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Il business plan
Note operative per la compilazione
Quello che segue è una possibile traccia per compilare il vostro Business Plan, che va adattata al vostro progetto o idea d'impresa, nonché alle informazioni e ai dati in vostro possesso o che siete riusciti a raccogliere.

Il modello che vi viene proposto è la versione semplificata dei modelli che si trovano maggiormente disponibili sul web.

Lo definiamo semplificato perché è stato impostato per essere utilizzato da persone non esperte, non “addetti ai lavori”, ed è il frutto dell’esperienza e del lavoro di professionisti esperti che da diversi anni lavorano sia come consulenti che come docenti con le piccole imprese.

Sotto ogni titolo di capitolo o di paragrafo abbiamo inserito una breve descrizione che vale come indicazione di massima di ciò che dovete descrivere. 

Quindi abbiamo inserito un caso aziendale, come utile guida alla compilazione.

Le tabelle proposte e i moduli in excel relativi alla parte economico-finanziaria devono essere considerati a titolo di esempio, modificabili in base alle vostre necessità, compilando i campi che ritenete di vostro interesse.
Il piano è impostato su tre anni a euro correnti.
Per le analisi economico/finanziarie, di cui al cap. 7, si consiglia di utilizzare l’apposito file di excel messo a disposizione dall’organizzazione.
Cap.1)
L’Idea Imprenditoriale

1.1)
Sintesi del progetto imprenditoriale
Utilizzate questo paragrafo per descrivere sinteticamente il vostro progetto imprenditoriale; ovvero: 1. come è nata l’idea (perché avete intenzione di realizzare questo progetto d’impresa); 2. in che cosa consiste (quali prodotti e per quali mercati); 3. che cosa avete fatto fino ad ora (raccolta di dati ed informazioni, contatti, ecc). MAX 1 PAGINA
Come nasce l’idea

L’idea imprenditoriale nasce da una pluriennale attività di organizzatore di eventi per conto di amici e conoscenti. Attività di tipo hobbistico che ho sempre svolto per interesse personale. In cinque anni ho organizzato circa 30 eventi rivolti soprattutto a persone: matrimoni, feste di laurea, compleanni e cresime. Eventi per imprese ne ho organizzati 6, tra i quali la festa del ventennale della nascita dell’impresa di un amico. Per gli altri si è trattato di eventi di tipo commerciale.
Da un anno ho cominciato a pensare che fosse il momento di fare un salto di qualità e proporre i miei servizi in maniera più professionale, dal momento che la richiesta dal mercato c’è e che riguarda un’attività di mio interesse.

In che cosa consiste

La mia idea imprenditoriale si basa su una nuova figura che è l’organizzatrice di eventi. Figura professionale già conosciuta nelle grandi città ma pressoché sconosciuta nelle piccole realtà di provincia. Il mio lavoro sarà utile alle persone o alle imprese per organizzare ogni ricorrenza al meglio curando ogni dettaglio nel più completo rispetto delle idee e dei gusti dei clienti ed evitando al cliente il problema della gestione organizzativa che sempre più spesso si rivela lunga e faticosa. Il mio lavoro consisterà nell’ analisi accurata dell’idea del cliente per la realizzazione di un certo evento e la traduzione di questo in realtà avvalendomi di professionisti che potranno rispondere alle richieste della clientela nel modo più efficace. L’arma vincente sarà la meticolosità con cui l’evento verrà realizzato e il rispetto dell’armonia del tutto: il cliente che si affiderà a me sarà tranquillo che tutto verrà curato per tempo e nei più piccoli particolari. 
Cosa è stato fatto finora

Oltre ad una consistente esperienza in merito alle modalità organizzative e di processo nella organizzazione di piccoli eventi, come descritto ad inizio paragrafo, un elemento molto importante è il fatto di avere a disposizione una rete di collaboratori e fornitori consolidata in grado di fornirmi diverse soluzioni con costi, tempi e qualità di servizio di alto livello.

1.2)
Settore di attività e forma giuridica
Indicare il settore di attività e la forma giuridica prescelta (o che si pensa di scegliere), motivando la scelta (occorre tenere presente che generalmente sono gli elementi che caratterizzano l’idea imprenditoriale e le risorse necessarie per realizzarlo, che determinano la “giusta” forma giuridica che dovrebbe essere adottata). Pertanto è facile che soltanto alla fine del vostro lavoro siate in grado di compilare lo schema che segue.
	Forma giuridica
	Motivazione

	
	

	Impresa individuale
	La tipologia dell’attività svolta non richiede particolari forme giuridiche. L’attività viene svolta in modo autonomo avvalendomi di collaboratori esterni per le varie fasi organizzative

	Impresa famigliare
	

	Lavoratore autonomo

	

	SNC
	

	SAS
	

	SRL
	

	Società cooperativa
	

	Altro
	


1.4)
Il gruppo imprenditoriale
Utilizzando lo schema che segue inserire un breve curriculum vitae dei componenti del gruppo imprenditoriale evidenziando gli studi compiuti e le precedenti esperienze di lavoro:
	Nome:
	Anna Maria Rossi

	Età:
	34

	Studi effettuati:
	Laurea in Scienze Politiche

	Corsi di perfezionamento:
	Corso di 120 ore sulla organizzazione di eventi. Corso di 20 ore sulla preparazione della tavola. Seminario di 20 ore sulla gestione d’impresa.

	Esperienze lavorative:
	Lavoro presso la ditta Gamma e svolgo la funzione di Resp Marketing

	Ruolo che si intende ricoprire nell’impresa (facoltativo):
	Resp commerciale

	Note aggiuntive (eventuali interessi personali e altro):
	Sport invernali, lettura e viaggi.


Allegato curriculum vitae dettagliato.
Cap.2)

Il prodotto/servizio
2.1)
Elenco prodotti/servizi per aree di business

Utilizzando lo schema che segue, elencate i prodotti/servizi che intendete proporre ai vostri clienti, relativamente a tutti gli anni di piano (quindi sia effettivi che potenziali), suddividendoli in aree di business (definizione: suddivisione dei prodotti/servizi in aree omogenee per tipologia prodotto o per mercato)
	Area di biz 1
	Area di biz 2
	Area di biz 3
	Area di biz 4
	Area di biz 5

	EVENTI PER FAMIGLIE
	EVENTI PER GIOVANI
	EVENTI PER IMPRESE
	Nome area
	Nome area

	
	
	
	
	

	Battesimi
	Matrimoni
	Lanci di nuovi prodotti
	
	

	Comunioni e cresime
	Feste di laurea
	Anniversari
	
	

	Anniversari di matrimoni
	Compleanni
	Inaugurazioni
	
	

	Compleanni  bambini
	
	Cene aziendali
	
	

	
	
	Convegni
	
	

	
	
	
	
	


2.1)
Schema di presentazione
Utilizzando lo schema che segue descrivete i prodotti/servizi del vostro progetto imprenditoriale, suddivisi per aree di business, evidenziando anche qual è lo stato di sviluppo del prodotto/servizio (progettuale, prototipale, prodotto finito)  e in quale anno di piano pensate che tale prodotto possa essere introdotto (time to market):
AREA DI BUSINESS 1 – EVENTI PER FAMIGLIE


	Prodotto/servizio
	Descrizione

caratteristiche
	Stato di sviluppo
	Time to market

	EVENTI PER FAMIGLIE

	Organizzazione feste ed eventi per importanti momenti della vita delle persone ottimizzando: tempo, qualità del servizio e costi.
	Organizzato diversi eventi per famiglie, con particolare attenzione ai compleanni per bambini (sono quelli + richiesti)
	1° anno

	
	Si pensa di rivolgersi ad un target medio/basso, quindi piccoli eventi a basso costo
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


AREA DI BUSINESS 2 – EVENTI PER GIOVANI
	Prodotto/servizio
	Descrizione

caratteristiche
	Stato di sviluppo
	Time to market

	Matrimoni
	Possibilità di proporre una vasta gamma di fornitori/professionisti e una minuziosa attenzione a tutti i particolari coniugando al meglio precisione e armonia. Servizio pensato per diversi target a seconda della disponibilità economica.
	Qualità, ampia gamma di proposte e studio dell’evento in ogni aspetto e dettaglio. Possibilità di personalizzare ogni  momento.
	1° anno

	Feste di laurea
	DA FARE
	DA FARE
	1° anno

	Compleanni
	DA FARE
	DA FARE
	2° anno

	
	
	
	


N.B.

I prodotti/servizi dell’AREA DI BUSINESS 3 – EVENTI PER IMPRESE sono in fase di definizione, pertanto si omette lo schema descrittivo per mancanza di informazioni.

2.3)
Elementi di innovazione
In questo paragrafo descrivete gli elementi di innovazione della vostra idea imprenditoriale (non di prodotto come previsto nello schema del par. 2.2). L’innovazione può essere: 1. di processo; 2. di prodotto; 3. di tipo organizzativo; 4. di mercato. Gli elementi di innovazione sono importanti per differenziarvi dai vostri concorrenti. MAX 1 PAGINA
L'innovazione nel mio progetto non consiste in un nuovo prodotto o in qualcosa di materiale da proporre ai clienti ma bensì in un nuovo modo di concepire gli eventi. Un momento di incontro, privato o aziendale che sia, deve sempre essere una parentesi da ricordare positivamente e per poter far questo è necessario che gli invitati si trovino a loro agio e si sentano parte dell'evento stesso. Sono infatti questi ultimi a cui deve essere rivolta la massima attenzione perché, sia per un meeting aziendale che per un matrimonio, sono gli invitati che faranno la differenza per la buona riuscita della festa. Per questi motivi vorrei centrare il mio lavoro sulla ricerca di partners che abbiano la qualità e la ricercatezza come primo proposito. Questi 2 requisiti sono indispensabili per creare quelle situazioni che fanno sentire le persone parte integrante del momento che stanno vivendo. Un altro elemento che mi permette di fare questo è la personalizzazione di ogni aspetto della ricorrenza che si sta organizzando; infatti la coerenza di temi, colori, stili e suoni è fondamentale per creare quelle atmosfere accomodanti e di grande gusto che lasciano un ricordo gradevole nella memoria dei partecipanti.
Cap.3)

Il mercato
3.1)
Tendenze del mercato e contesto competitivo
Le tendenze di mercato possono essere influenzate da numerosi elementi, come ad esempio i cambiamenti demografici (maggiori o minori nascite, immigrazione, innalzamento delle aspettative di vita), da nuovi bisogni dei consumatori (dettati da nuove mode o stili di vita).

Per descrivere le tendenze del vostro mercato, dovete pensare strategicamente a quali fattori hanno un’influenza sul vostro mercato e sul vostro business.

In questo paragrafo illustrate la crescita del mercato, citando, se disponibili, opinioni e analisi di esperti, di società di ricerca, di associazioni e soprattutto ragionamenti che avete fatto voi basandovi sulle informazioni raccolte. MAX 1,5 PAGINE
Negli ultimi dieci anni si sta registrando un considerevole aumento della domanda di servizi di organizzazione eventi, sia da parte dei privati che delle imprese. Soprattutto i primi, i privati, di qualunque ceto sociale e disponibilità reddituale, necessitano sempre più di qualcuno che organizzi per loro eventi di qualunque genere e tipo, sia che riguardi il matrimonio, che il battesimo del proprio bambino.
Tale fenomeno è determinato innanzitutto dalla mancanza di tempo e dalla crescente difficoltà ad organizzare eventi rispondenti a caratteristiche di “buona accoglienza”.

Inoltre è ormai provato che per eventi “importanti” il fai da te, oltre a risultare nella maggior parte dei casi di scarsa qualità, con negativi ritorni di “immagine”,  viene a costare di più che l’affidamento a professionisti del settore. E’ ovvio che dipende molto anche a quali professionisti ci si rivolge.

I professionisti del settore infatti,  caratteristica molto evidente nell’organizzazione dei matrimoni, oltre a garantire la buona riuscita dell’evento, sono degli ottimizzatori di spesa, evitano fregature, hanno sotto controllo i budget e, fattore non trascurabile, evitano stress prestazionali importanti.

Basti pensare che, soprattutto nelle grandi città e per persone di alta disponibilità reddituale, l’invito a cena nella propria casa, è ormai diventato di moda “commissionarlo” a professionisti esterni: tu metti la casa ed alla cena ed al servizio in tavola ci penso io.

Il fenomeno sta prendendo talmente piede che da anni ormai esiste l’Associazione nazionale wedding planner. Nelle grandi città, infatti, operano imprese del settore che organizzano eventi importanti (con budget di spesa da capogiro) e soprattutto ricevono un volume di domande impressionante.

La concorrenza pertanto comincia a farsi sentire e le imprese del settore necessitano di differenziarsi, proponendo soluzioni differenti rispetto ai propri concorrenti.

C’è chi ha inventato l’eco chic wedding: il matrimonio ecologico che non rinuncia al glamour, la nuova filosofia "slow" declinata in tutti i momenti del giorno più bello.
E’ l’evento matrimoniale quello che fa da padrone: volumi di richieste notevoli con budget di spesa importanti. Esistono però altri target interessanti, nell’ambito della organizzazione di eventi, che rappresentano un potenziale su cui vale la pena concentrare la propria attenzione.

Fonte dei dati: 
www.matrimonio.it; www.100matrimoni.it; www.associazionewp.it.
3.2)
I clienti

Questa sezione deve essere utilizzata per definire chi sono i vostri clienti. La tabella che vi proponiamo, permette di descrivere, per ogni prodotto o servizio offerto (o per ogni area di business), quali e quanti sono i vostri clienti, dove sono e per quali ragioni dovrebbero comprare da voi.
E’ opportuno approfondire l’analisi segmentando la vostra clientela per età, sesso, titolo di studio, ecc..

	Prodotto/servizio o area di business
	Tipologia clienti
	Quanti sono 
	Dove sono 
	Altre informazioni
	Perché dovrebbero comprare i vostri prodotti

	
	
	
	
	
	

	Eventi per famiglie

	Famiglie con bambini da redditi medio/bassi
	Vedi nota a margine
	BO, MO, RE
	
	Ottimo rapporto qualità/prezzo

	Eventi per giovani (matrimoni)

	Coppie di giovani
	Vedi nota a margine
	BO, MO, RE
	Rete di professionisti/fornitori locali di alto livello qualitativo. Tre tipologie di prodotto/servizio a seconda del budget di spesa
	Ottimo rapporto qualità/prezzo

	Eventi per giovani (altro)
	Giovani da redditi medi
	Vedi nota a margine
	BO, MO, RE
	
	Ottimo rapporto qualità/prezzo

	Eventi per imprese

	PMI
	Vedi nota a margine
	BO, MO, RE
	
	Ottimo rapporto qualità/prezzo

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Nota a margine
il bacino di clienti relativi alle tre aree di business sopra descritte, è molto alto, perché:

eventi per famiglie – il numero di genitori che ricorrono a servizi esterni per l’organizzazione di eventi per i propri figli è in aumento, a causa soprattutto della mancanza di tempo e di una sempre maggiore richiesta di servizi di alto livello qualitativo (caratteristica garantita soltanto da professionisti del settore); trattasi di un target che, salvo qualche eccezione, ha un budget di spesa limitato a fronte di una richiesta di un livello qualitativo alto;

eventi per giovani – in questa fascia di target in effetti rientrano varie tipologie di clienti (giovani coppie che intendono sposarsi, giovani laureandi, ecc); tra questi il target di maggiore interesse è rappresentato dai “futuri sposi”; target interessante sia per il numero di potenziali clienti e per le diversità di esigenze (sia di prezzo che di tipologia di evento); nei pacchetti di prodotti/servizi offerti infatti si è pensato a tre diverse tipologie di prodotti/servizi a seconda della fascia di reddito e di fabbisogno;

eventi per imprese – la Regione Emilia Romagna, in particolare le province di Bologna, Modena e Reggio Emilia, ha un alto numero di imprese che,soprattutto negli ultimi anni, necessitano sempre più di comunicare verso i propri interlocutori (clienti, fornitori ed istituzioni) in maniera diretta, anche con l’organizzazione di eventi e manifestazioni; trattasi in particolare di PMI che per limiti culturali e di budget di spesa, richiedono servizi personalizzati a costi contenuti.

Fonte dei dati: 
Unioncamere; Centri per l’impiego di Bologna, Modena e Reggio Emilia;

Istat.

3.3)
La delimitazione geografica del mercato


Sulla base di quanto descritto al paragrafo precedente, descrivete le vostre strategie di piano in merito alla delimitazione geografica della vostra attività, negli anni di piano MAX 1 PAGINA.
La zona in cui intendo operare riguardano le province di Bologna, Modena e Reggio Emilia.
I motivi sono da ricercarsi in quanto segue:

1. i professionisti/fornitori che compongono la rete di collaboratori risiede ed opera in queste tre province;

2. conosco location per eventi nelle tre province, in modo particolare nella provincia di Bologna;

3. zone non distanti dalla sede dell’impresa e facilmente raggiungibili.

 3.4)
I concorrenti
In questa sezione elencate i vostri diretti concorrenti, descrivendone la localizzazione, i punti di forza (elementi di successo) e di debolezza, utilizzando la tabella che segue. Ovviamente potete aggiungere ulteriori considerazioni nella parte di documento che segue (MAX ½ PAGINA) 
	Nome impresa
	Localizzazione

(città, provincia, nazione)
	Punti di forza/elementi di successo
	Punti di debolezza
	Note

	
	
	
	
	

	Concorrente 1
	RE 
	 Ottimo rapporto qualità/prezzo
	 
	Molto simili al mio modello di business 

	Concorrente 2
	MO 
	 Prezzi bassi.
	 
	 

	Concorrente 3
	BO 
	 
	Prezzi alti 
	 Scarso rapporto qualità/prezzo

	Concorrente 4
	MO 
	 Marchio molto conosciuto
	Lavorano solo sulla provincia di Bologna 
	 

	 Concorrente 5
	BO
	 Molto presenti e competenti. Marchio molto conosciuto
	Prezzi alti e standardizzazione processi 
	Sedi in tutta Italia 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 


Nel mio settore la concorrenza è molto vasta: tante sono le agenzie sorte negli ultimi anni, ed inoltre i miei clienti possono essere anche potenziali concorrenti in quanto possono sostituirsi in prima persona al mio ruolo. 

Tuttavia si precisa quanto segue:

1. che nella definizione delle modalità organizzative della mia attività, già in corso, mi sono basata sull’analisi di altri operatori del settore;

2. che, non avendo le competenze e le risorse necessarie per fare un’indagine di mercato “come si deve”, ho previsto di investire, come evidenziato nel piano degli investimenti, una determinata somma di danaro in consulenze di marketing finalizzate sia alla promozione dell’attività che alla valutazione del mercato.
Fonte dei dati: 
indagine diretta sul campo + ricerca sul web.

3.5) 
I partner

In questo paragrafo spiegate se avete o pensate di mettere in atto alleanze strategiche con altre aziende o altri soggetti che denomineremo “partner, che possono portare un vantaggio competitivo al vostro progetto d’impresa, e che a loro volta possono ottenere un vantaggio competitivo dalla collaborazione con voi.

Le alleanze possono riguardare, ad esempio, lo sviluppo di nuovi prodotti o servizi, la promozione, il marketing, la commercializzazione.
Per illustrare le partnership potete utilizzare la tabella di esempio che segue, specificando i vantaggi per voi e il vostro partner, se il rapporto è già in atto (effettivo), o lo state pianificando per il futuro (potenziale).
Segue schema dei partner effettivi e potenziali alla pagina seguente:
[image: image1.png]Effettivo/

Soggetto Potenziale Vantaggi
Per noi | Per il partner.

Gastronormia Effetivo | Produzione di pietarize semplici con alto | Ampliamento del mercato nel settore
livello qualita/prezzo. Accordo di
esclusiva.

Catering Effettivo | Creazioni di everti di alto livello sia come [Servizi a pacchetto chiavi in mano
qualita che come cura dei particolari

Bar-caffetteria Effetivo | Senizio rapido e di sicura qualita che | Ampliamento del mercato nel settore
sopperisce benissimo alle piccole
esigenze

Ristorazione e catering Potenziale |Struttura di grande pregio che concilia | Possibilita di Ltiizzare il mio servizio per
molto bene qualita e prezzo. Possibilita  |coprire le piccole esigenze dei loro clienti nei
di cortenere i costi proponendo momerti di forte impegno
comungue una cornice di tutto rispetto

Pasticceria Potenziale |Prodotti di alta qualita & Possibilita di espandere il loro mercato a
personalizzazione, senvizio purtuale e |zone nuove
sul posto

Fotografo Effetivo | Senizi di alta qualita e innovazione con | Ampliamento del mercato nel settore
tarte possibilita di proporre nuove idee al
cliente

Parrucchiere Effetivo | Tecniche nuiove e cura di ogri Ampliamento del mercato nel seftore
particolare ed esigenza. Disporibilta a
recarsi dal cliente anche a grandi
distanze

Fiorista Effettivo | Livello di servizio molto alto con progetti | Ampliamento del mercato nel seftore con
innovativi e buona conoscenza del possibilita di pbblicita in altre zone
mercato e dei materiali. A disposizione i
direttore artistico della scuola
Mastrofioristi di Padova

Abiti da sposa Potenziale |Prodott di alta qualita e personalizzabil | Ampliamento del mercato nel settore con
con interventi di sartoria. Ambiente molto |possibilita di pubblicita in altre zone
confortevole e massima serieta e cura
delle richieste dei clierti

Location Effettivo | Ambiente molto tipico con spazi di Promozione della location in fase di start-up
diverse tipologie. Prodott di qualita

Bomboriere Effetivo | Ampia gamma di prodott e servizi Entrata effettiva nel settore everti come
proposti. Prodotti di alto livello & senizio specializzato e parte integrante di un
creazione di oggett di grande immagine |organizzazione.
& qualita. Gamma esclusiva di
confetteria. Accordo gia in essere per
la creazione di una nostra linea di
prodotti da proporre.

Fiorista Potenziale |Alta disporibilita e versatiita. Produzioni |Ampliamento del mercato nel settore

effettuate direttamente da un insegnante
della scuola Mastrofioristi di Padova






3.6) 
Il piano di comunicazione e distribuzione

In questa sezione descrivete la politica di comunicazione e di marketing che pensate di adottare o che avete già messo in atto, soffermandovi sulla tipologia degli strumenti pubblicitari e sull’ammontare dell’importo di spesa. Lo schema che segue (inserito nel file di excel della parte quantitativa di business plan), può essere un valido strumento che vi permette di valutare la “giusta” politica per ogni anno di piano con relativa spesa da conseguire.
Il piano di comunicazione è stato impostato su tre ipotesi: SMALL, MEDIUM e LARGE.

Il primo anno si prevede di investire nell’ipotesi SMALL, con una previsione di spesa pari a euro  5.500,00  in modo da contenere i costi, valutare l’andamento del primo anno di attività e quindi ridefinire il piano di comunicazione sulla base dei risultati ottenuti.
Nel secondo anno l’impegno, in termini di costi di comunicazione, si prevede che debba aumentare considerevolmente (euro  17.000,00 dell’ipotesi MEDIUM), fino ad arrivare ad una previsione di spesa di euro  24.000,00 al terzo anno con l’ipotesi LARGE. 
Gli importi sono stati poi riportati nel foglio di lavoro “Spese generali” del file di excel.

Segue schema piano di comunicazione alla pagina seguente:
[image: image2.png]2
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SCEGLI IMPORTI
Tipologia spesa Descrizione qta  costounitario costototale daquando ipotesi1 | ipotesi2 | ipotesi3 ipotesi 1 ipotesi 2 ipotesi 3
small medium large small medium large
A B C=AB

Sito internet - fase 1 |Realizzazione sito internet di base per | 1 1.500,00 1.500,00 | 1° anno X 1.500,00

proposta servizi
Sito internet - fase 2 |Evoluzione sito internet con vendita di | 1 5.000,00 5.000,00 | 2°anno X 5.000,00

prodotti on-line
Web marketing Predisposizione strumenti di nr 1 2.000,00 2.000,00 | 1° anno X X X 2.000,00 2.000,00 2.000,00

comunicazione via web
Pubblicita su riviste _|Pacchetto minimo su 2 riviste di settore | 1 2.000,00 2.000,00 | 1° anno X X X 2.000,00 2.000,00 2.000,00
del seftore
Partecipazione a fiere [Fiere di settore local nr 1 3.000,00 3.000,00 | 2°anno X X 3.000,00 3.000,00
di seftore
Markefing diretto su__|Iniziative di direct markefing su imprese | 1 5.000,00 5.000,00 | 2°anno X X 5.000,00 5.000,00
imprese
Organizzazione Organizzazione di Una festa ad inviti per | 1] 12.000,00 12.000,00 | 2° anno X 12.000,00
evento pubblicitario |le imprese e aperta per i privati per

promozione attivita

TOTALI 5.500,00 | 17.000,00 | 24.000,00 |





Cap.4)

La struttura organizzativa
4.1)
La sede dell’attività
Fornite indicazioni relative alla sede ideale od effettiva utilizzando lo schema che segue (tali informazioni sono importanti per capire se esistono particolari vincoli normativi/legislativi in merito alle caratteristiche strutturali della sede dell’attività, e di conseguenza quali costi occorre sopportare per la sede – affitto, consumi di energia, assicurazioni, spese per manutenzioni, ecc…):

	
	Elementi da considerare
	Descrizione

	1
	dove è situata o dove prevedete di aprire la vostra azienda
	Bazzano (BO)

	2
	le dimensioni in metri quadrati
	30 mq.

	3
	il numero di vani
	2

	4
	le caratteristiche strutturali ed impiantistiche
	Nessuna

	5
	se di proprietà o in affitto
	Affitto

	6
	Note aggiuntive:
	ampio parcheggio all’esterno


La sede della mia attività sarà a Bazzano in provincia di Bologna, paese da me scelto per la sua posizione strategica sul territorio di mia competenza e per la vicinanza alle maggiori vie di comunicazione quali autostrada, strade principali (es. via Emilia), aeroporto... Oltre che per motivazioni logistiche, ho scelto questa zona perché è ai piedi dei colli bolognesi ed ha una cornice paesaggistica molto appropriata al mio tipo di attività oltre ad avere sul suo territorio molte locations, produttori vinicoli e di prodotti tipici. Adesso svolgo il mio lavoro in un locale di un abitazione privata per la precisione dei miei suoceri che si occupano anche del mio bimbo mentre lavoro. Questo spazio si trova al piano seminterrato ed ha un'entrata indipendente che mi permette di ricevere le persone in tutta tranquillità. Il mio progetto per il futuro (3° anno) è quello di trovare un ufficio in affitto, sempre nel comune di Bazzano, non troppo grande, circa 25-30 mq, ma sicuramente in centro o appena fuori da esso e ubicato al piano terra. Dovrà avere parcheggi comodi e dovrà essere in un contesto caratteristico come un recupero di un immobile in stile antico oppure in una costruzione di tipo rurale come un casolare in sasso. Questo ovviamente per dare un effetto sofisticato e ricercato alla sede. L’interno sarà semplice ma dotato di tutti i servizi necessari a svolgere il mio lavoro velocemente, quindi telefono, fax, internet con linea ADSL. Ci saranno anche servizi per i clienti come video grandi e dvd per la visione delle locations e delle slides di presentazione dei miei partners, macchina per il caffè, frigo per contenere bibite fresche da offrire e ovviamente la toilette. L’arredamento sarà adeguato allo stile dell’immobile ma comodo e confortevole, composto di pochi pezzi ma di prestigio.

4.2) 
Il piano occupazionale
In questo capitolo inserite il piano occupazionale.

Per ogni addetto (socio e non) specificate il ruolo che si prevede svolgerà nell’impresa, esplicitando la proiezione negli anni di piano del numero degli addetti e dei relativi costi annui per funzione, facendo riferimento alla tabella esemplificativa che segue (che potete trovare nel file di excel relativo alla parte quantitativa di business plan).
La struttura organizzativa della futura impresa sarà molto semplice:
1. il primo anno lavorerò da sola prevedendo un compenso netto mensile pari a circa euro 1.500;

2. il secondo anno (aumento del compenso netto mensile di euro 200 rispetto al 1° anno) prevedo l’inserimento di un’assistente con contratto part time 50%;
3. il terzo anno (aumento del compenso netto mensile di euro 200 rispetto al 2° anno) prevedo l’inserimento di un’assistente con contratto full time.

Segue schema piano occupazionale:

[image: image3.png]ANNO 2008 ANNO 2009 ANNO 2010
] Costolordo [y Costolordo [\ [ Costolordo azienda |\
Nome/funzione PRO o STR| azienda annuo per | = """ azienda annuo per |~ =" annuo per singolo | >
singolo addetto singolo addetto addetto
Anna Maria Rossi (itolare) STR 34.12500] 05 38.67500] 05 4322500 05
Anna Maria Rossi (fitolare) PRO 3412500 05 38.67500| 05 4322500 05
Assisterte (da individuare) STR 14.787,50 1 29.575,00 1
TOTALI 1 2 2
Produzione 0.5 0.5
Struttura 05 15





4.3) 
L’organigramma aziendale (facoltativo)
Se lo ritenete opportuno ed importante, inserite In questo paragrafo l’organigramma aziendale della vostra futura impresa, come da esempio che segue.

Non si prevede l’inserimento dell’organigramma aziendale perché non significativo.
4.4) 
La proprietà intellettuale
Descrivete se esistono o avete intenzione/necessità di brevettare determinati prodotti, registrare determinati marchi e altre soluzioni di protezione della proprietà intellettuale. Nel caso descrivete anche quando pensate di realizzare tali interventi avendo la premura di inserire i relativi costi nel piano dei costi del file di excel. (MAX ½ PAGINA)
Si prevede la realizzazione di un marchio aziendale, con previsione di relativa spesa inserita nel piano degli investimenti, nel 2° anno di piano (previsione di massima che dovrà essere verificata con preventivi da Studi di consulenza).
Ad oggi non si hanno altri elementi da aggiungere in merito a tale investimento.

Nei prossimi mesi prevedo di effettuare ulteriori indagini per avere maggiori informazioni al riguardo.
Cap.5)

Obiettivi di breve e medio/lungo periodo
Gli obiettivi di business riguardano ad esempio le quote di mercato, le vendite nonché gli obiettivi di profitto, la struttura organizzativa, gli investimenti, le strategie relazionali che devono essere opportunamente pianificati per essere raggiunti.

Gli obiettivi quindi devono essere concreti e chiaramente misurabili (ad esempio  raggiungere un determinato livello di vendite o di produzione, un determinato tasso di crescita, una specifica quota di mercato).
	DI BREVE PERIODO (1 anno)
	DI MEDIO/LUNGO PERIODO (oltre l’anno)

	Costi bassi (no sede) per obiettivi di fatturato fattibili
	Sede dal 3° anno

	Garantire un alto livello di qualità dei servizi a prezzi coerenti con i prodotti/servizi offerti
	Potenziare la struttura con il coinvolgimento di un addetto (2° anno)

	Entrata nel mercato e conoscenza dei principali fornitori
	Acquisizione di nuovi partners.

	
	Investimento importante in strategie di comunicazione.

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Cap.6)

Analisi SWOT

Punti di forza e debolezza

Minacce ed opportunità
Normalmente, si suppone che il progetto abbia alcuni punti di forza e inevitabili punti deboli che rispondono logicamente alle opportunità e alle minacce che esistono sul mercato.

In questa sezione potete fare un’analisi, in modo discorsivo o utilizzando la tabella proposta, del vostro progetto, relativamente a Punti di forza/Punti di debolezza/Opportunità/Minacce. 

	Punti di forza
	Punti di debolezza

	1. Proposte di pacchetti di servizi “finiti”.

2. Cura dell’evento nel rispetto delle idee del cliente

3. Proporre un ventaglio di fornitori alternativi in base alle specifiche richieste del cliente.

4. Esperienza pluriennale nel settore.

5. Investimento significativo sia nella consulenza marketing che nel piano di comunicazione.


	1. Difficoltà dei clienti nel riconoscere il “compenso” dovuto al professionista che si deve occupare dell’organizzazione dell’evento.

2. Difficoltà nella valutazione, a preventivo, dell’intervento.

	Opportunità 
	Minacce

	1. Tendenza da parte del mercato nella richiesta di una figura professionale che organizza eventi (vedi par. 3.1 e 3.2).


	1. Presenza di agenzie di grandi dimensioni che possono applicare prezzi molto bassi (a discapito però della qualità).

2. Presenza di competitori dai nomi e marchi conosciuti.




Cap.7)

L’analisi economico/finanziaria
Premessa metodologica (IMPORTANTE)
Per la realizzazione dell’analisi economico/finanziaria occorre utilizzare lo strumento in excel relativo alla parte quantitativa di business plan.

In alcuni paragrafi precedenti (par. 3.6 e 4.2) e soprattutto in quelli che seguono, sono stati inseriti, a titolo esemplificativo, gli schemi del file di excel in modo tale da fornire una utile traccia su quelli che saranno i fogli di lavoro da utilizzare per ogni paragrafo di competenza.
Inoltre, una volta inseriti i dati nel file di excel, ed ottenuti quindi i prospetti di output per le valutazioni economico/finanziarie dell’idea imprenditoriale, gli esempi inseriti serviranno per indicarvi quali immagini dovranno poi essere riportate nel presente documento (occorre: selezionare nel file di excel lo schema relativo al paragrafo di competenza + copia + andare nel documento di word + incolla/speciale/immagine).
Trattasi di uno strumento altamente semplificato che vi permetterà di valutare la fattibilità in termini economici della vostra idea imprenditoriale in un arco temporale di 3 anni, con alcune valutazioni di massima sul fabbisogno finanziario. La omissione dello Stato Patrimoniale previsionale di piano è stata volutamente prevista proprio per fornire uno strumento di semplice comprensione ed utilizzo.

Note operative (raccomandazioni) per l’utilizzo del file di excel:
1. inserire i dati esclusivamente nelle celle evidenziate in GIALLO;

2. non aggiungere o togliere righe e colonne;

3. non inserire dati nelle celle NON evidenziate in GIALLO.

4. i fogli di lavoro hanno già impostato le relative funzioni di calcolo 

Seguendo le indicazioni di cui sopra avrete la possibilità di ottenere dei risultati significativi in termini economico/finanziari della vostra idea imprenditoriale.

Per motivi di sicurezza, comunque, i fogli di lavoro sono stati protetti, pertanto è possibile operare esclusivamente nell’inserimento dei dati nelle celle evidenziate in GIALLO.

7.1)
Le previsioni di vendita
Dettagliate le vostre vendite per prodotto o per servizio utilizzando il foglio “Piano dei ricavi e costi variabili” del file di excel. 
Troverete anche una colonna relativa al “costo diretto unitario” (o anche definito costo variabile) che riguarda quella specifica tipologia di costo che in genere l’impresa deve sopportare per acquistare quello specifico prodotto (ad esempio: materie prime, lavorazioni esterne, ecc), 

Gli importi unitari relativi sia ai ricavi che ai costi diretti (o variabili) sono stati calcolati servendosi di una distinta base, prendendo come riferimento sei possibili “pacchetti” di servizi che possono riguardare l’offerta da proporre ai clienti. In questo modo è stato possibile effettuare delle ipotesi relative ai volumi di pacchetti vendibili negli anni di piano.

Segue schema di determinazione di ricavi e costi diretti unitari all’allegato 7.1 al capitolo 8.

Segue schema del piano dei ricavi alla pagina seguente:
[image: image4.png]Descrizione Unita J;fr'r: Ricavo  |Costo diretto| Costo diretto|  Ricavo Margine
ricavi misura | Prodotte unitario unitario totale totale contrib
(anno)
A B c D=AC E=AB F=E-D
ANNO 2008 Totali 17 11.333,34 8.651,18 147.070 192.667 45.597
Matrimonio SMALL [ pacchel 4 1495770 | 1085100 43404 59,631 16427
Matrimonio MEDIUM | pacchel 2 2291620 | 1771100 35422 45832 10410
Matrimonio LARGE | pacchel 1 3668325 | 27684,00 27 684 36,683 5999
CRESIMA I pacchel 5 3837,00 | 312200 15610 19.185 3575
INAUGURAZIONI IMPRESF pacchef 1 503640 | 641400 5414 5036 1622
CENE AZIENDALI I pacchel 4 577475 | 463400 18636 23,099 4563
0 0 0
0 0 0
Provvigion: su vendite g
ANNO 2009 Totali 28 12.022,68 9.166,07 256.650 336.635 79.985
Matrimonio SMALL [ pacchel 7 1495770 | 1085100 75 957 104708 28747
Matrimonio MEDIUM | pacchel B 2291620 | 1771100 53133 68 749 15616
Matrimonio LARGE | pacchel 2 3668325 | 27684,00 55 368 73.367 17.099
CRESIMA I pacchel 5 3837,00 | 312200 18732 23022 4290
INAUGURAZIONI IMPRES] pacchef 4 503640 | 641400 25 656 32146 5490
CENE AZIENDALI I pacchel 5 577475 | 463400 27,804 34 649 6845
0 0 0
0 0 0
Provvigion: su vendite 0% g
ANNO 2010 Totali 45 12.431,70 9.491,93 427.137 559.426 132.289
Matrimonio SMALL [ pacchel 10 1495770 | 1085100 108610 49577 41087
Matrimonio MEDIUM | pacchel 5 2291620 | 1771100 58 555 114,581 26.026
Matrimonio LARGE | pacchel 4 3668325 | 27684,00 T10.736 146.733 35,997
CRESIMA I pacchel o 3837,00 | 312200 28.098 34533 5435
INAUGURAZIONI IMPRES] pacchef 7 503640 | 641400 44898 56,255 T1.857
CENE AZIENDALI I pacchel 10 577475 | 463400 45340 57.748 11.408
0 0 0
0 0 0
Provvigion: su vendite 0% g

Yariazioni % ricavi

2008
2008
2010

5%
66%





Qualora nel progetto fossero previsti dei contributi finanziari da enti di vario genere e tipo (che corrispondono ad entrate di cassa), si può utilizzare il foglio di lavoro “Contributi”.
7.2)
Il piano degli investimenti


Utilizzando il foglio “Investimenti” del file di excel, inserite l’elenco dei beni strumentali materiali (ad esempio: fabbricati, impianti e macchinari, attrezzature, automezzi, mobili ufficio, computer, ecc) e immateriali (ad esempio: marchi e brevetti, spese notarili di costituzione società, software, sistemazione immobile, ecc) con relativi importi di spesa e l’indicazione dell’anno in cui si intende realizzare l’investimento.
Il modello di excel calcolerà in automatico il valore delle quote di ammortamento dei beni.

Vedi schema che segue alla pagina successiva:

[image: image5.png]Anni precedenti @ ANNO 2008 ANNO 2009 ANNO 2010
(i(;dgz Descrizione um Aliquota ata Importo Importo ata Importo Importo ata Importo Importo ata Importo Importo TOTALE

STR) investimento T Jamm O 7 unitario totale ) unitario totale ) unitario totale ) unitario totale GEN
A | Bo co DO=BOXCO | B ot DI=BIxC1 | B2 c2 D2=B2xC2 | B3 cs D3=Baxc3 |FIRDI+D2
PRO  |Computer nr 25,00% 0,00 1 1.300,00 1.300,00 0,00 0,00 1.300,00
STR__ |Computer nr 25,00% 0,00 0,00 0,00 1 900,00 900,00 900,00
STR _ |Stampante e fax nr 25,00% 0,00 0,00 0,00 2 100,00 200,00 200,00
PRO  |Arredamento ufficio nr 15,00%) 0,00 0,00 0,00 1 2.500,00 2.500,00] 2.500,00]
PRO  |Apparecchio telefonico |nr 25,00%| 0,00 1 500,00 500,00 0,00 0,00 500,00
STR _ |Piano di mkt nr 20,00% 0,00 1 4.000,00 4.000,00 0,00 0,00 4.000,00
PRO  |Corso abilitazione nr 15,00%) 0,00 1 1.200,00 1.200,00 0,00 0,00 1.200,00
STR  |Contributo su piano di (forfait 20,00% 0,00 1 -1.000,00 -1.000,00 0,00 0,00 -1.000,00

mkt

STR _ |Marchio aziendale Forfait 12,00%) 0,00 0,00 1 6.000,00 6.000,00] 0,00 6.000,00]
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Totale 0,00 6.000,00 6.000,00 3.600,00 15.600,00
PRO 0,00 3.000.00 0,00 2.500,00 5.500,00
STR 0,00 3.000,00 6.000,00 1.100,00 10.100,00






7.3)
I costi d’esercizio


Per quanto riguarda i costi variabili vedi quanto descritto al par 7.1. Oltre ai costi unitari legati alle quantità di prodotti/servizi vendibili è stato inserito un foglio di lavoro aggiuntivo denominato “Altri costi variabili”.
Le altre tipologie di costo che riguardano l’impresa sono:

· costi del personale ((che distinguiamo tra “struttura” e “produzione”) il cui calcolo è inserito nel foglio di lavoro “Piano occupazionale” del file di excel, di cui al cap. 4. 
· costi fissi (che distinguiamo tra “struttura” e “produzione”); in genere la maggiorparte dei costi fissi sono sopportati dalla struttura (amministrazione e commerciale); alcuni possono riguardare in particolare la “produzione”. I costi fissi riguardano ad esempio l’energia elettrica e termica dei locali, la spesa per l’affitto, le utenze, gli ammortamenti, ecc..
Utilizzando i fogli di lavoro “Spese generali” e “Costi fissi produzione” del file di excel  inserite i costi unitari e totali relativi agli anni di piano (tenete conto, per brevità e semplificazione, che tali costi si mantengono in genere gli stessi per tutti gli anni di piano, ad eccezione delle quote di ammortamento che possono variare alla variazione degli investimenti).

7.3.1)
I costi del personale


Segue schema calcolo costi del personale:

[image: image6.png]COSTO PERSONALE ADDETTO

Nome/funzione ANNO 2008 ANNO 2009  ANNO 2010

Anna Maria Rossi (titolare) 17.062,50 19.337,50 21.612,50
Anna Maria Rossi (titolare) 17.062,50 19.337,50 21.612,50
Assistente (da individuare) - 14.787,50 29.575,00

Totalij 34.125,00 53.462,50 72.800,00

Produzione 17.062,50 19.337,50 21.612,50

Struttura 17.062,50 34.125,00 51.187,50






7.3.2)
I costi fissi
Segue schema di riepilogo dei costi fissi (spese generali) di piano:

[image: image7.png]importi in euro

Costo
Descrizione ANNO200B ~ ANNO2009  ANNO 2010
Afitto sede - - 6.000,00
Uterize - - 846,00
Telefono e posta 1.530,00 1.530,00 2.400,00
Assicurazion 800,00 800,00 800,00
Consulenze ammiristrative 1.360,00 1.360,00 2.000,00
Consulenze varie esterne 455,00 910,00 910,00
Manutenizioni varie 200,00 200,00 300,00
Spese commercial 10.730,40 22.230,40 32.560,00
Spese bancarie 330,00 236,67 143,33
Varie 1.900,00 2.400,00 3.200,00
Ammortamerti = = =
Totale| 17.305,40 29.667,07 | 49.159,33 |





7.4)
Il conto economico previsionale di piano
Il conto economico previsionale di piano, vedi foglio di lavoro “CE prev di piano” del file di excel è il primo prospetto di out-put che vi permette di valutare le dinamiche di costi e ricavi in un prospetto riepilogativo, in modo da valutare la sostenibilità economica della vostra idea imprenditoriale nei 3 anni di piano.
Inoltre, il prospetto, vi fornisce anche una ulteriore ed importantissima informazione, ovvero: l’analisi del break even point (punto di pareggio).

Il punto di pareggio, stimato sia “a valore” che “a quantità”, vi permette di valutare, per ogni anno di piano, quale importo di ricavo occorre realizzare per pareggiare i costi aziendali e quali volumi di prodotto/servizio occorre vendere per raggiungere tale obiettivo.

Vedi schema che segue:
[image: image8.png]Importi in Euro

ANNO 2008

S " ANNO 2009 ANNO 2010
(inizio mese di GENNAIO ) Fonti dei dati
. % di % di % di
Descrizione Totale struttura Totale struttura Totale struttura
Ricavi (A) 196.666,85| 100,00% 336.635,10| 100,00%) 559.426,30| 100,00%)
da vendite (A1) 192.666,85| 97,97% 336.635,10| 100,00%) 559.426,30| 100,00%|Foglio "Piano dei ricavi e costi var"
altri ricavi (A2) 4.000,00 2,03%)| 0,00 0,00%) 0,00 0,00%|Foglio "Contributi"
Costi variabili - materie 147.070,00) 74,78% 256.650,00|  76,24%) 427.137,00|  76,35%|Fodlio "Piano dei ricavi e costi var"
prime(B1)
Altri costi variabili (B2) 0,00 0,00%) 0,00 0,00%) 0,00 0,00%|Foglio "Altri costi variabili"
1° margine (C=A-B) 49.596,85|  25,22%) 79.98510| 23,76%) 132.289,30| 23,65%
Costo personale (D1) 17.062,50 8,68%)| 34.125,00| 10,14% 51.187,50 9,15%|Foglio "Piano occupazionale”
Costi fissi di produzione (D2) 0,00 0,00%) 0,00 0,00%) 0,00 0,00%|Foglio "Costi fissi di produzione"
Ammortamenti (D3) 630,00 0,32%)| 630,00 0,19%) 1.005,00 0,18%|Foglio "Investimenti"
2° margine (E=C-D) 31.904,35] 16.22%) 4523010 13.44% 80.096,80| 14.32%)
Costo personale (F1) 17.062,50 8,68%)| 19.337,50 5,74%| 21.612,50 3,86%|Foglio "Piano occupazionale”
Spese generali (F2) 17.305,40 8,80%) 29.667,07 8,81%)| 49.159,33 8,79%|Foglio "Spese generali”
Ammortamenti (F3) 600,00 0,31%)| 1.520,00 0,45%)| 995,00 0,18%|Foglio "Investimenti"
Margine operativo (G=E-F1- (3.063,55) -1,56% (5.294,47) -1,57% 8.329,97 1,49%
F2-F3)
(Oneri)/proventi finanziari (H) (770,67)|  -0,39% (1.346,54)|  -0,40% (2.237,71)|  -0,40%|Calcolo: Ricavi A1x 0.4%
Risultato lordo (I=G+H) (3.834,22) -1,95% (6.641,01) -1,97% 6.092,26 1,09%
Imposte e tasse (L) 1.300,82 0,66%)| 2.032,52 0,60%)| 4.817,.21 0,86%|IRES = 30% + IRAP = 3.9%
Risultato netto (M=I-L) (5.135,04) -2,61%) (8.673,53) -2,58% 1.275,06 0,23%)|
Ricavi di pareggio
Totale Totale Totale
a valore 217.028.86 373.139,58 554.034,33
in % 110.4% 110.8%
Differenza:
- a valore 20.362,01 36.504.48 -5.391,97
-in% 10.4% 10.8% 0%
BEP a VALORE per prodotto/servizio Diff Diff Diff
Matrimonio SMALL 67.396,18 7.565,38 116.057,92| 11.354,02 148.135,32] -1.44168
Matrimonio MEDIUM 51.627.74 5.795,34 76.203,65 7.455,05 113.476,62| -1.104.38
Matrimonio LARGE 41.321.71 4.638,46 81.322,31 7.955,81 145.318,73| -1414.27
CRESIMA 21.610,87 242587 25.518,49 2.496,49 34.200,16 -332,84
INAUGURAZIONI IMPRESE 9.052,57 1.016.17 35.631.45 3.485,85 55.712,59 -542,21
CENE AZIENDALI 26.019.78 2.920,78 38.405,76 3.757,26 57.190,91 -556,59
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
217.028,86 24 362,01 373.139,58] 36.504,48 554.034,33 -5.391.97
BEP a QUANTITA' per prodotto/servizio
Matrimonio SMALL 5 1 8 1 10 0
Matrimonio MEDIUM 2 0 3 0 5 0
Matrimonio LARGE 1 0 2 0 4 0
CRESIMA 6 1 7 1 9 0
INAUGURAZIONI IMPRESE 1 0 4 0 7 0
CENE AZIENDALI 5 1 7 1 10 0
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
Q.ta di BEP 19 2 31 3 45 0
Q.ta previste 17 28 45





7.5)
Previsione dei flussi di cassa di piano

L’analisi dei flussi di cassa vedi foglio di lavoro “Finanza” del file di excel, è un secondo prospetto di out-put che vi permette di valutare il fabbisogno finanziario, senza l’inserimento di parametri economico/finanziari in 10 anni di piano (gg. Incasso e pagamento, rotazione magazzino, aliquote iva) in modo da valutare la sostenibilità in termini finanziari della vostra idea imprenditoriale negli anni di piano.

Vedi schema di pagina seguente:
[image: image9.png]Uscite
Investimenti nuovi
Costi

Entrate
Capitale sociale
Finanziamenti
Ricavi

Differenza (avanzo/disavanzo di
- nell'anno
- progressiva

| ANNO 2008 | ANNO 2009 | ANNO 2010 | ANNO 2011 | ANNO 2012 | ANNO 2013 | ANNO 2014 | ANNO 2015 | ANNO 2016 | ANNO 2017 |
206.571,89| 349.158,63| 550.751,24| 566.151,24| 566.151,24] 556.151,24| 566.151,24| 556.151,24] 556.151,24| 566.151,24
6.000,00 6.000,00 3.600,00
200571,89] 343.158,63] 556.151,24] 556.151,24] 556.151,24| 556.151,24] 556.151,24] 556.151,24 556.151,24] 556.151,24
212.266,85| 334.768,43] 557.559,63] 567.569,63| 559.426,30] 559.426,30| 569.426,30] 559.426,30] 559.426,30] 569.426,30

196.666,85] 336.635,10] 559.426,30] 550.426,30] 550.426,30] 659.426,30] 550.426,30] 559.426,30] 550.426,30] 550.426,30
cassa):
5.605 ~14.390 2192 1.408 3275 3275 3275 3275 3275 3275
5.605 ~8.695 ~10.887 9478 ~6.203 2.9%8 347 3622 6.807 10.172

Fabbisogno finanziario primi 4 mesi di attivita:

Uscite per investimenti e copertura
perdite
Uscite per gestione
VA
Totale

11.135,04

16.050,57

NO

27.185,60





7.6)
La matrice di analisi di sensitività

La matrice di analisi di sensitività vedi foglio di lavoro “Matrice analisi sensitività” del file di excel, è il terzo, e ultimo, prospetto di out-put che vi permette di :

1. ottenere un riepilogo delle principali voci di entrate ed uscite del piano previsionale con l’aggiunta di alcuni indicatori economico/finanziari ;

2. realizzare delle ipotesi “what if” (cosa succede se) al fine di analizzare quali cambiamenti può subire il piano economico/finanziario in seguito a variazioni apportate ai prospetti di in-put (investimenti, piano occupazionale, costi, ricavi).

Vedi schema alla pagina seguente:
[image: image10.png]Descrizione

ANNO 2008 | ANNO 2009 | ANNO 2010 | ANNO 2011

ANNO 2012 | ANNO 2013 | ANNO 2014 | ANNO 2015 | ANNO 2016 | ANNO 2017

Investimenti previsti (progressivi) 6.000 12.000 15.600 15.600 15.600 15.600 15.600 15.600 15.600
Capitale sociale a 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Ricavi previsionali di piano: b 196.667 336.635 559.426 559.426 559.426 559.426 559.426 559.426 559.426
da vendite (A1) 192.667 336.635 559.426 559.426 559.426 559.426 559.426 559.426 559.426
altri ricavi (A2) 4.000 0 0 0 0 0 0 0 0
Risultato operativo netto c -5.135 -8.674 1.275 1.275 1.725 2.525 2.860 2.980 3.105
Punto di pareggio a valore d 217.029 373.140 554.034 554.034 554.034 554.034 554.034 554.034 554.034
Punto di pareggio percentuale 110% 111% 99% 99% 99% 99% 99% 99% 99%
Differenza tra Punto di pareggio e e=d-b 20.362 36.504 -5.392 -5.392 -5.392 -5.392 -5.392 -5.392 -5.392
Ricavi previsionali

Nota su dati sopra (punto e)

Area personale:

- n” addetti/anno 1 1.0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0
- incidenza % costi personale 2 17,35% 15,88% 13,01% 13,01% 13,01% 13,01% 13,01% 13,01% 13,01%
Fatturato/addetto 196.666,85 168.317,55 279.713.15 279.713.15 279.713.15 279.713.15 279.713.15 279.713.15 279.713.15
Flussi di cassa di piano:

- avanzo/disavanzo annuale g1 5.695 -14.390 -2.192 1.408 3.275 3.275 3.275 3.275 3.275
- avanzo/disavanzo progressivo 92 5.695 -8.695 -10.887 -9.478 -6.203 -2.928 347 3.622 6.897
Indici:

ROI (Risultato netto/Investimenti) ht -85,58% -48.19% 3.79% 2.59% 2,66% 3.14% 2,98% 2.67% 2.44%
ROE (Risultato netto/Capitale h2 -51,35% -43,37% 4,25% 3,19% 3,45% 4.21% 4,09% 3,73% 3,45%
sociale)

ROS (Risultato netto/Ricavi totali) h3 -2.61% -2,58% 0.23% 0.23% 0.31% 0.45% 0.51% 0.53% 0.56%
Indice del fabbisogno finanziario h4 -2,90% 2,58% 1,95% 1,69% 1,11% 0,52% -0,06% -0,65% -1,23%
(Fabbisogno finanziario/Ricavi totali)

Equlibrio economico 3° anno

Equlibrio finanziario 6° anno

PBT

13° anno

15.600
10.000
559.426
559.426
0

3.835
554.034
99%
-5.392

2,0
13,01%
279.713,15

3.275
10.172

2,69%
3,84%

0,69%
-1,82%




Cap.8)

Allegati
8.1)
Allegato 7.1
Segue schema distinta base richiamato al par. 7.1 sul piano dei ricavi (foglio di lavoro “Pacchetti servizi” del file di excel):

[image: image11.png]TIPO PACCHETTO:

Matrimonio SMALL

1di6
Importiin Euro

TIPO PACCHETTO:  Matrimonio MEDIUM

2di6
Importiin Euro

TIPO PACCHETTO:  Matrimonio LARGE

3di6
Importiin Euro

— valore | valore — valore | valore — valore | valore
Descrizione um. qta 1o note Descrizione um. qta 1o note Descrizione um. qta 1o note
unitario totale unitario totale unitario totale
Costi fissi 1 - fornitori 10.810 |72% Costi fissi 1 - fornitori 17.670 |77% Costi fissi 1 - fornitori 27.640 |75%
Tistorante n° persone| 100 4 4500 | Aperitivo + 2 primi + 2 secondi + 2 contormi + | [ristorante n° persone| 100 50 6.000 [Aperitivo + 3 primi + 2 secondi + 2 cortorni + | [ristorante n° persone| 100 70 7.000 |Menti di carme e pesce aperitivo + 3 primi + 2
caffe + bar buffet di frutta + caffé + bar secondi + 2 contorni + buffet di frutta e dolci
+ caffé + bar
torta nuziale Forfat 1 500 500 |Wedding cake a piani semplice torta nuziale Forfat i 1000 1,000 [Wedding cake a piani torta nuziale Forfat i 1500 1,500 [Wedding cake a piani elaborata
finfresco pre cerimonia|n® everti 2 B finfresco pre cerimonia|n® everti 2 300 500 |1 cameriere finfresco pre cerimonia|n® everti 2 500 1.000
addobbo floreale con _|Forfait i 1000 1,000 |3 confezioni altare maggiore + 1 altare mensa |~ |addobbo floreale con _|Forfait i 2000 2.000 |3 confezioni altare maggiore + 1 altare mensa | [addobbo floreale con |Forfait i 4500 4500 |3 confezion altare maggiore + 1 altare mensa
bouguet + 1 composizione lato sposi + bouquet + bouguet + 1 composizione lato sposi + bouquet + bouguet + 1 composizione lato sposi + bouquet +
bouguet da lancio + composizione macchina bouguet da lancio + composizione macchina bouguet da lancio + composizione macchina
+ 10 centrotavola + 1 composizione tavolo + 10 centrotavola + 1 composizione tavolo + 10 centrotavola + 1 composizione tavolo
sposi Sposi (varia la qualita dei fiori e la tecnica di Sposi (varia la qualita dei fiori e la tecnica di
costruzione) costruzione, possibilita i inserir
abito sposa Forfat i 1500 1500 abito sposa Forfat i 2000 3.000 abito sposa Forfat i 5000 5.000
abito sposo Forfait 1 400 400 abito sposo Forfait 1 500 500 abito sposo Forfait 1 1200 1.200
acconciatura sposa|Forfait 1 150 150 |3 prove + piega il giorno prima + acconcialura| |acconciatura sposa | Forfait 1 250 250 |3 prove + piega il giomo prima + acconcialura| |acconciatura sposa |Forfait 1 500 500 |3 prove + piega il giormo prima + acconcitura
effeftiva effeftiva effeftiva
foto e video Forfat i 1200 1.200 [servizio + album comune + 75 stampe 20x30 2| [foto e video Forfat i 1500 1.500 [servizio + album comune + 75 stampe (di cui | [foto e video Forfat i 2000 2,000 |servizio + aloum comune + 75 stampe 30x30
fotografi 25 30x30 e 50 20x30) 2 fotografi + slide show
musica Forfait 1 300 300 musica Forfait 1 500 500 musica Forfait 1 1000 1.000
fedi nuzial e 2 100 200 |Semplici fedi nuzial e 2 280 560 _|Con brilantino fedi nuzial e 2 550 1,100 [In platine
noleggio auto Forfat 1 200 200 noleggio auto Forfat 1 300 300 noleggio auto Forfat 1 500 500
varie ed eventual Forfait 1 200 200 varie ed eventual Forfait 1 200 200 varie ed eventual Forfait 1 500 500
partecipazioni Forfait 1 160 160 partecipazioni Forfait 1 200 200 partecipazioni Forfait 1 280 280
bomboniere Forfait 1 400 400 bomboniere Forfait 1 560 560 bomboniere Forfait 1 960 960
make up Forfait 1 100 100 |3 prove durante Ie prove acconciatira segnapost n° persone| 100 1 100 segnapost n° persone| 100 2 200
- make up Forfait 1 100 100 |3 prove durante Ie prove acconciatura make up Forfait 1 100 100 |3 prove durante Ie prove acconciatura
Costi fissi 2 - tempo lavoro Franc[ 36 50 1.800 [12% Costi fissi 2 - tempo lavoro Franc[ 44 50 2200 |10% Costi fissi 2 - tempo lavoro Franc[ 71 50 3550 |10%
1° incontro ore 2 50 100 1° incontro ore 2 50 100 1° incontro ore 3 50 150
preventivo ore 5 50 300 preventivo ore 10 50 500 preventivo ore 20 50 1.000
fase di verifica/scelta |ore 5 300 fase di verifica/scelta |ore 10 500 |hanno dato fok fase di verifica/scelta |ore 20 1,000 [anno dato ok
con sposi 50 con sposi 50 con sposi 50
preparazione prima_|ore 5 300 preparazione prima_|ore 5 300 preparazione prima_|ore 2 500
nozze 50 nozze 50 nozze 50
nozze ore 16 50 500 nozze ore 16 50 500 [anche giomo prima nozze ore 16 50 500 [anche giomo prima
Costi fissi 3 - spese generali di commessa 41 Jo% Costi fissi 3 - spese generali di commessa 41 Jo% Costi fissi 3 - spese generali di commessa 44 Jo%
telefono cellulare Ore 1 5 5 telefono cellulare Ore 1 5 5 telefono cellulare Ore 15 5 s
spese carburante Km 50 0.30 15 [Tabelle ACI spese carburante Km 50 0.30 15 [Tabelle ACI spese carburante Km 50 0.30 15 [Tabelle ACI
vitto n° past 2 10 20 vitto n° past 2 10 20 vitto n° past 2 10 20
5% 7% 7%
Costi 4 - valorizz tempo | + % su_ | 49,68 3 1.242 [In realta sarebbe pari & non meno di Euro Costi 4 - valorizz tempo] + % su_ | 60,72 3 1516 [In realta sarebbe pari & non meno di Euro Costi 4 - valorizz tempo] + % su_ | 9798 3 2450 [In realta sarebbe pari & non meno di Euro
cliente ore= 38% 2484 cliente ore= 38% 3036 cliente ore= 38% 4899
Importo vendita pacchetto Matrimonio SMALL [13883]0a% Importo vendita pacchetto Matrimonio MEDIUM [ 21429 o Importo vendita pacchetto Matrimonio LARGE 33684 oo
Z55% in + ispetto a Cost fssi 1 F1 5% in + ispetto a Cost fissi 1 215% in + ispetto a Cost fissi 1
22 2% incidenza costi 23,4 su 1 17 5% incidenza costi 2,3 4 su 1 17 9% incidenza costi 2,34 su 1
Costi diretti (1 & 3) 10.651]73% 77T 27 684 | 75%
Margine (2 & 4) 3.042 | 20% 3.718 |16% 6.000 |16%
Aumento margine in % 3% 40% 50%
Margine nuovo (definitivo) 4107 |27% 5205 |23% 5.999 |25%
Importo vendita pacchetto Matrimonio SMALL 14.958 | 100% 22.916 | 100% 36.683 | 100%

Costi fissi 2 - tempo lavoro Franc| 2.865

{con nuovo margine)






[image: image12.png]TIPO PACCHETTO:  CRESIMA 4di6  TIPOPACCHETTO: INAUGURAZIONI IMPRESE 5di6  TIPOPACCHETTO:  CENE AZIENDALI 6di6
Importi in Euro Importi in Euro Importi in Euro
s valore valore s valore valore s valore valore
Descrizione u.m. q.ta o note Descrizione u.m. q.ta o note Descrizione u.m. q.ta o note
unitario totale unitario totale unitario totale
Costi fiisi 1 - fornitori 3.100 |81% Costi fiisi 1 - fornitori 6.370 |79% Costi fiisi 1 - fornitori 4.600 |50%
Ristorante nPpersone 50 40 2.000 |2 primi + 2 secondi + 2 contorri + caffé + bar | [Catering nepersone | 100 20 2.000 |buffet in piedi con salato/dolce Ristorante nepersone | 100 30 3.000 |qualita medio/alta
Torta Forfait 1 100 100 [Torta di frutta Struture forfait 1 340 340 |2 tavoli 200x90, 1 tavolo 80x80, 2 ombrelloni Allestimento forfait 1 300 300 |allestimento tavoli
3x4, trasporto e montaggio
Abito cresimanda/o |Forfait 1 150 150 Personale forfait 2 90 180 |2 camerieri x 5 ore Ricordi serata nepersone | 100 5 500
fotonvideo Forfait 1 400 400 [servizio + stampe 1 fotografo Tovagliato forfait 1 50 50 [tavolo buffet musica forfait 1 400 400
Addobbo floreale s |Forfait 1 250 250 Fotohideo forfait 1 500 500 |servizio + stampe + side show 2 fotografi fotonvideo forfait 1 400 400 [servizio + stampe 1 fotografo
tavol
bomboniere Forfait 1 200 200 Open bar forfait 1 1500 1.500 -
E Addobbo floreale forfait 1 400 400 E
E Musica forfait 1 400 400 [accompagnamrto sottofondo x 5 ore E
- Meateriale promozionale |forfait 1 1.000 1.000 |ricordi della giornata -
Costi fiisi 2 - tempo lavoro Franc 1 50 550 |14% Costi fiisi 2 - tempo lavoro Franc 12 50 600 |7% Costi fiisi 2 - tempo lavoro Franc 9 50 450 |8%
1° incontro ore 1 50 50 1° incontro ore 2 50 100 1° incontro ore 1 50 50
preventivo ore 3 50 150 preventivo ore 2 50 100 preventivo ore 1 50 50
fase di verificalscelta |ore 1 50 fase di verificalscelta |ore 1 50 fase di verificalscelta |ore 2 100
50 50 50
preparazione prima _|ore 1 50 preparazione prima _|ore 2 100 preparazione prima _|ore 1 50
dellevento 50 dellevento 50 dellevento 50
Everto ore 5 50 250 Everto ore 5 50 250 Everto ore 4 50 200
Costifiissi 3 - spese generali di commessa 22 1% Costifiissi 3 - spese generali di commessa 44 1% Costifiissi 3 - spese generali di commessa 34 1%
telefono cellulare Ore 1 6 6 telefono cellulare ore 2 6 12 telefono cellulare ore 2 6 12
spese carburante Km 20 030 6 [Tabelle ACI spese carburante km 40 03 12 |Tabelle ACI spese carburante km 40 03 12 |Tabelle ACI
vitto n° past 1 10 10 vitto nepast 2 10 20 vitto nepast 1 10 10
0% 5% 5%
Costi 4 - valorizz tempo] + % su 11 E Costi 4 - valorizz tempo] + % su 16,56 25 414 [In realta sarebbe pari a non meno di Euro 828|  [Costi 4 - valorizz tempo | + % su 1242 25 311 |In realta sarebbe pari a non meno di Euro 621
cliente ore= 0% cliente ore= 38% cliente ore= 38%
Importo vendita pacchetto CRESIMA 96% Importo vendita pacchetto INAUGURAZIONI IMPRESH] 7.428 |92% Importo vendita pacchetto CENE AZIENDALI 5.395 |93%
T8.5% in + rispetto a Costi fissi 1 T6.5% in + rispetto a Costi fissi 1 T7.3% in + tispetto a Costi fissi
15 6% incidenza costi 234 su 1 14,2% incidenza costi 234 su 1 147% incidenza costi 234 su 1
Costi diretti (1¢ 3) 3122 |81% 6.414 |80% 4.634 |80%
Margine (2 e 4) 550 | 14% 1.014 |13% 761 |13%
Aumento margine in % 30% 60% 50%
Margine nuiovo (definitivo) 715 |19% 1.622 | 20% 1.141 | 20%
Importo vendita pacchetto Matrimonio SMALL 3.837 | 100% 8.036 | 100% 5.775 | 100%
Costi fissi 2 - tempo lavoro Frances{ _ 14] 50 | 715 1.208 830

{con nuovo margine)
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