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Tipologie societarie

Adempimenti (Atto costitutivo; Posta elettronica certificata;
Firma digitale; Telemaco; Codici Ateco)

Start up innovative;

Start up innovative a vocazione sociale.
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1. Serve per formalizzare le idee di gestione dell’impresa
come strumento di pianificazione e gestione
di impresa

2. Serve come strumento di verifica a consuntivo per
valutare le performance dell’impresa in un
determinato arco temporale

3. Serve come strumento finanziario per la ricerca e
l’ottenimento di investimenti e finanziamenti

Le tre funzioni del Business Plan
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Uno degli aspetti più importanti da tenere in considerazione
è che un business plan è un documento che deve sempre
essere aggiornato.
Esso deve costantemente essere sottoposto a revisione
perché lo scenario interno all’azienda, così come le
condizioni esterne, possono mutare da un momento all’altro.
Nella sua funzione di pianificazione e gestione di impresa il
business plan serve soprattutto per stabilire una linea di
orientamento unitaria e coerente con tutti i livelli
dell’impresa.

Strumento di pianificazione e gestione 1 di 2
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è che un business plan è un documento che deve sempre
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Naturalmente, nella stesura del business plan sono
avvantaggiate le imprese già avviate, in quanto possono
basare le loro analisi su serie storiche ed esperienze ben
consolidate; i dati utilizzati provengono da tutte le aree
funzionali dell’impresa, il che fa comprendere come esso sia
un utilissimo strumento per far emergere i problemi e le idee
già in sede di pianificazione strategica.

Ecco il motivo della vera difficoltà nel redigere il business
plan per aziende che stanno per nascere.

Strumento di pianificazione e gestione 2 di 2
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già in sede di pianificazione strategica.

Ecco il motivo della vera difficoltà nel redigere il business
plan per aziende che stanno per nascere.



Quarto Modulo Corso Start-up
Business plan

La costante opera di verifica e aggiornamento del business
plan è il presupposto indispensabile per la verifica dello
scostamento tra i risultati attesi e quelli effettivamente
raggiunti dall’azienda.

In questo senso, sicuramente è fondamentale la sezione del
business plan dedicata al piano finanziario.

Strumento di verifica 1 di 2
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La costante opera di verifica e aggiornamento del business
plan è il presupposto indispensabile per la verifica dello
scostamento tra i risultati attesi e quelli effettivamente
raggiunti dall’azienda.

In questo senso, sicuramente è fondamentale la sezione del
business plan dedicata al piano finanziario.
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Analizzando e misurando gli scostamenti per ciascuna
business unit, il management può trarre fondamentali
informazioni non solo sul semplice aggiornamento del
business plan stesso, ma anche sulle linee operative
dell’impresa.
Proprio per questi motivi risulta fondamentale fare delle
proiezioni il più possibile “realistiche”, in modo da non
deludere le aspettative. I possibili finanziatori, infatti, sono
sicuramente più convincibili da risultati in linea con le
previsioni o addirittura superiori alle previsioni rispetto a
risultati distanti dalle performance previste.

Strumento di verifica 2 di 2
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La necessità del reperimento delle risorse finanziarie è forse
la necessità più importante che spinge le imprese alla
redazione di un business plan.
Come già accennato, infatti, esso fornisce una fotografia
dell’impresa nel suo complesso sia dal punto di vista
organizzativo e gestionale, sia dal punto di vista strategico,
consentendo ai potenziali finanziatori di avere un quadro
esaustivo delle possibilità di business.

Strumento finanziario 1 di 2
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La necessità del reperimento delle risorse finanziarie è forse
la necessità più importante che spinge le imprese alla
redazione di un business plan.
Come già accennato, infatti, esso fornisce una fotografia
dell’impresa nel suo complesso sia dal punto di vista
organizzativo e gestionale, sia dal punto di vista strategico,
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Proprio per questo motivo spesso le aziende si rivolgono a
professionisti esterni per la stesura del business plan; infatti,
può essere buona norma chiedere consiglio a persone
esperte ma comunque in grado di esprimere un giudizio
oggettivo, al di fuori dagli interessi dell’azienda.
Inoltre un professionista può essere di aiuto per mettere in
evidenza gli aspetti più particolari, i problemi che magari
all’imprenditore possono sembrare insignificanti, per
ridimensionare affermazioni esagerate, per mettere
maggiormente in evidenza particolari aspetti a discapito di
altri.

Strumento finanziario 2 di 2
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Proprio per questo motivo spesso le aziende si rivolgono a
professionisti esterni per la stesura del business plan; infatti,
può essere buona norma chiedere consiglio a persone
esperte ma comunque in grado di esprimere un giudizio
oggettivo, al di fuori dagli interessi dell’azienda.
Inoltre un professionista può essere di aiuto per mettere in
evidenza gli aspetti più particolari, i problemi che magari
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Nell’immagine che l’impresa si è costruita di se negli anni
in quanto ad affidabilità, a solvibilità, a correttezza, a
capacità del management.
Nella valutazione economica dove l’impresa dimostra
che i flussi di cassa generati in un certo periodo di T anni
coprano almeno l’esborso iniziale.
Nelle garanzie che l’impresa offre ai finanziatori potenziali
per salvaguardare il capitale in caso di insuccesso. Si tratta di
pegni, ipoteche, ma anche di fideiussioni.
Nell’impegno di capitale da parte dell’imprenditore:
spesso i potenziali finanziatori verificano la parte di capitale
impegnata direttamente dall’imprenditore nel progetto.

Strumento che evidenzia l’impresa:
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1. L’indice
2. La sintesi preliminare
3. La descrizione generale dell’impresa
4. La descrizione dei prodotti e dei servizi
5. Il piano di marketing
6. Il piano operativo
7. Management e organizzazione
8. Traguardi principali
9. Struttura e capitalizzazione
10. Il piano finanziario
11. Appendici

Sezioni fondamentali del Business Plan
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Richiamare le varie sezioni del documento e ne agevola la
lettura.

In allegato al business plan devono poi essere inseriti tutti
quei dati che possono servire alla valutazione del progetto,
come il curriculum vitae dei soci, i preventivi d’acquisto, le
ricerche di mercato, l’analisi dei profitti potenziali o dei flussi
di cassa e così via.

Business Plan: 1. L’indice
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Richiamare le varie sezioni del documento e ne agevola la
lettura.

In allegato al business plan devono poi essere inseriti tutti
quei dati che possono servire alla valutazione del progetto,
come il curriculum vitae dei soci, i preventivi d’acquisto, le
ricerche di mercato, l’analisi dei profitti potenziali o dei flussi
di cassa e così via.
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Definisce sinteticamente l’idea imprenditoriale che si
intende realizzare.

Proprio per questo è buona norma preparare la sintesi
preliminare solo dopo avere redatto il business plan, perché
solo dopo avere studiato e approfondito al meglio l’intera
situazione è possibile estrarre una sintesi.

Bisogna inoltre tenere presente che la sintesi preliminare è il
primo documento letto dai potenziali finanziatori e deve
quindi assolutamente colpire positivamente per attirarne
l’attenzione.

Business Plan: 2. La sintesi preliminare
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Definisce sinteticamente l’idea imprenditoriale che si
intende realizzare.

Proprio per questo è buona norma preparare la sintesi
preliminare solo dopo avere redatto il business plan, perché
solo dopo avere studiato e approfondito al meglio l’intera
situazione è possibile estrarre una sintesi.

Bisogna inoltre tenere presente che la sintesi preliminare è il
primo documento letto dai potenziali finanziatori e deve
quindi assolutamente colpire positivamente per attirarne
l’attenzione.
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Illustra la natura dell’impresa e ne descrivere le sue
caratteristiche fondamentali.

Devono emergere le caratteristiche peculiari, se l’impresa è
industriale, di commercializzazione o di servizi, qual è il suo
mercato, dove è collocata, cosa offre alla clientela, se è
locale o multinazionale, il livello di sviluppo raggiunto.

Si spiegano gli obbiettivi da raggiungere, che naturalmente
devono essere realistici, realizzabili e al tempo stesso in
grado di attrarre l‘attenzione dei potenziali finanziatori.

Business Plan: 3. La descrizione generale dell’impresa
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Illustra la natura dell’impresa e ne descrivere le sue
caratteristiche fondamentali.

Devono emergere le caratteristiche peculiari, se l’impresa è
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mercato, dove è collocata, cosa offre alla clientela, se è
locale o multinazionale, il livello di sviluppo raggiunto.
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devono essere realistici, realizzabili e al tempo stesso in
grado di attrarre l‘attenzione dei potenziali finanziatori.
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Deve contenere preferibilmente:
Caratteristiche fisiche: Descrizione del prodotto/servizio,
magari includendo opuscoli informativi, disegni e fotografie.

Finalità: L’obiettivo è quello di spiegare nel dettaglio tutte le
possibilità di impiego.

Attrattive: Si cerca di descrivere ciò che differenzia e
distingue il prodotto dell’impresa da quello degli altri.

Evoluzione: Può essere utile descrivere i passaggi evolutivi di
sviluppo del prodotto e soprattutto le possibili evoluzioni
future.

Business Plan: 4. La descrizione dei prodotti e dei servizi
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Un piano di marketing deve assolutamente contenere:

5.1 Definizione del mercato e opportunità di inserimento

5.2 Concorrenza e fattori esogeni ed endogeni

5.3 Strategie di marketing

5.4 Ricerca di mercato

5.5 Previsioni di vendita

5.6 Materiale di supporto

Business Plan: 5. Il piano di marketing

In
g.

 M
ar

co
Ca

lì

Un piano di marketing deve assolutamente contenere:
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5.1.1 Una ricerca quantitativa, che permetterà di sapere del
cliente

- Quanto acquista: per identificare i volumi di vendita
- Dove acquista: per scegliere un buon sistema distributivo
- Quando acquista: per un eventuale stagionalità nell’acquisto
- Chi: effettua l’acquisto
- Come: effettua l’acquisto
- Chi interviene: nell’acquisto

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.1 Definizione del mercato e opportunità di inserimento
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5.1.1 Una ricerca quantitativa, che permetterà di sapere del
cliente

- Quanto acquista: per identificare i volumi di vendita
- Dove acquista: per scegliere un buon sistema distributivo
- Quando acquista: per un eventuale stagionalità nell’acquisto
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5.1.2 Una ricerca qualitativa, attraverso la quale verranno
esaminate le varie fasi che attraversa il consumatore prima di
acquistare, individuandone motivazioni e bisogni:
- Insorgere del bisogno
- Raccolta delle informazioni, individuando le varie alternative
di acquisto
- Valutazione delle alternative, sulla base di giudizi
soggettivi/oggettivi
-Scelta tra le alternative, sulla base di gusti, esigenze,
convenienze, ecc.
- Valutazione post-acquisto, momento in cui il consumatore
esprime giudizi di gradimento o meno

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.1 Definizione del mercato e opportunità di inserimento
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5.1.2 Una ricerca qualitativa, attraverso la quale verranno
esaminate le varie fasi che attraversa il consumatore prima di
acquistare, individuandone motivazioni e bisogni:
- Insorgere del bisogno
- Raccolta delle informazioni, individuando le varie alternative
di acquisto
- Valutazione delle alternative, sulla base di giudizi
soggettivi/oggettivi
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Al termine dell’analisi, i dati raccolti devono essere inseriti in
uno schema logico di riferimento, in modo da ottenere una
divisione in segmenti o clusters della potenziale clientela.
Possono quindi essere prese in considerazione, a questo fine,
alcune variabili di segmentazione, come:

- Criteri demografici e geografici
- Criteri socio-economici
- Stili di vita e preferenze
- Comportamenti d’acquisto e di consumo

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.1 Definizione del mercato e opportunità di inserimento
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Al termine dell’analisi, i dati raccolti devono essere inseriti in
uno schema logico di riferimento, in modo da ottenere una
divisione in segmenti o clusters della potenziale clientela.
Possono quindi essere prese in considerazione, a questo fine,
alcune variabili di segmentazione, come:

- Criteri demografici e geografici
- Criteri socio-economici
- Stili di vita e preferenze
- Comportamenti d’acquisto e di consumo
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L’analisi della concorrenza è utile per diversi motivi:

- per avere informazioni sui prodotti offerti, simili o uguali ai
nostri (qualità, prezzo, servizi connessi);

- per scoprirne i punti di forza e di debolezza;
- per scoprire le soluzioni che hanno dato gli altri a problemi

simili ai nostri;
- per esaltare i nostri punti di forza o lavorare su eventuali

punti di debolezza.

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.2 Concorrenza e fattori esogeni ed endogeni
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L’analisi della concorrenza è utile per diversi motivi:

- per avere informazioni sui prodotti offerti, simili o uguali ai
nostri (qualità, prezzo, servizi connessi);

- per scoprirne i punti di forza e di debolezza;
- per scoprire le soluzioni che hanno dato gli altri a problemi

simili ai nostri;
- per esaltare i nostri punti di forza o lavorare su eventuali

punti di debolezza.
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Individua i fattori sui quali puntare, in base al tipo di
prodotto/servizio che si vuole offrire, i segmenti di mercato i
cui bisogni non sono ancora stati soddisfatti. Si punta quindi
su elementi distintivi per essere il meno generici possibili e
per differenziarsi dalla concorrenza.
Risulta pertanto molto utile un’analisi di tutte le variabili del
marketing mix:
5.3.1 Mercato
5.3.2 Prodotto
5.3.3 Prezzo
5.3.4 Distribuzione
5.3.5 Promozione

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.3 Strategie di marketing
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Individua i fattori sui quali puntare, in base al tipo di
prodotto/servizio che si vuole offrire, i segmenti di mercato i
cui bisogni non sono ancora stati soddisfatti. Si punta quindi
su elementi distintivi per essere il meno generici possibili e
per differenziarsi dalla concorrenza.
Risulta pertanto molto utile un’analisi di tutte le variabili del
marketing mix:
5.3.1 Mercato
5.3.2 Prodotto
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5.3.5 Promozione



Quarto Modulo Corso Start-up
Business plan

5.3.1 Mercato
Quando si decide di entrare in un mercato, le possibilità
risultano da combinazioni differenti:
- Mercati attuali con prodotti attuali, cioè già esistenti, quindi
è una soluzione consigliabile solo se vi sono ancora ampi spazi
di crescita.
- Mercati nuovi con prodotti attuali, trovando cioè delle
novità di presentazione dei prodotti attuali.
- Mercati attuali con prodotti nuovi, che permetterà di
ottenere, almeno inizialmente, delle posizioni di monopolio.
- Mercati nuovi con prodotti nuovi, caratterizzato da un alto
rischio, ma anche da grandi potenzialità.

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.3 Strategie di marketing
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5.3.1 Mercato
Quando si decide di entrare in un mercato, le possibilità
risultano da combinazioni differenti:
- Mercati attuali con prodotti attuali, cioè già esistenti, quindi
è una soluzione consigliabile solo se vi sono ancora ampi spazi
di crescita.
- Mercati nuovi con prodotti attuali, trovando cioè delle
novità di presentazione dei prodotti attuali.
- Mercati attuali con prodotti nuovi, che permetterà di
ottenere, almeno inizialmente, delle posizioni di monopolio.
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rischio, ma anche da grandi potenzialità.
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5.3.2 Prodotto
Nel definire il modo attraverso il quale rispondere ai bisogni
del mercato, non ci si deve limitare al prodotto/servizio in
senso stretto che si vuole offrire.
E’ importante mettere a punto un prodotto composto da
molteplici elementi:
- Caratteristiche (qualità, affidabilità prestigio, eleganza,
sicurezza, livello tecnologico)
- Modalità di applicazione del prezzo
- Servizi collaterali (tempi di consegna, assistenza, etc … )
- Condizioni di trasporto
- Garanzie e assicurazioni

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.3 Strategie di marketing

In
g.

 M
ar

co
Ca

lì

5.3.2 Prodotto
Nel definire il modo attraverso il quale rispondere ai bisogni
del mercato, non ci si deve limitare al prodotto/servizio in
senso stretto che si vuole offrire.
E’ importante mettere a punto un prodotto composto da
molteplici elementi:
- Caratteristiche (qualità, affidabilità prestigio, eleganza,
sicurezza, livello tecnologico)
- Modalità di applicazione del prezzo
- Servizi collaterali (tempi di consegna, assistenza, etc … )
- Condizioni di trasporto
- Garanzie e assicurazioni
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5.3.3 Prezzo 1 di 2
Si individuano gli elementi per la scelta del prezzo, che è un
importante elemento di differenziazione.

La determinazione del prezzo deve tenere conto di:
- costi di produzione e di commercializzazione del prodotto
- tipologia di clienti
- obiettivi di profitto
- ciclo di vita del prodotto
- strategie concorrenti
- fenomeni di stagionalità.

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.3 Strategie di marketing

In
g.

 M
ar

co
Ca

lì

5.3.3 Prezzo 1 di 2
Si individuano gli elementi per la scelta del prezzo, che è un
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- tipologia di clienti
- obiettivi di profitto
- ciclo di vita del prodotto
- strategie concorrenti
- fenomeni di stagionalità.
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5.3.3 Prezzo 2 di 2
Le principali modalità di determinazione del prezzo possono
quindi essere:

-Prezzo orientato al mercato (in funzione del valore che i
consumatori attribuiscono al prodotto)

-Prezzo orientato ai costi (applicando al prezzo un ricarico -
mark up - sufficiente per coprire tutti i costi generali e
garantire un profitto sufficiente)

- Prezzo orientato alla concorrenza (in genere utilizzato per i
prodotti simili)

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.3 Strategie di marketing
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5.3.3 Prezzo 2 di 2
Le principali modalità di determinazione del prezzo possono
quindi essere:

-Prezzo orientato al mercato (in funzione del valore che i
consumatori attribuiscono al prodotto)

-Prezzo orientato ai costi (applicando al prezzo un ricarico -
mark up - sufficiente per coprire tutti i costi generali e
garantire un profitto sufficiente)

- Prezzo orientato alla concorrenza (in genere utilizzato per i
prodotti simili)
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5.3.4 Distribuzione
I canali di distribuzione sono diversi e con caratteristiche
proprie (ingrosso, grande distribuzione, dettaglio e vendita
diretta).

La scelta deve essere adatta al tipo di prodotto offerto e al
tipo di clientela da raggiungere.

Si individuano i costi di distribuzione e la distanza massima
che il potenziale cliente è disposto a raggiungere per
l’acquisto del prodotto/servizio.

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.3 Strategie di marketing
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5.3.4 Distribuzione
I canali di distribuzione sono diversi e con caratteristiche
proprie (ingrosso, grande distribuzione, dettaglio e vendita
diretta).

La scelta deve essere adatta al tipo di prodotto offerto e al
tipo di clientela da raggiungere.

Si individuano i costi di distribuzione e la distanza massima
che il potenziale cliente è disposto a raggiungere per
l’acquisto del prodotto/servizio.
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5.3.5 Promozione
La pubblicità, è uno strumento da utilizzare soprattutto nella
fase di lancio di un’impresa. In questa importante e delicata
fase è consigliabile non risparmiare, ma piuttosto investire al
meglio, ricordando che con questo strumento
comunicheremo all’esterno la nostra identità ed
evidenzieremo i nostri punti di forza rispetto alla concorrenza.

La pubblicità può essere di due tipi:
- Istituzionale: ha per oggetto l’immagine dell’azienda,
l’organizzazione ed il marchio
- di prodotto: ha per oggetto il prodotto stesso.

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.3 Strategie di marketing
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5.3.5 Promozione
La pubblicità, è uno strumento da utilizzare soprattutto nella
fase di lancio di un’impresa. In questa importante e delicata
fase è consigliabile non risparmiare, ma piuttosto investire al
meglio, ricordando che con questo strumento
comunicheremo all’esterno la nostra identità ed
evidenzieremo i nostri punti di forza rispetto alla concorrenza.

La pubblicità può essere di due tipi:
- Istituzionale: ha per oggetto l’immagine dell’azienda,
l’organizzazione ed il marchio
- di prodotto: ha per oggetto il prodotto stesso.
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Inserire nel business plan i dati di una ricerca di mercato,
oltre a dare maggiore credibilità al piano, permette di
aumentare la conoscenza del mercato da parte
dell’imprenditore e dei potenziali finanziatori.
Sfruttate la ricerca di mercato per iniziare a far conoscere
l’impresa e il prodotto ai potenziali clienti intervistati.
Va sottolineato che la ricerca di mercato da inserire in un
business plan non deve essere sofisticata e particolarmente
elaborata, infatti, ha lo scopo di rendere completo e più
accattivante il progetto, non comportando quindi la necessità
di ottenere dei dati campione statisticamente validi con
tecniche di ricerca sofisticate.

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.4 Ricerca di mercato
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Inserire nel business plan i dati di una ricerca di mercato,
oltre a dare maggiore credibilità al piano, permette di
aumentare la conoscenza del mercato da parte
dell’imprenditore e dei potenziali finanziatori.
Sfruttate la ricerca di mercato per iniziare a far conoscere
l’impresa e il prodotto ai potenziali clienti intervistati.
Va sottolineato che la ricerca di mercato da inserire in un
business plan non deve essere sofisticata e particolarmente
elaborata, infatti, ha lo scopo di rendere completo e più
accattivante il progetto, non comportando quindi la necessità
di ottenere dei dati campione statisticamente validi con
tecniche di ricerca sofisticate.
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In questa sezione può essere utile inserire un’analisi
previsionale di flussi di vendita. Tale analisi può essere
redatta in diversi modi:
- Vendite per periodo, in modo da evidenziare le variazioni
stagionali per comprendere meglio i flussi di cassa e il
conseguente fabbisogno di capitale
- Vendite per segmento di mercato: separando le vendite per
ogni segmento il dettaglio è maggiore
- Quote di mercato: per quota di mercato si intende la
percentuale del mercato globale che la futura impresa
prevede di conquistare.

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.5 Previsioni di vendita
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In questa sezione può essere utile inserire un’analisi
previsionale di flussi di vendita. Tale analisi può essere
redatta in diversi modi:
- Vendite per periodo, in modo da evidenziare le variazioni
stagionali per comprendere meglio i flussi di cassa e il
conseguente fabbisogno di capitale
- Vendite per segmento di mercato: separando le vendite per
ogni segmento il dettaglio è maggiore
- Quote di mercato: per quota di mercato si intende la
percentuale del mercato globale che la futura impresa
prevede di conquistare.
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In questa sezione è particolarmente adatta per inserire la
documentazione giustificativa o di supporto, come lettere di
intenti, articoli di riviste di settore con commenti favorevoli,
relazioni e brochure.

Business Plan: 5. Il piano di marketing
5.6 Materiale di supporto
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In questa sezione è particolarmente adatta per inserire la
documentazione giustificativa o di supporto, come lettere di
intenti, articoli di riviste di settore con commenti favorevoli,
relazioni e brochure.
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Il piano operativo riguarda le modalità con cui l’impresa
intende realizzare i propri prodotti e/o fornire i propri servizi.
Dovranno pertanto essere approfonditi i problemi relativi
all’organizzazione, all’approvvigionamento delle materie
prime, alle tecniche di produzione, alle politiche da adottare
con fornitori e venditori.

Un piano operativo deve indicare:
6.1 Sviluppo del prodotto
6.2 Produzione
6.3 Assistenza post vendita
6.4 Fattori di influenza esterni

Business Plan: 6. Il piano operativo
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Il piano operativo riguarda le modalità con cui l’impresa
intende realizzare i propri prodotti e/o fornire i propri servizi.
Dovranno pertanto essere approfonditi i problemi relativi
all’organizzazione, all’approvvigionamento delle materie
prime, alle tecniche di produzione, alle politiche da adottare
con fornitori e venditori.

Un piano operativo deve indicare:
6.1 Sviluppo del prodotto
6.2 Produzione
6.3 Assistenza post vendita
6.4 Fattori di influenza esterni
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Nel prendere in esame lo sviluppo del prodotto, occorre
considerare diversi aspetti pratici:

- Il grado di fattibilità dell’idea, per verificare il possibile
divario tra l’idea/progetto e il prodotto finale.

- Scriverlo con un linguaggio poco tecnico e comprensibile a
tutti, un allegato per esperti della materia è utile.

- Risulta più vantaggiosa una descrizione minuziosa dei
curricula dei ricercatori che non della ricerca stessa, in quanto
per i potenziali finanziatori “vedere” un team di qualità può
essere sintomo di efficienza e capacità

Business Plan: 6. Il piano operativo
6.1 Sviluppo del prodotto
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Nel prendere in esame lo sviluppo del prodotto, occorre
considerare diversi aspetti pratici:

- Il grado di fattibilità dell’idea, per verificare il possibile
divario tra l’idea/progetto e il prodotto finale.

- Scriverlo con un linguaggio poco tecnico e comprensibile a
tutti, un allegato per esperti della materia è utile.

- Risulta più vantaggiosa una descrizione minuziosa dei
curricula dei ricercatori che non della ricerca stessa, in quanto
per i potenziali finanziatori “vedere” un team di qualità può
essere sintomo di efficienza e capacità



Quarto Modulo Corso Start-up
Business plan

In questa fase può essere utile una descrizione delle risorse e
dei processi che portano al risultato finale.

I problemi pratici più comuni riguardano i seguenti aspetti:

- Previsione precisa dei flussi di cassa per verificare la
possibilità o meno nei diversi mesi dell’anno di pagare le
risorse.
- Previsioni circa la possibilità di ampliamento degli spazi, di
incremento degli impianti e delle attrezzature e quindi un
possibile aumento della necessità di risorse finanziarie.

Business Plan: 6. Il piano operativo
6.2 Produzione
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In questa fase può essere utile una descrizione delle risorse e
dei processi che portano al risultato finale.

I problemi pratici più comuni riguardano i seguenti aspetti:

- Previsione precisa dei flussi di cassa per verificare la
possibilità o meno nei diversi mesi dell’anno di pagare le
risorse.
- Previsioni circa la possibilità di ampliamento degli spazi, di
incremento degli impianti e delle attrezzature e quindi un
possibile aumento della necessità di risorse finanziarie.
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Occorre pertanto tenere presente una serie di aspetti di
primaria importanza:

- spesso nel caso di una nuova impresa è preferibile dare in
appalto a terzi il servizio di assistenza, in modo da ridurre i
costi e la complessità delle operazioni. Inoltre la
collaborazione con una società di assistenza rinomata e
apprezzata può servire ad accrescere la credibilità della nuova
impresa sul mercato.

- seguire bene il cliente nella fase immediatamente successiva
all’acquisto aumenta il grado di fidelizzazione della clientela.

Business Plan: 6. Il piano operativo
6.3 Assistenza post vendita
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Occorre pertanto tenere presente una serie di aspetti di
primaria importanza:

- spesso nel caso di una nuova impresa è preferibile dare in
appalto a terzi il servizio di assistenza, in modo da ridurre i
costi e la complessità delle operazioni. Inoltre la
collaborazione con una società di assistenza rinomata e
apprezzata può servire ad accrescere la credibilità della nuova
impresa sul mercato.

- seguire bene il cliente nella fase immediatamente successiva
all’acquisto aumenta il grado di fidelizzazione della clientela.
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I principali fattori di influenza esterna riguardano in genere:

- le risorse produttive (costi materie prime e manodopera)
- le innovazioni tecnologiche (che effetti possono avere e le
conseguenti contromosse)
- i clienti (il mutamento delle loro esigenze)
- la normativa.

E’ comunque importante che per ogni fattore di influenza
esterna l’imprenditore indichi anche gli effetti, i rischi e le
opportunità conseguenti e il modo in cui reagire a tali fattori.

Business Plan: 6. Il piano operativo
6.4 Fattori di influenza esterni
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I principali fattori di influenza esterna riguardano in genere:

- le risorse produttive (costi materie prime e manodopera)
- le innovazioni tecnologiche (che effetti possono avere e le
conseguenti contromosse)
- i clienti (il mutamento delle loro esigenze)
- la normativa.

E’ comunque importante che per ogni fattore di influenza
esterna l’imprenditore indichi anche gli effetti, i rischi e le
opportunità conseguenti e il modo in cui reagire a tali fattori.
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I requisiti che deve trasmettere l’organizzazione affinché
appaia ben strutturata sono:

- avere uno scopo comune e rivolgersi in armonia verso
l’obiettivo prefissato;
- il numero, il tipo e le caratteristiche di uomini e di mezzi,
devono essere stabiliti in funzione dell’obiettivo, in termini di
adeguatezza;
- è necessario sviluppare una chiara definizione dei compiti e
delle competenze, secondo una gerarchia e un insieme di
norme per il mantenimento dell’insieme dei rapporti
costituiti.

Business Plan: 7. Management e organizzazione
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I requisiti che deve trasmettere l’organizzazione affinché
appaia ben strutturata sono:

- avere uno scopo comune e rivolgersi in armonia verso
l’obiettivo prefissato;
- il numero, il tipo e le caratteristiche di uomini e di mezzi,
devono essere stabiliti in funzione dell’obiettivo, in termini di
adeguatezza;
- è necessario sviluppare una chiara definizione dei compiti e
delle competenze, secondo una gerarchia e un insieme di
norme per il mantenimento dell’insieme dei rapporti
costituiti.
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La sezione dedicata ai traguardi principali serve a definire ed
individuare le tappe principali dello sviluppo dell’impresa e i
relativi tempi previsti.
Non vanno, comunque, mai tralasciati i seguenti steps:

-gli accordi di finanziamento

-lo sviluppo del prodotto

-l’avvio dei test di mercato e della produzione

-l’avvio della vendita del prodotto

-il raggiungimento della copertura dell’esborso iniziale

- l’ampliamento dell’attività

Business Plan: 8. Traguardi principali
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La sezione dedicata ai traguardi principali serve a definire ed
individuare le tappe principali dello sviluppo dell’impresa e i
relativi tempi previsti.
Non vanno, comunque, mai tralasciati i seguenti steps:

-gli accordi di finanziamento

-lo sviluppo del prodotto

-l’avvio dei test di mercato e della produzione

-l’avvio della vendita del prodotto

-il raggiungimento della copertura dell’esborso iniziale

- l’ampliamento dell’attività
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Descrivere di cosa ha bisogno l’impresa per avviare il
progetto o l’attività, oltre che indicare la forma giuridica
prescelta e le modalità di capitalizzazione.
Questa sezione del piano può essere strutturata nel modo
seguente:

- Forma giuridica e modalità di finanziamento

- Fabbisogno di capitale

- Prestiti a termine

- Tipologie di azioni

Business Plan: 9. Struttura e capitalizzazione

In
g.

 M
ar

co
Ca

lì

Descrivere di cosa ha bisogno l’impresa per avviare il
progetto o l’attività, oltre che indicare la forma giuridica
prescelta e le modalità di capitalizzazione.
Questa sezione del piano può essere strutturata nel modo
seguente:

- Forma giuridica e modalità di finanziamento

- Fabbisogno di capitale

- Prestiti a termine

- Tipologie di azioni
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La sezione finanziaria del business plan mira a fornire una
serie di proiezioni realistiche ed organiche che confermino i
risultati finanziari previsti per l’impresa.

Le informazioni che non devono mai mancare in un piano
finanziario sono:

10.1 Conto Economico preventivo di almeno tre anni ( dati
trimestrali per i primi due anni, annuali dal terzo in poi)

10.2 Stato Patrimoniale preventivo per almeno tre esercizi

Le proiezioni effettuate vanno spiegate ed i prospetti del
flusso di cassa vanno dettagliati

Business Plan: 10. Il piano finanziario
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La sezione finanziaria del business plan mira a fornire una
serie di proiezioni realistiche ed organiche che confermino i
risultati finanziari previsti per l’impresa.

Le informazioni che non devono mai mancare in un piano
finanziario sono:

10.1 Conto Economico preventivo di almeno tre anni ( dati
trimestrali per i primi due anni, annuali dal terzo in poi)

10.2 Stato Patrimoniale preventivo per almeno tre esercizi

Le proiezioni effettuate vanno spiegate ed i prospetti del
flusso di cassa vanno dettagliati
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Business Plan: 10. Il piano finanziario
10.1 Il conto economico

Il conto economico definisce i ricavi conseguiti e i costi
sostenuti dall’impresa in un certo periodo di tempo,
indicando come il patrimonio si è accresciuto o si è ridotto
per effetto della gestione d’impresa mettendo così in
evidenza il risultato economico dell’esercizio, cioè l’utile
conseguito o la perdita sofferta.

Si analizzeranno i costi che si dividono in:

Costi variabili

Costi fissi
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Il conto economico definisce i ricavi conseguiti e i costi
sostenuti dall’impresa in un certo periodo di tempo,
indicando come il patrimonio si è accresciuto o si è ridotto
per effetto della gestione d’impresa mettendo così in
evidenza il risultato economico dell’esercizio, cioè l’utile
conseguito o la perdita sofferta.

Si analizzeranno i costi che si dividono in:

Costi variabili

Costi fissi
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Indica la situazione patrimoniale e finanziaria dell'impresa, in
particolare la provenienza dei capitali (fonti) e la loro
destinazione (impieghi). Attraverso la lettura dello stato
patrimoniale, è possibile valutare se a fronte degli
investimenti necessari per dar vita alla società, sono
sufficienti i capitali di cui la stessa può disporre al momento
dell’avvio.

I capitali necessari a dare avvio all’attività provengono da
diverse fonti di finanziamento:
- capitale proprio, cioè dell’imprenditore
- capitale di terzi, cioè di altri soggetti (banche, fornitori, …).

Business Plan: 10. Il piano finanziario
10.2 Lo stato patrimoniale
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Indica la situazione patrimoniale e finanziaria dell'impresa, in
particolare la provenienza dei capitali (fonti) e la loro
destinazione (impieghi). Attraverso la lettura dello stato
patrimoniale, è possibile valutare se a fronte degli
investimenti necessari per dar vita alla società, sono
sufficienti i capitali di cui la stessa può disporre al momento
dell’avvio.

I capitali necessari a dare avvio all’attività provengono da
diverse fonti di finanziamento:
- capitale proprio, cioè dell’imprenditore
- capitale di terzi, cioè di altri soggetti (banche, fornitori, …).
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L’appendice di un business plan contiene:

A. Curriculum vitae dei dirigenti

B. Analisi della concorrenza

C. Proiezioni delle vendite per mercati e linee di prodotto

D. Analisi dei profitti per linea di prodotto

Business Plan: 11. Appendici
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L’appendice di un business plan contiene:

A. Curriculum vitae dei dirigenti

B. Analisi della concorrenza

C. Proiezioni delle vendite per mercati e linee di prodotto

D. Analisi dei profitti per linea di prodotto
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TIPOLOGIE SOCIETARIE
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TIPOLOGIE SOCIETARIE
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Molte sono le variabili di cui tener conto nella scelta della
forma giuridica da dare all’impresa.
Il punto di partenza è decidere se siamo soli o no.

La forma giuridica più semplice è quella dell’impresa
individuale (detta impropriamente “ditta individuale”), che
può configurarsi anche come “impresa familiare”.
Se, invece, due o più persone si accordano per svolgere
insieme un’attività economica siamo di fronte ad un’impresa
collettiva, cioè a una società.

Scegliere la forma giuridica
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Molte sono le variabili di cui tener conto nella scelta della
forma giuridica da dare all’impresa.
Il punto di partenza è decidere se siamo soli o no.

La forma giuridica più semplice è quella dell’impresa
individuale (detta impropriamente “ditta individuale”), che
può configurarsi anche come “impresa familiare”.
Se, invece, due o più persone si accordano per svolgere
insieme un’attività economica siamo di fronte ad un’impresa
collettiva, cioè a una società.
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Molte sono le variabili di cui tener conto nella scelta della
forma giuridica da dare all’impresa.
Il punto di partenza è decidere se siamo soli o no.

La forma giuridica più semplice è quella dell’impresa
individuale (detta impropriamente “ditta individuale”), che
può configurarsi anche come “impresa familiare”.
Se, invece, due o più persone si accordano per svolgere
insieme un’attività economica siamo di fronte ad un’impresa
collettiva, cioè a una società.

Scegliere la forma giuridica
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Molte sono le variabili di cui tener conto nella scelta della
forma giuridica da dare all’impresa.
Il punto di partenza è decidere se siamo soli o no.

La forma giuridica più semplice è quella dell’impresa
individuale (detta impropriamente “ditta individuale”), che
può configurarsi anche come “impresa familiare”.
Se, invece, due o più persone si accordano per svolgere
insieme un’attività economica siamo di fronte ad un’impresa
collettiva, cioè a una società.
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L’impresa individuale
L’impresa individuale è un’impresa che fa capo a un solo
titolare.
Chi promuove l’attività e ne è l’unico responsabile è
l’imprenditore, il quale assolve le formalità richieste dalla
legge “in nome proprio”: tutte le obbligazioni che nascono
dall’attività fanno cioè capo alla sua persona, la quale rimane
per i terzi (clienti, fornitori, collaboratori, finanziatori, fisco,
ecc.) l’unico riferimento.
In questa forma di conduzione il rischio d’impresa si estende
a tutto il patrimonio personale dell’imprenditore.

Scegliere la forma giuridica
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L’impresa individuale
L’impresa individuale è un’impresa che fa capo a un solo
titolare.
Chi promuove l’attività e ne è l’unico responsabile è
l’imprenditore, il quale assolve le formalità richieste dalla
legge “in nome proprio”: tutte le obbligazioni che nascono
dall’attività fanno cioè capo alla sua persona, la quale rimane
per i terzi (clienti, fornitori, collaboratori, finanziatori, fisco,
ecc.) l’unico riferimento.
In questa forma di conduzione il rischio d’impresa si estende
a tutto il patrimonio personale dell’imprenditore.
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L’impresa collettiva o società
Se due o più persone si accordano per svolgere insieme
un’attività economica allo scopo di dividerne gli utili,
abbiamo un’impresa collettiva, cioè una società (art. 2247
C.C.). Ogni socio ha l’obbligo di “conferire beni o servizi”: deve
cioè dare un contributo alla società sotto una o più delle seguenti forme: denaro
contante; crediti; beni in natura (locali, attrezzature, ecc.); prestazioni di lavoro
(per alcuni tipi di società).

Solitamente questo accordo risulta da un documento
chiamato “atto costitutivo”, integrato in certi casi da un altro
documento - lo “statuto” - che detta le regole generali per il
funzionamento della società e degli organi sociali.

Scegliere la forma giuridica
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L’impresa collettiva o società
Se due o più persone si accordano per svolgere insieme
un’attività economica allo scopo di dividerne gli utili,
abbiamo un’impresa collettiva, cioè una società (art. 2247
C.C.). Ogni socio ha l’obbligo di “conferire beni o servizi”: deve
cioè dare un contributo alla società sotto una o più delle seguenti forme: denaro
contante; crediti; beni in natura (locali, attrezzature, ecc.); prestazioni di lavoro
(per alcuni tipi di società).

Solitamente questo accordo risulta da un documento
chiamato “atto costitutivo”, integrato in certi casi da un altro
documento - lo “statuto” - che detta le regole generali per il
funzionamento della società e degli organi sociali.
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Impresa individuale e collettiva: vantaggi e svantaggi

l’impresa individuale presenta i seguenti vantaggi:
• maggiore flessibilità e rapidità di decisione;
• minori costi ed oneri di tipo amministrativo e contabile.

l’impresa collettiva consente di:
• condividere con altri il rischio e il peso delle scelte;
• acquisire capitali e lavoro necessari che, soprattutto
all’inizio dell’attività, è difficile o rischioso reperire altrimenti.

Scegliere la forma giuridica
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I vari tipi di società
- società di persone (società semplice, società in nome

collettivo, società in accomandita semplice);
- società di capitali (società a responsabilità limitata, società

unipersonale a responsabilità limitata, società a
responsabilità limitata semplificata e a capitale
ridotto, società per azioni, società in accomandita per
azioni);

-società cooperative.

La scelta di un tipo di società piuttosto che di un altro
dipende da molti fattori (tecnici, giuridici, amministrativi,
fiscali ecc.) parlatene con consulenti esperti;

Scegliere la forma giuridica
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Società di persone
- le qualità dei singoli soci (competenza, abilità, onestà, ecc.)
sono più importanti dei beni conferiti alla società: il lavoro è
il mezzo principale con cui i soci contribuiscono;
- il numero dei soci è ristretto, e di conseguenza il capitale
conferito nella società non è, di norma, molto elevato;
- tutti i soci (eccetto gli accomandanti nelle S.a.s. - Società in accomandita semplice)
sono responsabili con il loro patrimonio personale per i
debiti sociali (“responsabilità illimitata”) e rispondono anche
della parte di debito non pagata dagli altri soci
(“responsabilità solidale”);
- l’amministrazione (quindi la parte più significativa delle
attività d’impresa) può spettare solo ai soci o a parte di essi.

Scegliere la forma giuridica

In
g.

 M
ar

co
Ca

lì
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- il numero dei soci è ristretto, e di conseguenza il capitale
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- tutti i soci (eccetto gli accomandanti nelle S.a.s. - Società in accomandita semplice)
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Società di capitali
- i beni conferiti alla società hanno maggiore importanza
delle qualità personali dei soci: i capitali costituiscono infatti
il mezzo principale con cui i soci contribuiscono all’attività
sociale;
- le quote sociali sono più facilmente cedibili rispetto alle
società di persone;
- i creditori possono rivalersi esclusivamente sul patrimonio
sociale (cosiddetta “responsabilità limitata”);
- l’amministrazione può spettare anche ai non soci.

Scegliere la forma giuridica
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Società di capitali
- i beni conferiti alla società hanno maggiore importanza
delle qualità personali dei soci: i capitali costituiscono infatti
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Società cooperative 1 di 2
- i soci devono essere normalmente almeno nove o a
determinate condizioni almeno tre
(Fino al 2001 il Codice Civile prevedeva che per costituire una cooperativa ci
volesse un minimo di 9 soci, mentre con un numero di soci da 3 a 8 si poteva
costituire una piccola società cooperativa. Con la riforma del diritto commerciale
l’istituto giuridico della piccola cooperativa è stato abrogato, ma è comunque
possibile - a determinate condizioni - costituire società cooperative con un
numero di soci minimo di 3. )
- i soci, oltre ad essere produttori, sono anche consumatori a
prezzi di favore di parte dei beni e servizi prodotti (“scopo
mutualistico”);

Scegliere la forma giuridica
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Società cooperative 1 di 2
- i soci devono essere normalmente almeno nove o a
determinate condizioni almeno tre
(Fino al 2001 il Codice Civile prevedeva che per costituire una cooperativa ci
volesse un minimo di 9 soci, mentre con un numero di soci da 3 a 8 si poteva
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Società cooperative 2 di 2
- allo scopo mutualistico può aggiungersi anche lo scopo di
lucro, che rimane tuttavia puramente secondario: infatti i beni e
i servizi prodotti non consumati dai soci vengono venduti anche ai non soci e i
prezzi praticati - sia pure inferiori a quelli di una normale impresa commerciale -
sono fissati di solito così da conseguire degli utili. Questi dovranno essere
distribuiti ai soci solo entro certi limiti e non superiori comunque ad una minima
percentuale del capitale sociale;
- nel caso di cooperativa a responsabilità limitata, i creditori
possono rivalersi esclusivamente sul patrimonio sociale;
mentre nel caso di cooperativa a responsabilità illimitata, se
la società non è in grado di pagare i debiti, rispondono anche
i soci col proprio patrimonio personale.

Scegliere la forma giuridica
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distribuiti ai soci solo entro certi limiti e non superiori comunque ad una minima
percentuale del capitale sociale;
- nel caso di cooperativa a responsabilità limitata, i creditori
possono rivalersi esclusivamente sul patrimonio sociale;
mentre nel caso di cooperativa a responsabilità illimitata, se
la società non è in grado di pagare i debiti, rispondono anche
i soci col proprio patrimonio personale.
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Esempio di atto costitutivo di una start up semplificata
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Posta Elettronica Certificata
La Posta Elettronica Certificata è il sistema attraverso il quale è possibile inviare email
con valore legale equiparato ad una raccomandata con ricevuta di ritorno.

La Posta Elettronica Certificata (PEC) è il sistema che consente di inviare e-mail
con valore legale equiparato ad una raccomandata con ricevuta di ritorno, come
stabilito dalla vigente normativa (DPR 11 Febbraio 2005 n.68).
Benché il servizio PEC presenti forti similitudini con la tradizionale Posta Elettronica, è
doveroso dare risalto alle caratteristiche aggiuntive, tali da fornire agli utenti la certezza
– a valore legale - dell’invio e della consegna (o della mancata consegna) delle e-mail al
destinatario.

La Posta Elettronica Certificata ha il medesimo valore legale della raccomandata con ricevuta
di ritorno con attestazione dell'orario esatto di spedizione.
Inoltre, il sistema di Posta Certificata, grazie ai protocolli di sicurezza utilizzati, è in grado
di garantire la certezza del contenuto non rendendo possibili modifiche al messaggio, sia
per quanto riguarda i contenuti che eventuali allegati.
La Posta Elettronica Certificata garantisce - in caso di contenzioso - l'opponibilità a
terzi del messaggio.

Il termine "Certificata" si riferisce al fatto che il gestore del servizio rilascia al mittente
una ricevuta che costituisce prova legale dell’avvenuta spedizione del messaggio ed
eventuali allegati. Allo stesso modo, il gestore della casella PEC del destinatario invia al
mittente la ricevuta di avvenuta consegna.

Tratto da: https://www.pec.it/Cosa.aspx
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Il conto corrente online o carta di credito (spesso abbreviato con la sigla C/C) è
uno strumento tecnico bancario che indica generalmente il deposito di denaro da
parte del titolare/possessore del conto, comunemente detto correntista,
all'interno dell'istituto di credito, e che consente l'utilizzo di moneta bancaria, del
cosiddetto denaro elettronico ed altri strumenti finanziari da parte del titolare
stesso.

Il conto corrente viene utilizzato sia dai soggetti privati che dalle aziende. I primi lo
adoperano principalmente per la canalizzazione dello stipendio, l'addebito delle
utenze e come forma impropria di risparmio; le aziende lo utilizzano invece per
convogliare i flussi di denaro (incassi e pagamenti) nazionali ed internazionali
attraverso i bonifici. Esso permette quindi di utilizzare tutti gli strumenti che
sostituiscono il denaro contante (quali: assegni, carte di credito, bonifici, addebiti
preautorizzati), e servizi di home banking.

Liberamente tratto da: https://it.wikipedia.org/wiki/Conto_corrente
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091 321510

unioncamere@unioncameresicilia.it
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Marco Calì
339 5975411

calimarco.segreteria@gmail.com
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