrativi hanno spesso una vasta gamma di si-
nonimi per ogni concetto, che usano frequentemente e indiscrimina-
tamente nella conversazione mettendo ulteriormente in confusione il
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profano. Aggiungeteci il fatto che una serie di parole semplici e di
uso comune, come “fisso” e “variabile”, vengono usate con dei si-
gnificati tecnici estremamente specifici che non hanno praticamente
alcuna relazione con il loro utilizzo quotidiano, e avrete la ricetta
della confusione totale.

Come se non bastasse, ci sono gli acronimi — ROA, EBITDA,
REM, ROE e altri. (Si, il terzo ¢ il nome di un gruppo rock america-
no, ma chi avrebbe osato chiedere spiegazioni?).

Nell’esaminare i dettagli del management finanziario cercheremo
di spiegare questi termini man mano che li incontriamo; e non ci
scusiamo affatto della disinvoltura con cui li useremo, nonostante la
preferenza di alcuni di voi per una maggiore correttezza linguistica.
Uno dei modi per demistificare tutto questo ¢ capire il gergo degli
addetti ai lavori.

La tab. 1.1 elenca alcuni dei termini piti comuni usati in queste
lingue.
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Tab. 1.1 - Alcuni termini contabili e finanziari di uso comune con le corri-
spondenze in italiano, inglese e americano

Italiano Inglese Americano Altro

Bilanci Accounts Financial Books
statements

Bilancio Budget Business plan Operational plan

preventivo

o budget

Fatture fornitori Creditors Payables Accounts

payable

Fatture clienti Debtors Receivables Accounts receivable

Ammortamenti Depreciation Amortization

Dividendi Dividends Drawings

Mezzi propri Equity Owners’ Funds

Costi fissi Fixed costs Expenses Burden, overhead

Leva finanziaria Gearing Leverage

Margine lordo

Costi indiretti
(spese di vendita,
generali e
amministrative)

Tasso di
rendimento interno

(TRI)
Debiti finanziari

Reddito
d’esercizio

Utili
Conto economico

Utili non distribuiti

Redditivita delle
vendite

Fatturato

Azioni

Scorte a
magazzino

Costi variabili

Gross margin
Indirect costs

Internal rate
of return (IRR)

Loans
Net profit

Profit

Profit and loss
account

Reserves
Return on sales

Sales revenue

Shares
Stock

Variable costs

Gross profit

Sales, general
& administration
(SG&A)

DCF yield
Debt
Net income

Earnings
Income statement

Retained earnings
Return on revenue

Revenue

Stock
Inventory

Fluctuating costs

Income, top line,
invoice value

Costs of goods sold
(COGS)
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