


CHISONO

Elena Carolo

Sono Elena Carolo, commercialista e

stratega d’impresa, con un’unica
missione: aiutare gli
propria

attraverso una gestione finanziaria

imprenditori a
governare la azienda
strategica e consapevole.

Nel mio lavoro affianco PMI e

imprenditori di seconda e terza
generazione che vogliono abbandonare
i vecchi schemi di gestione e costruire
un’impresa moderna, solida e scalabile.
Non mi occupo solo di numeri, ma di
strategie concrete per migliorare la
liquidita aziendale, ottimizzare il
rapporto con le banche, aumentare i
margini di profitto e pianificare il

futuro in modo strutturato.

Ho creato Stratevia, il metodo che
aiuta gli imprenditori a prendere
decisioni basate sui numeri e non
sull’istinto, trasformandoli nei veri CFO
Attraverso
consulenze, percorsi di formazione e

della loro azienda.
strumenti pratici, fornisco un supporto
concreto per chi vuole smettere di
“gestire alla giornata” e
guidare la propria azienda con una
visione strategica chiara.

Se vuoi far crescere la tua impresa in

iniziare a

modo sostenibile, sei nel posto giusto.



INTRODUZIONE

Il mondo del business € cambiato.

Quello che funzionava 10 o 20 anni fa
oggi non basta piu.

Le aziende che prosperano nel 2025 sono
quelle che sanno anticipare i
cambiamenti, gestire la liquidita e
adattarsi con strategie solide.

In questa checklist, troverai le 7 aree
fondamentali su cui devi lavorare per
garantire crescita e stabilita alla tua
impresa.

Buona lettura
Elena



OTTIMIZZA LA TUA LIQUIDITA: SENZA
CASSA, SEIFUORIGIOCO

#® Perché & fondamentale:

Molte aziende falliscono non perché non sono redditizie, ma
perché non sanno gestire la liquidita. Il cash flow & la vera
benzina del tuo business.

Ciclo Monetario: Azienda Vincente vs. Azienda in Crisi

E Azienda Vincente
EEm Azienda in Crisi
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Fasi del Ciclo Monetario
Tempo & denaro. Un’azienda vincente incassa rapidamente dai
clienti, paga i fornitori con tempistiche strategiche e riduce al minimo
la giacenza di magazzino. Un’azienda in crisi invece ha cicli lunghi e
inefficaci, rischiando problemi di liquidita.

Cosa devi fare

e Analizza il tuo ciclo monetario: quanto tempo passa tra
incassi e pagamenti?

e Controlla i tuoi margini su ogni prodotto o servizio.
Fatturare non basta, devi guadagnare.

e Prevedi il tuo flusso di cassa almeno a 3 mesi per evitare
problemi improvvisi.

e Crea un fondo di sicurezza per affrontare periodi di bassa
liguidita senza andare nel panico.



OTTIMIZZA LA TUA LIQUIDITA: SENZA
CASSA, SEIFUORIGIOCO

Ciclo Monetario = Giorni di Giacenza del Magazzino + Giorni di
Incasso Crediti - Giorni di Dilazione ai Fornitori

Strategia per Prevedere il Flusso di Cassa in 3 Mosse

Analisi gap di cassa

Previsione uscite

Previsione entrate

0 60 100
Importanza (%)

Anticipa i problemi.

Prevedere il flusso di cassa ti permette di evitare sorprese e
garantire la sostenibilita finanziaria della tua azienda.
Regola base:

B} Prevedi le entrate con una stima realistica basata sui
clienti attuali e sulle vendite previste.

EA Prevedi le uscite tenendo conto di fornitori, stipendi e costi
fissi.

E] Analizza il gap di cassa: hai liquidita sufficiente per coprire
le uscite? Se no, devi agire in anticipo.

O Strumenti utili:

» Un software per il monitoraggio della liquidita.
« Un rendiconto finanziario mensile per sapere sempre la
situazione.



POSIZIONAILTUO BUSINESSIN MODO
STRATEGICO

#® Perché & fondamentale:

Avere un buon prodotto non & piu sufficiente. Chi vince oggi &
chi sa comunicare il proprio valore.
Se non hai un posizionamento chiaro, finirai per competere
solo sul prezzo (e perdere margini).

Queste due foto rappresentano due prodotti pressoché identici ma uno
e di Mc donald e fattura milioni, l'altro € un qualsiasi ristorante
hamburgeria che forse non arriva a 300.000€

Cosa devi fare

o Chiediti: perché un cliente dovrebbe scegliere te e non un
altro?

o Definisci il tuo valore differenziante (qualita, servizio,
innovazione, esperienza...).

o Costruisci una comunicazione che renda chiaro cosa risolvi
per il cliente.

O Strumenti utili:

o Un’analisi della concorrenza per capire dove puoi
differenziarti.

« Un framework per definire la tua Unique Value Proposition
(UVP).



FAILAVORARE IL MARKETINGPERTE

#® Perché & fondamentale:

Il marketing non & un costo, ma un acceleratore di crescita. Se
non investi nel marketing, stai lasciando clienti (e soldi) ai tuoi
concorrenti.

L'impatto del Marketing sul Fatturato
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Cosa devi fare

e Smetti di “sperare nei clienti”

sistema di acquisizione clienti costante.

Crea contenuti

che ti

riferimento nel tuo settore.
e Investi in pubblicita digitale misurabile: sapere cosa
funziona e cosa no & essenziale.

O Strumenti utili:

Il marketing deve far crescere il
fatturato, altrimenti & solo una
spesa inutile.

Linea verde Un'azienda con
marketing efficace, che porta a
un aumento significativo del

fatturato.
Linea rossa Un'azienda con
marketing inefficace, dove il

fatturato cresce poco nonostante
gliinvestimenti.

Linea blu tratteggiata  Spese di
marketing, che devono essere
proporzionali ai risultati.

e inizia a costruire un

posizionino come punto di

o Un CRM per gestire i contatti e trasformarli in clienti.
» Una strategia di contenuti per educare il mercato e creare

fiducia



CONTROLLA I TUOI MARGINI: OGNI
PRODOTTO DEVE AVERE UN SENSO
STRATEGICO

#® Perché & fondamentale:

Oggi, il margine & pit importante del fatturato.
Se non sai esattamente dove guadagni e dove perdi soldi, rischi di
lavorare tanto senza portare profitti reali in azienda.
Molte aziende ancora oggi vendono prodotti o servizi che
generano perdite senza nemmeno rendersene conto.
Ma nel 2025, un prodotto in perdita ha solo due strade:
1.Essere un prodotto civetta Serve a portare clienti per poi
vendergli qualcosa di piu profittevole.
2.Essere eliminato  Se non porta guadagni diretti o indiretti,
sta solo bruciando risorse.

PRODOTTO
VENDUTO

Non genera utili diretti
né indiretti.

Non porta clienti
aggiuntivi

E solo un costo per
'azienda
‘ Perdite per l'azienda ‘




CONTROLLA I TUOI MARGINI: OGNI
PRODOTTO DEVE AVERE UN SENSO

STRATEGICO

Cosa devi fare

e Faiun elenco di tutto quello che vendi

e Analizza ogni singolo prodotto o servizio e verifica il
margine effettivo considerando costi diretti e indiretti.

o Ottimizza la produzione e la gestione aziendale: taglia gli

sprechi senza ridurre la qualita

o Rivedi prezzi e strategie: se un prodotto ha margini troppo
bassi, devi aumentare il prezzo o abbassare i costi
e Se un prodotto ha margine basso fallo diventare un

prodotti civetta se strategico.

o Elimina o rivedi tutti i prodotti che generano perdite senza

benefici indiretti.

#® Margine Lordo = Prezzo di Vendita - Costo del Prodotto

# Margine Percentuale = (Margine Lordo / Prezzo di Vendita) x 100

| costi diretti sono quelli che variano
in base alla produzione o alla vendita
di un prodotto/servizio.

Esempi di costi diretti:

o Materie prime (es. il costo della
farina per una panetteria)

e Lavorazione e produzione (es. il
costo di produzione di una borsa in
pelle)

e Costo del personale produttivo (es.
operai in una fabbrica)

o Imballaggi e spedizioni

O Strumenti utili:

| costi indiretti sono quelli che non
dipendono direttamente da un singolo
prodotto, ma dall’attivita aziendale in
generale.
Esempi di costi indiretti:

o Affitto del locale o stabilimento

e Stipendi amministrativi e
commerciali (es. segretarie,
direttori)

o« Marketing e pubblicita
o Software e gestione IT
o Costidienergiae utenze

» Tibasta lavorare su un file Excel
» Assicurati di avere del tempo perché soprattutto la prima
volta € un lavoro molto impegnativo, ma fondamentale!



SCEGLILA BANCA,NON SUBIRLA

# Perché & fondamentale:

Fino a qualche anno fa, ottenere credito bancario era spesso
una questione di relazioni: se conoscevi il direttore di banca,
avevi pil possibilita di ricevere finanziamenti.

Oggi, questo sistema non esiste pil.

Con Basilea 2 e le nuove normative bancarie, le regole del
credito sono diventate molto piu rigide.

Le banche oggi non prestano soldi sulla fiducia, ma sulla base
di bilanci chiari e indicatori finanziari solidi.

Se la tua azienda non ha numeri a posto, non importa da
quanti anni sei cliente della banca: il finanziamento non
arrivera.

100 Evoluzione delle Regole Bancarie: Dalla Fiducia ai Numeri
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Regolamenti Bancari

Dal 1988 a oggi:

Basilea 1: Le banche valutavano il rischio in modo generico.
Basilea 2: Introduzione del concetto di rating bancario, le imprese
vengono valutate in base ai numeri.

Basilea 3: Requisiti ancora piU stringenti per garantire stabilita
finanziaria.



SCEGLILA BANCA,NON SUBIRLA

Strategia per Migliorare il Rating Bancario

Business Flan solido

Centrale Rischi pulita

Margini positivi

Bilancic trasparente

] 20 40 60 80 100
Impatto sul Rating Bancario (%)

Cosa devi fare

e Mantieni un bilancio solido e trasparente, evitando di
abbassare troppo l'utile per risparmiare sulle tasse (oggi
la banca lo considera un segnale di rischio).

o Controlla il tuo rating bancario: piu & alto, piu possibilita
hai di ottenere credito a condizioni vantaggiose.

e Prepara un business plan dettagliato che spiega dove vuoi
portare la tua azienda con indicatori chiari su ricavi, costi e
margini, in modo che la banca possa valutarti come
un’azienda affidabile.

o Diversifica le fonti di finanziamento: non dipendere solo
dalle banche, ma valuta anche finanziamenti agevolati e
strumenti alternativi.

O Strumenti utili:

o Un report finanziario sempre aggiornato da presentare
alle banche.

o Un'analisi della Centrale Rischi per sapere come sei
valutato dal sistema bancario.



CIRCONDATI DI PERSONE CHE
PORTANO VALORE

# Perché e fondamentale:

L’azienda non puo crescere se &
dipendente solo dal titolare.

Un team forte e una rete di
partner strategici fanno la
differenza tra un’impresa che
sopravvive e una che prospera.

Cosa devi fare

e Smetti di pensare di poter
fare tutto da solo.

e Forma i tuoi collaboratori
perché siano autonomi nelle
loro aree.

e Costruisci una rete di
fornitori, consulenti e partner
che ti supportino nella
crescita.

O Strumenti utili:

e Un piano di sviluppo per il team (corsi, coaching,
mentoring).
« Un network di professionisti affidabili con cui confrontarti.



DIGITALIZZA E AUTOMATIZZA

#® Perché & fondamentale:

Se la tua azienda & ancora troppo dipendente da processi
manuali e cartacei, stai sprecando tempo e risorse.
Le imprese del 2025 vincono grazie all’efficienza.

Cosa devi fare

Reportistica e Analisi
Aziendale

Cruscotti e dashboard
per monitorare fatturato,
margini, clienti e KPI
aziendali.
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Automazione Magazzino e
Produzione

Gestione automatizzata
del magazzino con notifiche
di scorte minime.

Ordini e forniture gestiti
con sistemi ERP che
sincronizzano produzione e
vendite.

Integrazione tra e-
commerce, vendite e
logistica per ridurre errori di
stock.

I%‘IQ

Vendite e Relazione conii
Clienti

CRM per gestire i clienti.
Funnel di vendita per
convertire i contatti in
clienti.

Sistemi di email
marketing e follow-up
automatici.

oD

Amministrazione e
Gestione Interna
Fatturazione elettronica
automatica con sistemi che
comunicano col
commercialista.

Software di gestione
dipendenti per ferie, cedolini
senza carta.
Digitalizzazione di
documenti fiscali e contratti
per eliminarne la stampa.

Automatizza il controllo della
cassa

software di monitoraggio
del cash flow per sapere in
tempo reale quanto entra ed
esce.

Prevedi i flussi di cassa con
strumenti che stimano incassi
e pagamenti futuri.
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Marketing Digitale e
Pubblicita

¥ Automatizza le
sponsorizzate con |IA che
ottimizza gli annunci.
Chatbot e risponditori
automatici per dare assistenza
ai clienti 24/7.

Creazione di contenuti
programmati per social e blog
senza perdere ore.



RIVEDI LATUA STRATEGIA FINANZIARIA

Gli obiettivi finanziari non si raggiungono per caso. Si
pianificano. Ogni azienda deve avere una strategia finanziaria
chiara e strutturata su tre livelli:

@© Breve Termine
(0-12 mesi)

Domanda chiave: Se la tua azienda chiudesse oggi,
avresti abbastanza liquidita per far fronte ai tuoi
impegni?

% Medio Termine
(1-3 anni)

Domanda chiave: Se la tua azienda raddoppiasse il
fatturato domani, saresti in grado di gestire la crescita
senza problemi finanziari?

. Lungo Termine
(3+ anni)

Domanda chiave: Se domani decidessi di vendere la tua
azienda, quanto varrebbe realmente sul mercato?

Se non pianifichi, subisci.

Se non hai una strategia finanziaria chiara, non stai gestendo
il tuo business, lo stai improvvisando.

Il momento migliore per iniziare a pianificare era ieri. Il
secondo momento migliore € oggi.



PERCONCLUDERE

SE VUOI FAR CRESCERE LA TUA
AZIENDA, DEVIEVOLVERE.

Se hai letto fino a qui, hai gia capito una cosa fondamentale: il modo in cui le
aziende si gestiscono & cambiato.

Non basta piu fatturare, devi conoscere i tuoi numeri.

Non basta piu tagliare costi, devi avere una strategia finanziaria.

Non basta piu lavorare tanto, devi lavorare bene.

EVOLVERSIO RESTAREINDIETRO?
LA SCELTA ETUA.

Ecco perche ho creato

EVOLVERE
Il Webinar che cambia il modo in cui gestisci la tua azienda
Data: 16 aprile 2025
Sara gratuito periclienti e al 55€ per i non clienti, le iscrizioni apriranno il 28
marzo.

T °PRENOTAILTUO POSTO ORA

ELENA


https://academy.stratevia.it/listaevolvere

