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1. dati della società

	denominazione
	

	indirizzo 
	

	codice di avviamento postale
	

	telefono 
	

	fak
	

	http
	

	e-mail
	


2. sintesi del progetto

È buona norma cominciare la redazione di un Business Plan con una sintesi del progetto imprenditoriale al fine di illustrarne le parti salienti e permettere una migliore comprensione di quanto approfondito nel seguito della trattazione. La sintesi ha quindi l’obiettivo di fornire un’idea chiara del progetto e dell’opportunità di business rappresentata

Contenuto della sintesi

2.1. breve descrizione del progetto imprenditoriale e del prodotto/servizio

2.2. obiettivi dell’iniziativa

2.3. punti di forza del prodotto/servizio rispetto ai competitor

2.4. mercato di riferimento: opportunità e dimensioni

2.5. breve descrizione delle competenze dei proponenti del progetto

2.6. sintesi dei risultati economici e finanziari (fatturato, redditività, capitale proprio) che si prevedono di ottenere

3. storia della società

La sezione ha l’obiettivo di descrivere in sintesi la storia passata della società (che deve essere inserita nel Business Plan solo se il progetto è proposto da una impresa attiva da tempo). Particolare enfasi deve essere data al campo di attività e alla posizione competitiva attuale, senza tuttavia dilungarsi su particolari di scarso interesse

Principali punti di trattazione

3.1. breve narrazione della storia della società

3.2. forma e composizione societaria attuale

3.3. sintesi dei passi più importanti realizzati e delle principali difficoltà incontrate

3.4. presenza di legami, collaborazioni con altre aziende (partnership, accordi)

3.5. principali acquisizioni e dismissioni realizzate

4. idea imprenditoriale

La sezione ha l’obiettivo di fornire una panoramica dell’opportunità di business che si sta presentando al potenziale socio/investitore; le tematiche che qui vengono brevemente presentate saranno oggetto di maggiori approfondimenti nel seguito della trattazione

Principali punti di trattazione

4.1. breve descrizione dell’idea alla base del progetto

4.2. breve descrizione del settore di attività nel quale l’impresa intende operare

4.3. breve descrizione del prodotto/ servizio proposto

4.4. evidenziazione dei soggetti destinatari del prodotto/servizio

4.5. stadio attuale di sviluppo del prodotto/servizio

4.6. tempistica, modalità e costi necessari per la realizzazione del prodotto/servizi

4.7. obiettivi che il management si è prefitto di raggiungere 

5. management

La sezione ha l’obiettivo di descrivere le competenze e le passate esperienze del management dal momento che queste rappresentano un indiscutibile punto di forza a favore del progetto. In questa sezione del documento vanno pertanto individuati e definiti i ruoli attuali e prospettici del management e del suo team, riportando le motivazioni che hanno spinto ad intraprendere l’iniziativa imprenditoriale. Questo capitolo è particolarmente importante quando l’attività parte da zero, dal momento che le competenze del gruppo imprenditoriale e degli operatori chiave sono le uniche garanzie che si offrono a un potenziale investitore

In allegato si dovrà inoltre riportare il curriculum vitae completo del team

6. mercato di riferimento

La sezione ha l’obiettivo di fornire alcune informazioni sul mercato che l’impresa intende servire,  con particolare riferimento alla dimensione e alle potenzialità di sviluppo. Nella trattazione è importante evitare di riportare informazioni non significative (ad esempio dati statistici non perfettamente coerenti con il settore di riferimento dell’impresa) o troppo generiche (ad esempio dati di settore troppo aggregati) mentre è di rilevante importanza fare percepire di avere capito a fondo i bisogni e i meccanismi distributivi del mercato di sbocco

Principali punti di trattazione

6.1. barriere all’entrata (quali sono i concorrenti, che prodotti propongono, qual è la quota di mercato relativa – all’analisi della concorrenza è comunque dedicato uno specifico paragrafo)
6.2. minacce (chi sono gli attori che potrebbero entrare nel business, quali difficoltà si potrebbero riscontare -ad esempio a livello tecnologico o nel reperimento di risorse-, se esiste la possibilità di modifiche a livello legislativo che possono compromettere lo sviluppo del business)

6.3. opportunità (ad esempio innovazioni tecnologiche, cambiamenti legislativi)

6.4. barriere all’uscita (ad esempio forte presenza di sindacati, elevati costi di dismissione degli investimenti)

È inoltre opportuno dedicare un paragrafo alle motivazioni che portano a ritenere il mercato di riferimento interessante, avendo tuttavia l’accortezza di fare emergere anche gli aspetti critici

7. analisi dei clienti

La sezione ha l’obiettivo di fornire una panoramica delle caratteristiche e dei bisogni dei potenziali clienti. Tali conoscenze sono fondamentali per l’elaborazione di strategie “ad hoc” che permettano di sfruttare al meglio le risorse disponibili e di indirizzarle verso servizi e piani di comunicazione efficaci. Nell’analisi del cliente è importante considerare sia aspetti qualitativi (ad esempio il processo decisionale di acquisto) sia quantitativi (ad esempio quando mediamente il cliente acquista)

Principali punti di trattazione

7.1. caratteristiche della clientela (individuare quali sono i potenziali clienti – imprese pubbliche o private, famiglie, enti istituzionali. Nel caso in cui i clienti siano prevalentemente imprese si dovranno analizzare le dimensioni in termini di fatturato e di numero di dipendenti, la solvibilità, i settori nei quali operano, la localizzazione geografica ecc.)

7.2. bisogni della clientela e i fattori critici di successo (i bisogni e le aspettative relative a un prodotto variano a seconda che il prodotto o il servizio si rivolga al mercato di massa o ai professionisti. Il fattore critico di successo del prodotto può quindi essere rappresentato dal prezzo, dalla qualità o dal servizio abbinato al prodotto, dalla facilità di utilizzo ecc.)

7.3. processo di acquisto (individuare chi decide l’acquisto e chi lo effettua materialmente è di aiuto per l’elaborazione e la definizione delle strategie di comunicazione)

7.4. entità della domanda attuale e gli sviluppi futuri (la valutazione della potenzialità del business è fondamentale per l’elaborazione di un Business Plan che sia attendibile e che rispecchi l’evoluzione della domanda aziendale)

8. analisi della concorrenza

L’obiettivo di questa sezione è quello di tracciare un quadro del posizionamento strategico dell’impresa nel mercato di riferimento; nell’individuazione dei potenziali concorrenti è necessario per analizzare i vantaggi e gli svantaggi competitivi del progetto proposto rispetto a quelli già esistenti e descrivere i principali meccanismi competitivi, mettendone in luce le caratteristiche più importanti (ad esempio il tipo di strategia che viene generalmente perseguita - volumi, differenziazione, focalizzazione). L’analisi della concorrenza non deve limitarsi agli attori già presenti sul mercato, ma deve estendersi anche ai concorrenti indiretti e potenziali, cioè a quegli operatori che potrebbero entrate nel business grazie all’offerta di prodotti/servizi sostitutivi

Principali punti di trattazione

8.1. individuazione dei concorrenti in termini di fatturato, numero dipendenti, tipo di clientela

8.2. descrizione del prodotto/servizio offerto dai concorrenti in termini di caratteristiche, prezzo, qualità, tecnologie utilizzate, campagne promozionali

8.3. individuazione della strategia e variabili che possono influenzare l’attuale contesto competitivo

8.4. analisi critica dei concorrenti in termini di punti di forza/debolezza e di diversità rispetto al prodotto/servizio offerto

9. strategia aziendale

L’obiettivo di questa sezione è quello di descrivere la futura strategia aziendale per il raggiungimento della quota di mercato desiderata e la determinazione della posizione competitiva rispetto ai concorrenti

Principali punti di trattazione

9.1. descrizione della strategia aziendale (definizione e analisi delle strategie di prezzo, distribuzione e comunicazione)
9.2. motivazioni alla base della scelta strategica
9.3. definizione degli effetti della strategia (analisi dei vantaggi competitivi apportati dalla strategia, definizione dei tempi di implementazione, effetti sulla struttura organizzativa aziendale)

10. tecnologia

L’obiettivo di questa sezione è quello di descrivere la tecnologia alla base del prodotto/servizio al fine di identificare una possibile unicità e difendibilità del progetto nel medio/lungo periodo rispetto a iniziative analoghe dei concorrenti. Nella trattazione è importante non cadere in particolari troppo tecnici o in concetti difficilmente comprensibili a un pubblico non esperto: lo scopo è infatti quello di fare percepire il valore tecnologico del prodotto, senza tuttavia appesantire la trattazione. Ulteriori particolari, se richiesti, potranno essere forniti in una documentazione separata o durante l’eventuale colloquio

Principali punti di trattazione

10.1. descrizione e definizione della tecnologia

10.2. stato di sviluppo attuale della tecnologia

10.3. eventuali contenuti proprietari

10.4. esistenza di marchi o brevetti a tutela della tecnologia

10.5. descrizione della struttura interna di Ricerca e Sviluppo (se esistente)

10.6. descrizione di eventuali accordi di ricerca

11. organizzazione

La sezione, particolarmente importante per le iniziative che presentano una certa complessità, ha l’obiettivo di descrivere e individuare le funzioni svolte dai diversi collaboratori e le rispettive responsabilità. L’analisi della struttura organizzativa può essere esemplificata mediante la creazione di un organigramma aziendale che illustri la gerarchia aziendale; in caso contrario, ci si può limitare a indicare il numero di dipendenti di cui si necessita per lo sviluppo del business e la prevista evoluzione della struttura

Principali punti di trattazione

11.1. definizione dell’organigramma aziendale e delle funzioni preposte

11.2. prevista evoluzione della struttura organizzativa e delle funzioni

11.3. descrizione di eventuali meccanismi incentivanti

11.4. modalità di sviluppo e acquisizione di competenze critiche e di professionalità

12. potenziali sinergie con altre imprese

Per alcuni business (ad esempio quelli particolarmente complessi o che necessitano di uno sviluppo a livello internazionale) la costituzione di un network di imprese alleate è di fondamentale importanza per assicurare la crescita e il successo dell’attività. La sezione ha l’obiettivo di fornire un quadro delle alleanze attuali e future/potenziali della società, con particolare attenzione alle motivazioni alla base della scelta dell’impresa partner e della strategia che si intende perseguire. Nella trattazione è inoltre importante evidenziare vantaggi e punti critici degli accordi, che devono essere attentamente valutati 

Principali punti di trattazione

12.1. definizione delle alleanze attuali

12.2. definizione delle alleanze future

12.3. identificazione delle possibili sinergie con le imprese partner

13.  previsioni economiche e finanziarie

Questo capitolo è quello che di solito presenta le maggiori difficoltà di realizzo, dal momento che si possono presentare diversi scenari di crescita e sviluppo dell’attività. Lo sforzo da compiere è quindi quello di cercare di razionalizzare e quantificare quanto esposto nei precedenti paragrafi, evitando di fornire delle stime di crescita non coerenti con la realtà delineata (ipotesi troppo ottimistiche o, al contrario, troppo penalizzanti). Nel caso in cui si riscontrino delle difficoltà oggettive nella redazione delle previsioni economiche e finanziarie, è bene rivolgersi a degli esperti di settore: un Business Plan non coerente può infatti inficiare la credibilità di tutto il progetto. La sezione ha quindi l’obiettivo di illustrare l’impatto economico e finanziario delle scelte strategiche e di verificare la redditività dell’iniziativa; la redazione operativa del Business Plan considera in genere un arco temporale di 3/5 anni prospettici

Principali punti di trattazione

13.1. redazione del Business Plan dell’iniziativa (conto economico, stato patrimoniale e rendiconto finanziario)

13.2. descrizione e commento delle ipotesi alla base del Business Plan e delle principali variazioni dei valori, che intervengono da un anno 

13.3. identificazione del pareggio operativo (analisi di break even)
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