BUSINESS PLAN

DI

………………………………………………………………………….

PARTE A: Dati personali dell’imprenditore

Qualora gli imprenditori fossero più di uno, questa parte dovrà essere ripetuta per ciascun componente il team imprenditoriale

Nome e Cognome ____________________________________________________________

Indirizzo ___________________________________________________________________

Telefono ___________________________________________________________________

Età _______________________________________________________________________

Titolo di studio _____________________________________________________________

Corsi di formazione frequentati _________________________________________________

__________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________

Posizione lavorativa attuale ___________________________________________________

Principali mansioni svolte _____________________________________________________

PARTE B : Il Business Plan

1.
LA BUSINESS IDEAtc "1.
LA BUSINESS IDEA" \l 1
a. Descrizione dell’attività imprenditoriale


L’idea imprenditoriale raccontata nel modo più dettagliato ed  accattivante possibile.


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________


_________________________________________________________________________

b. Opportunità e minacce ambientali

Quali sono i PRO ed i contro CONTRO di questa attività? Perché questa attività dovrebbe andare bene? Perché potrebbe andare male?

Elencare tutti i possibili vincoli e barriere inerenti le normative particolari, le richieste di licenze, le autorizzazioni, la legislazione

	OPPORTUNITA’, VINCOLI E NODI STRATEGICI
	COSA FARE PER SUPERARE I VINCOLI, IN CHE TEMPI, CON QUALI STRUMENTI

	
	


La struttura giuridica

Esplicare le ragioni della scelta, le azioni (anni notarili, registrazioni, iscrizioni ai vari ufffici) da intraprendere per la costituzione e l’avvio dell’attività ed i costi relativi da sostenere.  

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

c. La struttura organizzativa

Compilare la scheda individuando da chi è composta la società e chi sono i prestatori di lavoro. Precisare le competenze, le attitudini e le responsabilità di ciscuna persona inserita nell’organizzazione aziendale.

NOME DI EVENTUALI                                    RUOLO RICOPERTO 

COLLABORATORI 
           ________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

2.
IL PIANO DI MARKETINGtc "1.
LA BUSINESS IDEA" \l 1
a.
Il prodotto/servizio

Descrivere i propri prodotti/servizi nel modo più esauriente e più personale possibile (immaginate di raccontarli ad una persona non vedente…….). Se possibile, raggrupparli in linee di prodotto/servizio.

PRODOTTO A
DESCRIZIONE DEL PRODOTTO/SERVIZIO

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
CARATTERISTICHE TECNICHE
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
BISOGNI SODDISFATTI
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ELEMENTI DI ATTRATTIVITA’ PER IL CLIENTE (Esplicitare le ragioni di acquisto per il cliente

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ELEMENTI DI DIFFERENZIAZIONE RISPETTO ALLA CONCORRENZA

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
PRODOTTO B

DESCRIZIONE DEL PRODOTTO/SERVIZIO

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
CARATTERISTICHE TECNICHE
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
BISOGNI SODDISFATTI
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ELEMENTI DI ATTRATTIVITA’ PER IL CLIENTE (Esplicitare le ragioni di acquisto per il cliente

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
ELEMENTI DI DIFFERENZIAZIONE RISPETTO ALLA CONCORRENZA

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
CLIENTI/CONCORRENTI

b. I clienti potenziali

Descrivere dal punto di vista qualitativo e quantitativo i clienti potenziali utilizzando variabili legate a “stile di vita”, caratteristiche socio-economiche, psicologiche, demografiche, ecc., individuando vari segmenti.

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
c. I concorrenti

Individuare le tipologie di concorenti per il proprio prodotto/servizio e descrivere brevemente le caratteristiche della loro offerta più temibili per il proprio prodotto/servizio.

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
( DETERMINARE IL PREVENTIVO DI SPESA, CONFRONTARLO CON LE RISORSE REALISTICAMENTE DESTINABILI E RIVEDERE, SE POSSIBILE, LA STRATEGIA PROMOZIONALE/PUBBLICITARIA OTTIMIZZANDO I COSTI.

________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

d. La determinazione del prezzo e del fatturato di 1^ anno

Il livello

Coerentemente alle riflessioni fino a qui fatte, il livello del prezzo per il mio prodotto/servizio dovrebbe essere, rispetto alla concorrenza:

   
sulla fascia alta

   
sulla fascia medio alta

   
allineato a quello di prodotti/servizi molto simili

  
sulla fascia medio bassa

   
decisamente competitivo

Determinazione del prezzo sulla base di due assi fondamentali:

· Costi di produzione

· Prezzi di mercato

Esplicare i parametri da tenere sotto controllo per la determinazione dei costi diretti di produzione e le azioni da compiere per risalire ai prezzi di mercato. Se possibile esplicare il costo del prodotto finito ed il prezzo di mercato; almeno riguardo al prezzo di mercato auspicato formulare, in questa fase, un’ipotesi da verificare successivamente.

	
	COSTI DI PRODUZIONE

(Materie prime e manodopera direttamente impegnata nella produzione)
	PREZZI DI MERCATO (Media dei prezzi applicati dai concorrenti)
	PREZZO DEL PRODOTTO/

SERVIZIO OFFERTO

	PRODOTTO A

 
	
	
	

	PRODOTTO B


	
	
	

	PRODOTTO C


	
	
	

	
	
	
	


Politica del prezzo:
· individuare i passaggi successivi del prezzo (ai grossisti, rivenditori o agenti);

· le modalità di pagamento;

· le modalità di consegna dei prodotti alla rete commerciale (quantitativi minimi, prezzi finali consegnati, condizioni particolari, ecc.);

· sconti,abbuoni, condizioni di vendita promozionale particolari al cliente finale o alla rete vendita.

LA DETERMINAZIONE DEI RAPPORTI ESISTENTI TRA PREZZI DI VENDITA E COSTI DI PRODUZIONE

	PRODOTTI/

SERVIZI
	PREZZO DI VENDITA

(A)
	COSTI DELLE MATERIE PRIME (B)
	VA

(A-B)=C
	VA %

(C/A)
	COSTO DELLA MANODOPERA

(D)
	MDC

(C-D)=E
	MDC%

(E/A)

	PRODOTTO A
	
	
	
	
	
	
	

	PRODOTTO B
	
	
	
	
	
	
	

	PRODOTTO C
	
	
	
	
	
	
	

	PRODOTTO D
	
	
	
	
	
	
	


IL FATTURATO ATTESO PER IL PRIMO ANNO DI ATTIVITA’

	PRODOTTI/

SERVIZI
	PREZZO

UNITARIO
	QUANTITA’ VENDUTE
	FATTURATO

	PRODOTTO A
	
	
	

	PRODOTTO B
	
	
	

	PRODOTTO C
	
	
	

	PRODOTTO D
	
	
	

	FATTURATO TOTALE
	
	
	


Per le definizioni di Valore Aggiunto (VA) e Margine di Contribuzione (MdC), riguardanti le tabelle sopra, si rimanda all’allegato.

3.
IL PIANO ECONOMICO-FINANZIARIOtc "1.
LA BUSINESS IDEA" \l 1
a.
Programmazione degli investimenti


Definire i beni strumentali necessari per l'avvio e la gestione dell'attività nel primo       
anno e determinare l'entità economica degli investimenti stessi.

 1. programmazione delle spese di investimento
	INVESTIMENTO PER I LOCALI


	EURO

	1. Acquisto locali

2. Ristrutturazione locali

3. Impianti elettrici

4. Impianti idraulici e riscaldamento

5. Impianti telefonici

6. Altri investimenti per i locali

7. ....................................

8. ....................................

9. .................................... 
	

	TOTALE SPESE DI INVESTIMENTO PER I LOCALI
	

	INVESTIMENTI DI AVVIO ATTIVITA’


	

	1. Spese di avviamento

2. Licenze

3. Spese di costituzione (Spese notarili e imposte)

4. Insegna

5. Altri investimenti per l’avvio
	

	TOTALE SPESE DI INVESTIMENTO PER L’AVVIO
	

	INVESTIMENTI STRUMENTALI


	

	1. Personal Computers

2. Stampanti e periferiche

3. Mobili ed arredi

4. Altre apparecchiature elettroniche

5. Automezzi

6. Attrezzatura specifica

7. Altri investimenti

8. ....................................

9. ....................................

10. ..................................
	

	TOTALE INVESTIMENTI STRUMENTALI
	

	INVESTIMENTI TOTALI
	


2. calcolo degli ammortamenti

	INVESTIMENTO PER I LOCALI
	Durata ammortamento in anni
	Calcolo ammortamenti

per l’anno in corso

	1. Acquisto locali

2. Ristrutturazione locali

3. Impianti elettrici

4. Impianti idraulici e riscaldamento

5. Impianti telefonici

6. Altri investimenti per i locali

7. ....................................

8. ....................................

9. .................................... 
	
	

	TOTALE AMMORTAMENTI SUGLI INVESTIMENTI PER I LOCALI
	
	

	INVESTIMENTI DI AVVIO ATTIVITA’
	
	

	1. Spese di avviamento

2. Licenze

3. Spese di costituzione (Spese notarili e imposte)

4. Insegna

5. Altri investimenti per l’avvio
	
	

	TOTALE AMMORTAMENTI SUGLI INVESTIMENTI PER L’AVVIO
	
	

	INVESTIMENTI STRUMENTALI
	
	

	1. Personal Computers

2. Stampanti e periferiche

3. Mobili ed arredi

4. Altre apparecchiature elettroniche

5. Automezzi

6. Attrezzatura specifica

7. Altri investimenti

8. ....................................

9. ....................................

10. ..................................
	
	

	TOTALE AMMORTAMENTI SUGLI INVESTIMENTI STRUMENTALI
	
	

	AMMORTAMENTI TOTALI
	
	


3.  le fonti di copertura

Sulla base degli investimenti previsti necessari per l’avvio definire le fonti di finanziamento iniziali su cui poter fare affidamento, proprie o di terzi, e valutare sulla base dei costi e del fatturato ipotizzato se è necessario prevedere utlteriori finanziamenti per ilprimo anno di attività.

	FONTI DI FINANZIAMENTO
	DURATA FINANZIARIA
	ONEROSITA’ (Tasso di interesse)
	AMMONTARE

	1. Finanziamenti a Breve periodo

2. Finanziamento a Medio e Lungo periodo

3. Affidamenti bancari

4. Altre fonti di finanziamento

5. ...........................................


	
	
	

	CAPITALE DI TERZI (A)


	
	
	

	CAPITALE PROPRIO (B)


	
	
	

	TOTALE FINANZIAMENTI

C=(A+B)


	
	
	


b.
programmazione dei costi aziendali

Determinare l'entità dei costi fissi di gestione necessari per la normale gestione dell'attività nel primo anno.

1. costi di gestione

	COSTI
	EURO

	1. Affitto locali

2. Altri costi di noleggio

3. Spese di cancelleria

4. Spese di amministrazione

5. Consulenze contabili

6. Consulenze fiscali

7. Consulenze diverse

8. Assicurazioni

9. Spese telefoniche e postali

10. Consumi di energia elettrica

11. Acqua e riscaldamento

12. Pulizie e giardinaggio

13. Spese per automezzi

14. Spese promozionali

15. Trasferte

16. Trasporti

17. Canoni leasing

18. Tasse diverse

19. Spese bancarie

20. Altre spese

21. ..................................

22. ..................................

23. ..................................

24. ..................................

25. ..................................


	

	TOTALE COSTI DI GESTIONE
	


2. costi di lavoro

	TIPOLOGIA DI PRESTAZIONE OFFERTA
	COSTO ANNUO

	1. Dipendenti

2. Collaboratori

3. Imprenditore

4. Soci
	

	TOTALE COSTI DI LAVORO
	


c. 
Conto Economico Preventivo

	VOCI
	1° anno
	%
	2° anno
	%
	3° anno
	%

	FATTURATO (A)
	
	100
	
	100
	
	100

	Rimanenze iniziali di merci

+ Acquisti di merci

- Rimanenze finali di merci

= Consumo di merci

+ Mano d’opera

+ Forza motrice diretta

+ Ammort.ti industriali

+ Spese generali industria

= Costi di produzione (B)

Spese generali

+ Stipendi e paghe

+ Compensi ad amministr.

+ Altri ammortamenti

+ Telefoniche/Elettr.

+ Spese commerciali

= Costi generali (C)

Utile Operativo (A-B-C)

- Oneri finanziari (D)

+/- Eventi straor. di gestione

= Utile Lordo

- Imposte e tasse

= Utile Netto
	
	
	
	
	
	


d. 
Stato Patrimoniale Preventivo

	Attività
	1° anno
	2° anno
	3° anno

	Immobili

Impianti

Computer e macchine per ufficio

Brevetti e software

Automezzi

Cassa e c/c bancari attivi

Crediti

Rimanenze di merci o altro

Altre attività
	
	
	

	Totale attività
	
	
	

	Passività

Capitale di rischio

Fondi di riserva

Utili di esercizio

Fondi di ammortamento

Mutui

Finanziamenti L.P.

Banche c/c passivi

Debiti vs fornitori

Altri debiti di breve periodo
	
	
	

	Totale passività
	
	
	


e. 
Stato Patrimoniale Preventivo

	VOCI
	Gen
	Feb
	Mar
	Apr
	Mag
	Giu

	Uscite per acquisti e spese correnti:

Merci

Spese generali

Stipendi

………..

Uscite per immobilizz.

(o rate):

Immobili

Impianti

Computer

Macchine da ufficio

Oneri pluriennali

(spese di costituzione)

Uscite per rimborso prestiti
	
	
	
	
	
	

	Totale uscite
	
	
	
	
	
	

	Entrate per apporti di capitale di rischio

Entrate per vendite di beni o servizi

Entrate per finanziamenti agevolati o mutui


	
	
	
	
	
	

	Totale entrate
	
	
	
	
	
	

	Surplus o deficit di periodo
	
	
	
	
	
	

	Utilizzo di affidamenti bancari
	
	
	
	
	
	


4. IL PIANO OPERATIVO DELLE AZIONI DA INTRAPRENDERE (TIMING)

	EVENTO
	GEN
	FEB
	MAR
	APR
	MAG
	GIU
	LUG
	AGO
	SET
	OTT
	NOV
	DIC

	Costituzione società
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Reperimento locali
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Acquisto attrezzature e macchinari
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Acquisto arredamenti
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Analisi del mercato
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Selezione del personale
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Realizzazione prototipi
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Costituzione immagine aziendale
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Realizzazione tipografica immagine
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ordine materiali a fornitori 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Partecipazione a fiera
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Azioni promo-pubblicitarie
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Primi contatti con i clienti
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	prime vendite
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	prime consegne
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	primi incassi da clienti
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	primi pagamenti a fornitori
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	stop di verifica per il controllo
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	azioni promo-pubblicitarie
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


ALLEGATO - GLOSSARIO

	V.A. – Valore Aggiunto
	E’ dato dal prezzo di vendita meno i costi delle materie prime. E’ lo “stipendio” dell’impresa poiché permette di remunerare le risorse impiegate: il capitale, il lavoro e la tecnologia.



	M.d.C. – Margine di Contribuzione
	Rappresenta la differenza tra i RICAVI ed i COSTI VARIABILI (Costi delle materie prime e Costi della manodopera direttamente impegnata nella produzione).

Contribuisce alla copertura dei COSTI FISSI dell’esercizio.



	Costo
	Ogni forma di flusso in uscita presente, passato o futuro.



	Ricavo
	Ogni forma di flusso in entrata presente passato o futuro.



	Attività
	Insieme dei fattori produttivi utilizzati dall’impresa per la propria gestione. Possono essere materiali o immateriali, correnti (cioè liquide o prontamente convertibili in mezzi monetari) o a lungo termine (con ritorno in forma liquida in un periodo superiore all’anno).



	Passività
	Sono i debiti di un impresa, rappresentano gli impegni finanziari ai quali essa deve far fronte secondo le scadenze che li contraddistinguono.



	Conto Economico
	Prospetto che presenta i Costi ed i Ricavi di competenza dell’esercizio e l’Utile Netto.



	Stato Patrimoniale
	Prospetto che offre una istantanea della situazione patrimoniale dell’impresa.



	Utile Netto
	E’ il risultato economico della gestione complessiva evidenziato dal Conto Economico.
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