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UNO SCHEMA PER IL BUSINESS PLAN
Introduzione

Un documento come il business plan non si scrive di getto e tantomeno iniziando dal primo capitolo: occorre impostare una scaletta e poi lavorare sui punti che conosciamo meglio e per i quali abbiamo più dati pronti, modificando i contenuti mano a mano che il lavoro procede e le idee si chiariscono. Per questo consigliamo di utilizzare la modalità “Struttura” di un qualsiasi elaboratore di testi. In Word questa opzione si trova sotto la voce di menu ”Visualizza”. Lavorando in struttura si possono costruire e gestire scalette, espandere e collassare i contenuti, cambiare la posizione e l’ordine di capitoli, sottocapitoli, paragrafi e sottoparagrafi senza bisogno di aggiustamenti. Con questo strumento, inoltre, è possibile generare e aggiornare il sommario con estrema facilità.

BUSINESS PLAN

1. Chi sono/chi siamo

1.1. Promotori dell’iniziativa

1.2. Curriculum

1.3. Attitudini

1.4. La formazione in corso

2. L’idea

2.1. Descrizione 

2.2. Genesi dell’idea

2.3. Gli sponsor dell’idea

2.4. Capitali necessari

2.5. Obiettivi previsti

2.6. Localizzazione e area geografica di riferimento, motivazione della scelta

3. La ricerca

(Come funziona il mercato? Cosa so della concorrenza? Chi ha avuto successo e come ha fatto? Chi è il mio cliente e come ragiona?)

3.1. Analisi di settore

 Definizione del settore che andremo a studiare

 Delimitazione dello studio

 Identificazione e mappatura dei concorrenti

 Storia del settore

 Normative, vincoli e requisiti

 Operatori del settore

 Intensità della concorrenza nel settore

 "Regole del gioco"

 Barriere all’entrata 

 Fattori di successo e di rischio

 Giudizio di attrattività del settore

 Bibliografia ed elenco delle fonti
3.2. Ricerca sulla domanda

 Ricerche esistenti

 La ricerca “fai-da-te”

 Strategia di ricerca

 Esigenze conoscitive

 Strumenti di ricerca

 Campionamento

 Tecniche di reclutamento

 Bozza del questionario

 Test del questionario

 Questionario definitivo

 Somministrazione

 Elaborazione dei dati

 Risultati della ricerca

 Analisi quali/quantitativa

 Situazione della domanda

 Motivazione d’acquisto

 Soddisfazione del cliente

4. Il piano di marketing

(Perché dovrebbero comprare da me?)

4.1. La segmentazione

4.2. Politica di prodotto

 Caratteristiche tecniche/intrinseche

 Funzioni

 Prestazioni

 Innovatività

 Standard qualitativi

 Garanzia/assistenza

 Stile/design

 Assortimento

 Esempi di schede prodotto/servizio

 Erogazione del prodotto/servizio

4.3. Politica di prezzo

 Tendenze dei prezzi

 Condizioni di pagamento

 Consegna

Politica degli sconti

4.4. Politica di distribuzione

 Strategia distributiva

 Copertura

 Canali di distribuzione

 Definizione di intermediari

 Trattamento e rapporti con intermediari

 Punti vendita

 Rete vendita

 Politiche di commercializzazione

 Post vendita

4.5. Politica di comunicazione

 I concetti principali della comunicazione

 Il nome dell’impresa e dei prodotti/servizi

 Immagine coordinata

 Pubblicità

 Relazioni Pubbliche

 Promozione delle vendite

 Sponsorizzazione

 Materiali collaterali

 Fiere e mostre

 La monografia

 Non convenzionale

 Direct marketing

 Web

5. Le previsioni economico/finanziarie

5.1. Previsioni

 Previsioni di vendita a quantità

 Previsioni di vendita a valore

5.2. Bilancio

 Conto Economico

 Stato patrimoniale

5.3. Indici di redditività

5.4. Investimenti

 Scadenze e importi degli investimenti necessari per avviare l’attività

 Percentuale di investimenti coperti con capitale proprio, con debito, eventuale intervento di investitore esterno

 Dimensione e tempificazione del fabbisogno finanziario

5.5. Capitale

 Capitale necessario per avviare l’attività

 Capitale a disposizione dell’imprenditore

5.6. Circolante

 Tempi di pagamento dei fornitori

 Tempi di pagamento dei clienti

 Eventuale valore medio di magazzino

5.7. Cash Flow

 Entrate mensili

 Uscite mensili

6. Il piano di produzione

6.1. Programma di realizzazione

6.2. Budget di produzione

6.3. Organizzazione dei fattori di produzione

6.4. Normative di riferimento

7. L’organizzazione

7.1. Profilo dei soci e del personale

7.2. Forma giuridica

7.3. Organizzazione del personale

7.4. Risorse esterne

7.5. Motivazione e delega

7.6. Qualità totale

8. Lo start up

9. Allegati
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