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1. INTRODUZIONE E FINALITA DEL BUSINES:
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Il Business Plan e uno strumento di simulazione della dinamica aziendale
prolettata nel meadjo periodo, costituito da una serie ai documenti nei quall
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Il ciclo del Business Plan




Destinatari

Soggetti interni: Soggetti esterni.
azionisti (soci), alta direzione, Investitori, finanziatori, fornitori,
dirigenti, di glemdeanche dag specializzate,
éconoscono | 0azi e anmanisteazianiguibliche,n
possesso di molte informazioni. f1 scoe
(attenzione includere quelle necessarie e a eédevono Al nter P

rappresentarle in maniera corretta)



Durata

NEL TUO FUTURO VEDO

Minimo: almeno 2 anni (anno in corso + anno
successivo)

ldeale: 3/5 anni, specialmente in presenza di
piani di investimento




Le due anime del Business Plan

Qualitativa:
La storia, la mission, le
performance degli ultimi
anni, le strategie future,
piani di sviluppo, gli
investimenti

Quantitativa:
Proiezione di conto

economico, stato
patrimoniale, flussi di
cassa.




Principi del Business Plan

Coerenza: rispetto allo storico e nelle relazioni tra le voci
Attendibilita: rispetto ai dati macroeconomici e alle previsioni di settore

Chiarezza: le ipotesi devono essere ben spiegate
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La struttura tipica del business plan

IDEA DI BUSINESS
OPPORTUNITA’

MERCATO - PRODOTTI E SERVIZI

PIANO DI PIANO ECONOMICO-

MARKETING ORGANIZZAZIONE FINANZIARIO

CONTROLLO - AUDIT PERFORMANCE
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Azienda leader nel
settore CERCA settore in
cui operare

good condition;” %

J00-2347.

2. DA DOVE PARTIRE



Da dove partire?

Per prima cosa dobbiamo aver sempre presente la distinzione tra 2 diversi livelli:
A Strategia*: piano d'azione di lungo termine usato peimpostare e coordinare
azionitese al raggiungimento di uno scopo od obiettivo predeterminato.

A Leleve strategico/operative che possiamo utilizzare (es. digitalizzazione, €
=1 GG?L=?¢ CHN?LH; TCIH; FCTT,; TCI H?s &

Yy g [ H=B? =] H=?NNO, FG?HN? ?@@C=, =2? F, regola@cobrdinade/ H?
varie operazionibelliche in vista dello scopo finale della guerra, in senso piu ampio, larte o la scienza che ha

per scopal'utilizzazione del potenzialebellico di un paesenel modo piu efficace e produttivar firni della
vittoria.
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Da dove partire?

Pol, prima di definire dove vogliamo andare, dobbiamo capire dove siamo e che rapporti
abbiamo con | nostri principali stakeholder, facendo un esercizio normalmente definito

Y, H, FCMC >C JI MCTCI H; G?HNIly >?FF¢; TC?H>,; €
1. Mercato

Concorrenti

Clienti

Fornitori

1k AN

Risorse Umane

Una volta compreso dove siamo e cosa dobbiamo rafforzare/rivedere possiamo utilizzare
tutte le leve strategico/operative di cui disponiamo o che possiamo acquisire.

14



LASWO RANALYSIS



SWOT Analysis
(Streght, Weakeness, Opportunity, Threath)

. I. :




SWOT Analysis
(Streght, Weakeness, Opportunity, Threath)

Analls/

Qualita dannose

= Punti di forza Punti di debolezza

GCJ .
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w - Da Usare Da migliorare
Opportunita Minacce

Da sfruttare Da ridurre




IL POSIZIONAMENTO «CONSAPEVOLE»



Gli step

Raccolta delle informazioni quajjuantitative

N

Sistematizzazione e riorganizzazione

.

Analisi di posizionamento per evidenza e raccolta delle esigenze aziendal
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Raccolta delle informazionQuali principali ambiti?

- Quali sono le linee di business?
\Y [STez=110) - In quale stadio di vita si collocano?

- Qual e il grado medio di concorrenza su ciascuna linea?

- Qual e la dimensione dei concorrenti?

- Quale ¢ il grado di sovrapposizione di offerta con i tuoi concorrenti?

N
. . - Come si suddividono i tuoi clienti per tipologia di richiesta?
Clienti PErtipoiog
- Quali sono i tempi medi di incasso? )
N
Eornitori - Quali sono i tempi medi di pagamento?

- Come si suddividono i tuoi fornitori per grado di strategicita? )
- Come e distribuito il personale nelle diverse aree aziendali? A

Risorse umane - Come e il rapporto tra organico e carico di lavoro?

\ \ - | profili professionali sono adeguati? J




Sistematizzazione e riorganizzazione

OBIETTIVO
Leggere le informazioni quali-quantitative sotto diverse chiavi di lettura

Stadi del ciclo di vita del prodotto

Linee di business

Portafoglio prodotti

Impatti del Covid

Potere contrattuale

Analisi geografica

Governance e risorse umane

A\ - A - - \ A
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Analisi di posizionamento: il potere contrattuale

Rivedere i tempi di
pagamento con

Clienti per tempi medi di incasso

Meno di 30 giorni 0% . . T
Tra 30 e 60 giorni 0,0% clienti «sostituibili»?
Tra 60 e 120 giorni 0,0%
Tra 120 a 160 giorni C  100,0% )
Oltre 160 giorni 0.0% Clienti per grado di strategicita
Tot 100,0% Molto alta (partnership) 0%
Alta 0,0% |
Media 60,0%
CLIENTI PER TEMPI MEDI DI INCASSO Bassa (sostituibile) i

%
04
CLIENTI PER GRADO DI STRATEGICITA'
%
0% 0,0%
100,0%

40,0%

= Meno di 30 giorni = Tra 30 e 60 giorni Tra &0 e 120 giorni
Tra 120 a 160 giorni = Oltre 160 giorni

= Molto alta (partnership) = Alta Media Bassa (sostituibile)
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Analisi di posizionamento: il portafoglio prodotti

FATTURATO ULTIMO ANNO € 2.300.000,00

SUDDIVISIONE PER CONTRIBUTO AL FATTURATO
Quota di mercato

TOTALE
€ 1.587.000
€ 391.000
€ 322.000
€ 2.300.000

Alta € 1.587.000
Media £ 391.000
Bassa

TOTALE € 2.254.000 € 46.000

di crescita

o
.
e
b
&

SUDDIVISIOME PER CONTRIBUTO ALLA MARGIMALITA'
Quota di mercato

Media : TOTALE
Alta € 890.100 € 890.100

Media £164.220 £164.220
Bassa £ 55.200 € 82.800

TOTALE €1.109.520 € 27.600 €1.137.120

Potenziale
di crescita

SUDDIVISIONE PER LINEE DI BUSINESS

Quota di mercato

Media i TOTALE
Alta 0 2

Media 0
Bassa ] 1
TOTALE 1

e &
&5
£ B

1
2
35
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Analisi di posizionamento: le risorse umane

Suddivisione del costo del personale in funzione del rapporto organico/carichi di lavoro e
adeguatezza dei profili professionali

Rapporto Organico/Carichi di lavoro

Sovrastimato Adeguato Insufficiente

Numero Insufficiente

personale dedicato a

guella funzione e con
professionalita

Sovrastimata

profili

Adeguata

Adeguatezza
professionali

Insufficiente

Numero delle aree in funzione del rapporto organico/carichi di lavoro e adeguatezza dei profili
professionali

Rapporto Organico/Carichi di lavoro

Sovrastimato Adeguato Insufficiente

Sovrastimata

Adeguato

E
2
=1

m =
S _ 2
W

Q
584
0 o @
- 2
< o

Insufficiente

maggiore a quella
richiesta

Devo aumentare
numero di risorse
dedicate a quella
funzione e investire
nelle loro

competenze!
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, ¢ CGJI|I LN; HT; >C ; P?2L?7?

A Aiuta a comprendere quali informazioni raccogliere, con quale metodologia e quali competenze
sia utile coinvolgere

A Incoraggia la trasparenza e il dialogo tra i responsabili delle diverse funzioni aziendali

A Favorisce il confronto con | professionisti
direzione»

A Facilita la definizione di business plan e la comunicazione con il mondo finanziario

APermette di | mpostare un si stema di controll o

ottengono

A Rende piu esplicita la necessita di momenti di revisione
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3. COSTRUIRE IL BUSINESS PLAN



Come approcciare la costruzione del BP

iSvoIgere tutte le attivita
| propedeutiche a
| ottenere, produrre e

1 .
! Predisporre un
1
1
I
| integrare le informazioni !
:
1
1
1
1
1

|

|

budget per il primo i

anno di Piano utile a =

| fornire proiezioni |
1contenute all'interno del }
:

|

|

1

1. i .

| Piano industriale
1
1

economiche di
dettaglio in ottica di
breve termine

-

» = =
GAl16) Il 11l=l

] - | .
1 Individuare il migliore

i bilanciamento dirisorse
| per far fronte alle

| necessita finanziarie

i (autofinanziamento vs.
inuova finanza)

Pianificare gli i
investimenti di i
mantenimento e/o :
sviluppo necessari a '
raggiungere gli obiettivi |
di Piano i
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Come approcciare la costruzione del BP: le procedure

per definire l@ssumption

Analisi
performance
storica

Nl
S

Verifica KPl e
monitoraggio

Coerenza con
il contesto
competitivo

Condivisione
interna

Coerenza con Valutazione
modello di di scenari
business CONTROLLO alternativi

E GESTIONE

Per definire leassumption
necessarie per costruire il BP
occorre:

A Analizzare il trend storico e
identificare i driver principal

A Verificare la coerenza sia interna
che esterna

A Fissare degli obiettivi sia
quantitativi che qualitativi

A Essere pronti a modificare le
previsioni con un pianaolling e
Ipotizzare scenari alternativi
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Come approcciare la costruzione del BP: | prospetti
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CONTO ECONOMICO STATO PATRIMONIALE
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