

EXECUTIVE SUMMARY

L'obiettivo principale di questa sezione è di articolare chiaramente le condizioni e le ragioni di esistere del business, come l'impresa riuscirà a posizionarsi sul mercato e come sarà in grado di penetrare rapidamente nello stesso. 

L’Executive Summary è il primo elemento esaminato dagli investitori che, in base al suo contenuto, decidono se procedere. Rappresenta l'elemento determinante per invogliare un investitore a dedicare più tempo al piano. È consigliabile redigere questa sezione per ultima, quando ogni capitolo sarà stato attentamente completato ed analizzato in tutte le sue parti. Per ogni altra sezione che seguirà in questa guida, segnati una o due frasi chiave, ed anche qualche numero, che riassuma i punti principali che stai trattando. Le aree sulle quali dovrebbe vertere l’Executive Summary sono queste: il team, descrizione sommaria del business, opportunità e strategie, il mercato di riferimento e le prospettive di mercato, i vantaggi competitivi, caratteristiche economiche e finanziarie
L’Executive Summary dovrebbe essere di lunghezza compresa fra una e tre pagine e dovrebbe riportare in modo chiaro e conciso le informazioni di maggiore rilievo sull’azienda ed i vantaggi offerti all’investitore.
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Il presente lavoro riguarda l’investimento relativo alla ……………

A tal fine è stata costituita/sarà costituita una nuova azienda…………………….
I soci promotori sono ……………………… (esperienze maturate, specificità e competenze)

Il prodotto è                                                        (dare spiegazioni sintetiche del prodotto).

La tecnologia/prodotto/servizio implementato è                           (dare spiegazioni sintetiche)
Per la sua produzione è stata fatta una scelta di (accentramento, decentramento, modalità di produzione, eventuali collaborazioni e/o subforniture):

Si è considerato necessario inserire in organico   (parlare delle diverse figure che andranno ad inserirsi in azienda)

Naturalmente, per poter comprendere qual è la strategia di marketing più appropriata, è necessario individuare il potenziale di vendita relativo al prodotto. Far effettuare un’indagine di mercato ad hoc da società in questo specializzate rappresenta un costo notevole al momento non sostenibile dall’azienda neo-nata. Si perciò pensato di procedere in un modo alternativo. Innanzitutto, per individuare il profilo dell’acquirente-tipo                      (dire come si è proceduto per l’individuazione del cliente tipo)

Determinato il profilo del cliente e definito il nostro mercato di riferimento come             ( dire quello che è il mercato di riferimento), si è reso necessario quantificare il mercato potenziale di riferimento. A tal fine ci siamo avvalsi                              (dire come si è proceduto per l’individuazione del mercato potenziale)

Prevedendo poi una certa penetrazione, abbiamo potuto stimare il potenziale di vendite, che, a nostro avviso, ammonterà nel primo anno a …..unità, per poi crescere ulteriormente negli anni successivi. 

A questo punto è stato possibile e necessario definire gli strumenti (marketing mix) attraverso i quali raggiungere la suddetta penetrazione.

Volendo che il nostro prodotto sia percepito come                        e tenendo conto della configurazione di costo, il prezzo che abbiamo deciso di proporre è                 che ben si lega alla percezione che è conveniente il cliente finale abbia del prodotto in esame. 

Alla politica di prezzo si affianca una scelta  di distribuzione                  (individuare il tipo di canale scelto). Tenuto conto del profilo del nostro target e del fatto che il prodotto, in una prima fase, dovrà essere “spiegato” (per farne comprendere il funzionamento, oltre che il valore aggiunto) abbiamo considerato la categoria dei venditori………………….

Appare necessario, inerentemente le nostre politiche comunicazionali, porre in essere una strategia                                   (spiegare il tipo di strategia di comunicazione che si è posto in essere e perché)

Dopo aver fornito tutte le informazioni inerenti l’idea imprenditoriale, la professionalità necessaria per il suo sviluppo, le persone coinvolte, le modalità produttive e il mercato prescelto, abbiamo estrapolato dai dati quali- quantitativi le informazioni necessarie per sviluppare un analisi economico-finanziaria al fine di valutare la fattibilità economico-finanziaria del progetto imprenditoriale.

Dal bilancio previsionale relativo ai tre anni a venire, composto ovviamente da Conto Economico e Stato Patrimoniale riclassificati, possiamo evincere diversi dati salienti    (può essere qui utile individuare qualche “cifra” significativa che possa far capire immediatamente la validità del progetto)

L’IDEA e L’AZIENDA

Questa sezione è dedicata ad una descrizione più approfondita della società, dei suoi obiettivi di breve e lungo termine, dei punti di forza e di debolezza e dei fattori di successo.

a. In quale settore opera/opererà l’azienda?

Dovrà comprendere una descrizione generale per poi entrare nel dettaglio, con una certa originalità di esposizione per aiutare a comprendere lo scenario competitivo in cui opera l’imprenditore.

b. Quali sono gli obiettivi della società?

Indicarli nel modo più esplicito possibile includendo gli obiettivi finanziari: ricavi, utili lordi e netti, ritorno sugli investimenti (ROI). Senza escludere quei "key performance indicators" tipici del settore o della società.

Quantificare anche gli obiettivi qualitativi (es. indici di customer satisfaction).

c. Quali sono i fattori critici di successo della società?

Non equivalgono agli obiettivi aziendali, ma consentono il loro raggiungimento. In questa sezione si dovranno indicare quali sono le caratteristiche proprie del management, della organizzazione aziendale e dei suoi prodotti che hanno contribuito, o si prevede contribuiranno, al successo imprenditoriale.

d. Quali sono i successi già conseguiti ed i punti di forza della società?

Nella descrizione si dovrà spiegare se si intende capitalizzare su ciò che in passato si è rivelato un fattore di successo oppure se si desidera avviare nuove linee di business alternative o complementari basate su nuove competenze o su un diverso utilizzo delle vecchie.

e. Quali sono state le difficoltà ed i punti di debolezza?

Descrivere le difficoltà ed i punti di debolezza che minacciano il successo dell’azienda e che devono essere eliminati o controllati. Non tutti i punti di debolezza potranno essere eliminati! Starà all’imprenditore decidere quali siano quelli su cui lavorare e quali costituiscono il compromesso strategico necessario.

In sostanza si dovrà spiegare come si opererà in base ad un calcolo costi/benefici.
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
L’idea attorno alla quale ruota la creazione del business aziendale è          ( spiegare l’idea relativa al prodotto)
La mission di questa nostra azienda è,                                    (quale è il motivo per cui si è deciso di dar vita all’azienda)
Composizione societaria (qual è la forma giuridica, qual è il capitale sociale e se si pensa subirà variazioni nel corso dei tre anni )

Location Per ciò che concerne la localizzazione dell’azienda, abbiamo pensato di insediarla presso ……………. Nel prendere questa decisione abbiamo tenuto conto …….(illustrare le ragioni). 
Promotori  Un aspetto rilevante fino ad ora non considerato è quello relativo alla compagine sociale. I soci promotori, sono il sig. Xxxxx Xxxxxx e Xxxx Xxxxxx.(indicare competenze, specificità ed esperienze significative) 

Dando uno sguardo più approfondito ai rispettivi curriculum che qui di sotto riportiamo, può essere ben chiara a chiunque la veridicità della nostra precedente affermazione.

Curriculum vitae di Xxxxx Xxxxxx

IL PRODOTTO

Questa sezione è dedicata alla descrizione ed illustrazione approfondita dei prodotti/servizi attuali ed ai piani per il futuro. È consigliabile specificare se i prodotti/servizi sono pronti per l’immissione sul mercato o, in caso contrario, indicare il time to market. Le caratteristiche distintive del prodotto (es. marchio) o le altre possibili fonti di vantaggio competitivo dovranno essere dettagliatamente descritte. 

Questa sezione dovrebbe basarsi, inoltre, su tutte le informazioni ricavate dalle risposte alle seguenti domande:

a. Prodotti Attuali

· ll prodotto/servizio della società è coperto da brevetto o possiede altre caratteristiche che ne indicano la proprietà (marchi registrati, ecc.)?

· In che modo il prodotto/servizio si distingue da quello della concorrenza? Quali vantaggi si possono offrire al cliente?

· Quali sono i vantaggi competitivi, i punti di forza e di debolezza e le caratteristiche del prodotto/servizio rispetto a quelli della concorrenza?

· Si tratta di un prodotto/servizio attuale? Si possono immaginare potenziali obsolescenze o possibili perdite di quote di mercato?

· Qual'è la produzione ed il mix di vendita di ciascun prodotto/servizio della società?

· Quali sono i prezzi di vendita, i costi ed il margine di profitto di ciascuna linea di prodotto/servizio?
· Com'è composto l’attuale portafoglio clienti (sia utenti diretti che finali)?

· Quali sono i componenti dei prodotti/servizi (solo i componenti principali, non occorre entrare troppo in dettaglio)?

· Quali gli eventuali problemi attuali e futuri relativi alla fornitura dei componenti?

· Si è in grado di spiegare la catena del valore della nostra offerta?

· Quali sono i trends di vendita e di marginalità dell’attuale portafoglio prodotti suddiviso per aree omogenee?

b. Prodotti Futuri

· Sono in programma innovazioni delle linee di prodotto esistenti? Prodotti/servizi nuovi?

· In caso di risposta affermativa, quali sono i tempi di sviluppo previsti?

· Quale il prezzo di vendita, il costo e margine di profitto previsti per i futuri prodotti ed in che modo si prevede che cambieranno il mix di vendita e la redditività globale?

· Le innovazioni previste cambieranno sostanzialmente il posizionamento strategico e la catena del valore?
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Ci pare intanto opportuno entrare più nel dettaglio tecnico relativamente al prodotto intorno al quale dovrà prendere vita la nostra impresa.

(spiegare il prodotto)

In ogni caso, molto semplicemente, il bisogno,o meglio, il desiderio che ci proponiamo di soddisfare è quello della          .. Essendo questo prodotto completamente nuovo, tale bisogno non è ancora percepito dal consumatore. Si tratta quindi di un bisogno inconscio, latente, che tuttavia può essere risvegliato tramite uno stimolo.

(spiegare le funzioni del prodotto)

Ci preme anche sottolineare che la tecnologia che andiamo ad implementare è … (spiegare qual è la tecnologia che si va ad adoperare, se è una tecnologia matura oppure no, etc.)
I CLIENTI e IL MERCATO

L’analisi di mercato costituisce il momento in cui vengono evidenziate le reali opportunità per la società di raggiungere gli obiettivi prefissati.

Un’analisi di mercato soddisfacente dovrà contenere almeno la risposta alle seguenti domande:

a. Quale è il mercato target e la clientela specifica attuale tenendo presente che non necessariamente coincidono?

b. Che dimensioni ha il mercato target?

Storico

Attuale

Previsto (3-5 anni)

c. In che modo si può segmentare il mercato target: 

· aree geografiche, settori, acquirenti di grandi volumi confrontati con consumatori, ecc.

· Prospettive di crescita nell’ambito di ciascun segmento

· Tecnologie di utilizzo o di produzione

· Livello di servizio richiesto

d. Quali sono i trend del mercato target?

e. In che fase economica si trova il mercato target?

f. Chi sono i clienti e quali sono le loro preferenze di prodotti/servizi e le motivazioni all’acquisto?

g. In che modo avviene la distribuzione nei mercati target?

· Rivenditori \ Vendite dirette \ Distributori \ Agenti

h. Quali sono le vendite e gli utili netti della società suddivisi per segmento di mercato (attuali e previsti)?

i. Qual'è la quota di mercato attuale e prevista della società?

In questa sezione si dovrà dimostrare anche il grado di conoscenza del mercato. Le fonti di informazioni sono numerose in ogni mercato. Si tratta, ad esempio, di:

· Fonti varie: siti internet dei concorrenti attuali, opuscoli illustrativi dei prodotti/servizi, relazioni di bilancio depositate per le società quotate in Borsa, ecc.

· Colloqui con i responsabili marketing delle aziende leader: in questo caso è richiesta una certa audacia (per esempio, un invito a pranzo è un buon modo per "interrogare" un potenziale concorrente!).

· Pubblicazioni del settore: esistono molte società specializzate nel raccogliere informazioni commerciali e studi su diversi settori, riviste specializzate di settore, ecc. a cui si potranno richiedere le informazioni o commissionare studi appositi.

· Clienti attuali e potenziali: sono preziosi nella vita dell’azienda. Il loro parere è assolutamente necessario. Si dovrà tenere presente il loro feedback sia per quanto riguarda i prodotti/servizi sia i piani futuri.
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

E’ doveroso innanzitutto precisare che il nostro cliente in senso stretto (cioè colui che acquista presso di noi\che si avvarrà della nostra consulenza) sarà (il consumatore finale, azienda, e/o un intermediario?)..

Per delineare il nostro mercato di riferimento, appare necessario descrivere le caratteristiche dell’utilizzatore del nostro prodotto, nonché determinare l’entità degli acquisti che dagli utilizzatori stessi verranno potenzialmente effettuati.

Al fine di concentrare i nostri sforzi comunicazionali, abbiamo ritenuto opportuno andare ad incidere nel segmento                           (dire ,tra i segmenti individuati su  quale/i si vuole andare a incidere)

Abbiamo limitato anche territorialmente il nostro campo di azione: in effetti, almeno in questa prima fase, trascureremo il mercato internazionale, anche se riteniamo che sarà successivamente possibile ed economicamente conveniente aggredirlo. Diremo quindi che il nostro mercato potenziale sono i                      ad oggi presenti in Italia

Andiamo ora a delineare il profilo del cliente finale, del possibile acquirente del nostro prodotto.

Per far questo ci avvaliamo dei dati che sono emersi                         (dire quali ricerche sono state fatte; indicare le variabili sociali, comportamentali, reddituali, culturali, di genere, ect.)

Dopo aver dato vita ad un profilo qualitativo del nostro acquirente, appare necessario riuscire a quantificare quello che noi riteniamo poter essere il nostro mercato potenziale di riferimento.
Per far questo ci avvaliamo di                                          (evidenziare quali metodologie e/o strumenti si sono utilizzati per dar luogo ad una quantificazione del mercato) 

Possiamo quantificare il nostro potenziale di vendita in               nel primo anno. Supponiamo poi                       (evidenziare eventuali incrementi previsti negli anni successivi).

	SCHEDA 1-ANALISI DEL POTENZIALE DI VENDITA (numero unità)
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	POTENZIALE DI VENDITA (n .unità dei prodotti \ servizi)
	                                -
	                             -
	                             - 

	PREZZO (proviene da scheda 6 di seguito in automatico)
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	RICAVI ACCESSORI 
	                                - 
	
	 

	TOTALE RICAVI PREVISTI 
	                                - 
	                             - 
	                             - 


Abbiamo inoltre stimato, tenendo conto delle applicazioni secondarie del prodotto\servizio oppure di un ulteriore attività dell’azienda, dei ricavi accessori ammontanti a …..(da inserire qualora esistano ricavi accessori) (in questo caso descrivere brevemente questa ulteriore attività che non rientra nel core business).

Data la tipologia di clientela (specificare se trattasi di aziende pubbliche, private, o entrambe) si è ipotizzato una politica di credito commerciale che prevede una dilazione media di incasso pari a ____(indicare il numero dei giorni) giorni:

	POLITICHE DI CREDITO COMMERCIALE 
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	TOTALE FATTURATO
	                                    - 
	                                    - 
	                                    - 

	tempi medi di dilazione concessi ai clienti (espressi in giorni)
	                         0 
	                         0 
	                         0 

	TOTALE CREDITI V/SO CLIENTI
	                                    - 
	                                    - 
	                                    - 

	aliquota svalutazione crediti
	0,05%
	0,05%
	0,05%

	 Quota svalutazione crediti
	                                    - 
	                                    - 
	                                    - 

	Fondo svalutazione crediti
	                                    - 
	                                    - 
	                                    - 


LA CONCORRENZA
Il fine di questa sezione è quello di spiegare il motivo per cui i prodotti/servizi daranno alla società un vantaggio competitivo sostenibile nel mercato. Le risposte alle seguenti domande consentiranno di valutare effettivamente la concorrenza (è importante includere le informazioni sulla situazione e sull’andamento attuale del settore, dei principali clienti, concorrenti diretti /indiretti e fornitori chiave):

· Quali sono le dimensioni, la fase di sviluppo e la natura competitiva del settore?

· Quali sono le barriere all’entrata e allo sviluppo del settore?

· In che modo i cambiamenti macroeconomici influenzano il settore?

· Quali sono la posizione finanziaria e la profittabilità del settore?

· Che ruolo svolgono l’innovazione ed il cambiamento tecnologico nel settore?

· In che modo il settore è influenzato da fattori regolamentari e politici?

Quali sono i principali clienti, fornitori, prodotti sostituitivi e quali sono i rapporti di forza relativi rispetto alla società?

a. Chi sono i concorrenti? Cosa si sa di loro? In termini di:

· Dimensione relativa

· Punti di forza e di debolezza

· Quota di mercato

· Reputazione

· Prospettive

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Settore di appartenenza.                         (collocazione del prodotto all’interno di un mercato specifico , cioè di una categoria merceologica; effettuare l’analisi del mercato di riferimento)

Analisi competitors Appare interessante effettuare una breve panoramica delle principali aziende che si inseriscono nel mercato del ………….. e che, quindi, offrono o potrebbero offrire sul mercato prodotti con funzionalità analoghe, anche se non uguali, a quelle del nostro prodotto (evidenziare quali sono i competitor facendone una breve descrizione e indicare le difficoltà di penetrazione del mercato ad essi correlate)

Analisi swot Alla luce di quanto brevemente esposto, passiamo ora a delineare i punti di forza e di debolezza del nostro prodotto, nonché le opportunità e le minacce esistenti sul mercato

Audit interno e esterno

· Punti di forza/ Opportunità (evidenziare quelli che sono i punti di forza del prodotto e del progetto imprenditoriale)
· Punti di debolezza Minacce (evidenziare quelli che sono i punti di debolezza del prodotto e del progetto imprenditoriale)
STRATEGIE di MARKETING MIX

Una volta completata la descrizione dettagliata del mercato, si passerà all’approfondimento dei metodi di distribuzione dei prodotti/servizi e alle strategie necessarie a tal fine.

a. La strategia dei prezzi punta sulla fascia alta, media o bassa del mercato e perché?

b. La società concederà condizioni di pagamento favorevoli?

c. Le garanzie sui prodotti/servizi saranno standard?

d. Per generare vendite, a quali attributi del prodotto/servizio si darà risalto?

e. Quale immagine si cercherà di trasmettere? Il livello di qualità, affidabilità, servizio e tempi di risposta dovrà essere coerente (la qualità abbinata ad un prezzo basso può sembrare un controsenso, ma se è questo il caso, occorre spiegarne il motivo).

f. Quanto si prevede di investire in pubblicità e pubbliche relazioni? Quali saranno i canali privilegiati per questo genere di investimenti?

g. Di quali canali distributivi si servirà la società? Descrivere concretamente le modalità di consegna dei prodotti agli acquirenti:

· Distribuzione presso lo stabilimento

· Distribuzione a livello locale di proprietà dell’azienda

· Distribuzione esterna
h. Come verrà strutturato il servizio di assistenza per il prodotto, in modo che eventuali problemi di riparazione comportino il minimo costo per l’azienda ed il minimo disturbo per il cliente?

· Assistenza solo presso lo stabilimento

· Personale tecnico d’assistenza dell’azienda in loco

· Servizio d’assistenza in appalto

· Contratti d’assistenza

i. Indicare le modalità di vendita del prodotto. Se si intende servirsi di una rete di agenti di vendita, quali incentivi adotterà la società per motivare gli agenti ad approfondire la conoscenza del prodotto ai fini di una migliore promozione?

l. Si tratta di un prodotto ad elevato contenuto tecnico che richiede personale di vendita specializzato? Il top management sarà direttamente coinvolto nel processo di vendita, per conferire credibilità al prodotto e all’azienda? Che dimensioni dovrà avere la forza vendita per raggiungere i livelli di vendita previsti?

m. Che tipo di retribuzione si prevede per il personale di vendita: commissioni (pagabili al momento dell’ordinativo o al ricevimento del pagamento), premi, stipendi o una combinazione di questi?
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Prezzo  ritenuto utile dar vita alla configurazione di costo complessivo del prodotto. A tale costo abbiamo applicato un ricarico di circa il               , (spiegare come il prezzo si lega alle caratteristiche del prodotto)
	SCHEDA 6- PREZZO 
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	Materie prime 
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Manodopera diretta 
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	COSTO PRIMO COMPLESSIVO
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	SPESE DI PRODUZIONE GENERALE (ammort.ti industriali + spese generali di produzione)
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	COSTO DI FABBRICAZIONE
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	SPESE COMMERCIALI E DI DISTRIBUZIONE (ammort.ti commerciali + svalutaz.crediti + mktg e comunicazione)
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	COSTO DI FABBRICAZIONE E DI COMMERCIALIZZAZIONE
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	SPESE GENERALI (ammort.ti amministrativi + spese generali scheda 5 + spese del personale)
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Oneri finanziari 
	                                - 
	                             - 
	#DIV/0!

	COSTO COMPLESSIVO
	                        - 
	                      - 
	#DIV/0!

	UNITA' vendute 
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	COSTO COMPLESSIVO PER UNITA'
	#DIV/0!
	#DIV/0!
	#DIV/0!

	IPOTESI DI PREZZO
	                        - 
	                      - 
	                      - 


Distribuzione (esplicitare i canali distributivi scelti e perché, alla luce delle caratteristiche del prodotto)

Comunicazione         (individuare strumenti e strategie di comunicazione, nonché i relativi costi)

Abbiamo deciso inoltre di indire conferenze (per esempio per il lancio del prodotto, in occasione di accordi siglati con i rivenditori, relativamente alla nostra partecipazione a fiere, per l’avvio di politiche comunicazionali o in occasione di manifestazioni che andremo ad effettuare) presso l’Auditorium dell’Incubatore d’impresa, dove la nostra società ha sede. Qui potremo invitare personalità di spicco della zona, rappresentanti dei nostri interlocutori nonché giornalisti. In questo modo creeremo anche interesse nei confronti del prodotto e della marca, visto che è presumibile che seguiranno articoli su giornali, interviste,etc.  Vogliamo qui sottolineare che tutte queste iniziative avranno per noi costo zero, perché  si tratta di benefits compresi nel contratto stipulato con l’Incubatore (si ricordi quanto detto in merito alla scelta della location aziendale)

	POLITICHE DI COMUNICAZIONE
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	PARTECIPAZIONE A FIERE NAZ.\ LOCALI
	                           - 
	 
	 

	PARTECIPAZIONE A FIERE INTERNAZ.
	                           - 
	 
	 

	PUBBLICITA' su QUOTIDIANI
	                           - 
	 
	 

	ORGANIZZAZIONE EVENTI COMUNICATIVI
	                           - 
	 
	 

	ALTRO
	                           - 
	 
	 

	 TOTALE COSTI DI COMUNICAZIONE
	                                    - 
	                                    - 
	                                    - 

	Importo da pagare entro l'anno
	                           - 
	 
	 

	Importo da pagare oltre l'anno
	 
	 
	 

	debiti diversi
	                                    - 
	                                    - 
	                                    - 

	uscite per pagamento 
	                                    - 
	                                    - 
	                                    - 


PIANO OPERATIVO e ORGANIZZAZIONE dell’ATTIVITA’

Dopo aver risposto alle domande fondamentali relative alla società e attinenti all’ambiente esterno, si passerà allo sviluppo del piano operativo. A tal fine, si elencheranno le azioni e le attività, suddivise per funzione aziendale, necessarie per raggiungere gli obiettivi della società (è necessario includere la tempistica di ogni attività pianificata, indicando i tempi d’inizio e fine attività):

· Ricerca e sviluppo (R&S):

Risorse impegnate o pianificate

Risultati previsti

· Strutture richieste:

In leasing

Acquistate

· Fabbisogno di risorse umane:

Mercato del lavoro locale

Specializzato/Non specializzato

· Produzione in outsourcing:

Fonte unica o multipla

Controllo qualità

Analisi make or buy attuale e da piano

· Investimenti necessari:

Elenco impianti

Requisiti finanziari

Produttività/dayback period

· Controllo qualità:

Materie prime

Produzione

Prodotti finiti

· Processi:

Capacità produttiva

Percorsi critici

Analisi dei costi (fissi, variabili, semi-variabili)

Stagionalità
Produzione Per quanto riguarda le modalità di produzione del nostro prodotto, abbiamo fatto una scelta di         (accentramento o decentramento produttivo, motivazioni per cui si è fatto una determinata scelta, vantaggi che si sono tratti da questa scelta in termini di costo, di semplicità organizzativa, eventuali collaborazioni esterne e subappalti, il perché si è scelto proprio quel collaboratore, etc.).

Le scelte sopra descritte comportano dei costi di acquisto, come da tabella riportata di seguito, suddivisi tra ….(elencare i costi di acquisto e spiegare quali se relativi all’acquisto di materie I, consulenze esterne, ecc.),. I fornitori sono stati individuati in relazioni ai seguenti criteri (indicare le motivazioni che hanno portato alla scelta di quei fornitori, per esempio la vicinanza geografica, il risparmio di costo, le competenze, ecc.)
	DEFINIZIONE DEL VOLUME DI PRODUZIONE 
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	 
	
	
	 

	POTENZIALE DI VENDITA  (inserire numero unità del bene\servizio che si ipotizza di vendere)
	                         - 
	                         - 
	                         - 

	di cui: quantità realizzate da unità esterne
	                         - 
	                         - 
	                         - 

	Produzione da realizzare all'interno senza scorte
	                         - 
	                         - 
	                         - 

	 
	
	
	 

	PRODUZIONE DA REALIZZARE ALL'INTERNO 
	                         - 
	                         - 
	                         - 

	
	
	
	

	APPROVVIGIONAMENTI
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	 
	
	
	 

	PRODUZIONE DA REALIZZARE ALL'INTERNO SENZA SCORTE
	                         - 
	                         - 
	                         - 

	Totale costi di acquisto elemento A (matrie I)
	                         - 
	                         - 
	                         - 

	Totale costi di acquisto elemento B 
	                         - 
	                         - 
	                         - 

	Totale costi di acquisto elemento C
	                         - 
	                         - 
	 

	Totale costi di acquisto per realizzare la produzione
	                         - 
	                         - 
	                         - 

	
	
	
	

	RIEPILOGO APPROVVIGIONAMENTI
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	 
	
	
	 

	Totale costi di acquisto per realizzare la produzione
	                  - 
	                  - 
	                  - 

	tempi dilazione ottenuti (inserire il numero dei giorni)
	                        0 
	                        0 
	                        0 

	debiti diversi fornitori produzione
	                  - 
	                  - 
	                  - 

	uscite per pagamento fornitori produzione
	                  - 
	                  - 
	                  - 


Per quanto riguarda le dilazioni di pagamento                    (parlare delle dilazioni eventualmente ottenute da parte dei fornitori direttamente legati alla produzione del bene\servizio)

Sottolineiamo che i costi di trasporto incideranno nella misura di …… (esplicitare, ove esistano, i costi di trasporto legati alle materie I sia in termini assoluti che relativi alla singola materia prima)

Ulteriori costi generali sono derivati da spese telefoniche (stimati in …..€/mese), costi di cancelleria (stimati in …..€/mese), consulenze per l’amministrazione della società e del personale (stimati in …..€/mese), dal canone mensile dell’incubatore d’impresa (355 €/mese per il primo anno; 455 €/mese per il secondo anno, 560 €/mese per il terzo anno), come riportato nella tabella sottostante

	SCHEDA 5-SPESE GENERALI
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	Costi di struttura (cancelleria, consulenze aziendali, ecc.)
	                                
	                             - 
	                             - 

	Premi assicurativi
	                                
	                             - 
	                             - 

	Spese Varie (posta, pulizia uffici, vigilanza, manutenzione uffici, telefono, fax, gas, luce, ecc.)
	                                
	                             - 
	                             - 

	 TOTALE SPESE
	                                
	                             - 
	                             - 

	Spese su cui si ottiene regolarmente la dilazione
	                                
	                             - 
	                             - 

	tempi dilazione ottenuti
	                                
	                             - 
	                             - 

	DEBITI DIVERSI
	                                
	                                
	                                

	USCITE 
	                                
	                                
	                                


Personale 

Al momento l’organico è costituito da_____ (indicare le persone che operano in azienda, soci inclusi e se sono previste assunzioni ed in quale arco temporale)

	ORGANIGRAMMA DEL PERSONALE
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	(inserire) numero persone direttamente impiegate nella produzione
	                       
	                       
	                       

	(inserire) numero impiegati
	                       
	                       
	                       

	(inserire) numero dirigenti 
	                       
	                       
	                       

	(inserire) numero altre figure
	                       
	                       
	                       

	TOTALE UNITA'
	                       
	                       
	                       


Dato però il piano di sviluppo aziendale, come è evidenziato nella tabella soprastante, si renderà necessario assumere le seguenti figure: (specificare l’area aziendale che eventualmente sarà coinvolta dall’incremento del personale: area amministrativa, area commerciale, area produttiva. Specificare inoltre se verranno presi stagisti a costo zero per svolgere determinate mansioni aziendali)
Per quanto riguarda i costi relativi al personale, questi, in un’ottica prudenziale, sono stati quantificati come di seguito riportato in tabella:

	
	
	
	

	STIPENDI  DEL PERSONALE
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	(inserire) RETRIBUZIONE LORDA MEDIA PER CATEGORIA
	0
	                               
	 

	personale direttamente impiegato nella produzione
	                        
	                       - 
	                   - 

	Impiegato
	                        
	                       - 
	                   - 

	Dirigente
	                        
	                       - 
	                   - 

	altre figure (collab a progetto; stagisti)
	                        
	                       - 
	                   - 

	COSTI  DEL PERSONALE
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	TOTALE STIPENDI di PERSONE DIRETTAMENTE IMPIEGATE nella PRODUZIONE
	                                 
	                                 
	                                 

	TOTALE STIPENDI IMPIEGATI
	                                 
	                                 
	                                 

	TOTALE STIPENDI DIRIGENTI
	                                 
	                                 
	                                 

	TOTALE STIPENDI ALTRE FIGURE
	                                 
	                                 
	                                 

	ONERI SOCIALI
	                                 
	                                 
	                                 

	TOTALE STIPENDI del PERSONALE
	                                 
	                                 
	                                 

	Accantonamento TFR personale DIRETTAMENTE impiegato nella produzione
	                                 
	                                 
	                                 

	Accantonamento TFR impiegati\ dirigenti\ altre figure
	                                 
	                                 
	                                 

	Fondo TFR
	                                 
	                                 
	                                 

	
	
	
	

	COSTI PER POLITICHE DI GESTIONE DEL PERSONALE
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3  

	Spese di addestramento
	                        
	                        
	                        

	Spese di aggiornamento
	                        
	                        
	                        

	Incentivi
	                        
	                        
	                        

	Rimborsi
	                        
	                        
	                        

	TOTALE SPESE PER POLITICHE DI GESTIONE DEL PERSONALE
	                        
	                        
	                        

	Importo da pagare entro l'anno
	                        
	                        
	                        

	Importo da pagare oltre l'anno
	                        
	                        
	                        

	debiti diversi
	                        
	                        
	                        

	uscite per pagamento 
	                        
	                        
	                        


Per quanto concerne le politiche di gestione del personale, come sopra evidenziato l’azienda intende investire (o al momento non intende investire col fine di contenere i costi) in ____ (specificare se in spese di addestramento, di aggiornamento, incentivi, ecc. e a quale personale è rivolta la politica)

Risorse tecniche immateriali  (dire se ne esistono e quali sono e riportare le tabelle relative ai corrispondenti investimenti. A titolo di esempio è stata riportata quella relativa alle licenze del sw)

	IMMOBILZZAZIONI IMMATERIALI
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	LICENZE, SOFTWARE
	
	
	 

	costo acquisto
	                        
	                        
	                        

	costi accessori
	                        
	                        
	                        

	totale costo storico
	                        
	                        
	                        

	% annua di ammortamento
	33%
	33%
	33%

	quota annua di ammortamento
	                        
	                        
	                        

	valore contabile netto
	                        
	                        
	                        

	Importo da pagare entro l'anno
	                        
	                        
	                        

	Importo da pagare oltre l'anno
	                        
	                        
	                        

	debiti diversi
	                        
	                        
	                        

	uscite per pagamento 
	                        
	                        
	                        


Investimenti materiali 

Essendo la produzione accentrata\decentrata ed avendo scelto di inserirci in una struttura (l’incubatore d’impresa del Polo Tecnologico di Navacchio) che ci fornisce, a fronte di un canone mensile, oltre che i locali anche le attrezzature di ufficio, i nostri investimenti fissi saranno pari a …..(quantificare gli investimenti fissi)

Essi riguarderanno               (qualificare gli investimenti e riportare solo le tabelle compilate)
	IMMOBILZZAZIONI   MATERIALI
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	PC, NOTEBOOK
	
	
	 

	costo acquisto
	                        
	                        
	                        

	costi accessori
	                        
	                        
	                        

	totale costo storico
	                        
	                        
	                        

	% annua di ammortamento
	20%
	20%
	20%

	quota annua di ammortamento
	                        
	                        
	                        

	Importo da pagare entro l'anno
	                        
	                        
	                        

	Importo da pagare oltre l'anno
	                        
	                        
	                        

	debiti diversi
	                        
	                        
	                        

	uscite per pagamento 
	                        
	                        
	                        


ANALISI ECONOMICO- FINANZIARIA

Dopo aver fornito tutte le informazioni inerenti l’idea imprenditoriale, la professionalità necessaria per il suo sviluppo, le persone coinvolte, le modalità produttive e il mercato prescelto, è necessario estrapolare dai dati quali-quantitativi le informazioni necessarie per sviluppare una analisi costi-ricavi e individuare le voci di entrata e di uscita; in una parola bisogna valutare la fattibilità economico-finanziaria del progetto imprenditoriale.

Abbiamo quindi elaborato proiezioni economico-finanziare, al fine di compilare un bilancio previsionale. 

Il fabbisogno finanziario ammonta a Euro …………….per la cui copertura è stato previsto un capitale proprio pari a Euro….., l’accensione di un mutuo pari a Euro…….. (nel caso sia previsto l’accensione di un mutuo riportare la tabella di ammortamento del mutuo e specificare se ci sono problemi per concedere le garanzie che richiederà l’istituto di credito) o altri finanziamenti (specificare di quale finanziamento si tratta).

	SCHEDA 8-COPERTURA FABBISOGNO FINANZIARIO
	 
	 
	 

	 
	 Valori assoluti 
	 FONTI 
	 Valori assoluti 

	TOTALE FABBISOGNO FINANZIARIO STRUTTURALE                           
	                                - 
	 CAPITALE PROPRIO 
	                             - 

	 
	
	 MUTUO  
	                             - 

	TOTALE FABBISOGNO FINANZIARIO CORRENTE 
	                                - 
	 ALTRI FINANZIAMENTI 
	                             - 

	 
	
	 BANCHE C/C PASSIVO 
	                             - 

	 
	
	 
	

	TOTALE FABBISOGNO FINANZIARIO (STRUTTURALE e CORRENTE)
	                                - 
	 TOTALE FONTI 
	                             - 


Bilancio previsionale A questo punto possiamo andare a considerare il bilancio previsionale relativo ai tre anni a venire, composto ovviamente da Conto Economico e Stato Patrimoniale riclassificati. 

	SCHEDA 13- Conto Economico Previsionale
	 anno 1 
	 anno 2 
	 anno 3 

	 
	
	
	 

	RICAVI DI VENDITA
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Variazioni delle rimanenze di prodotti e semilavorati 
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	TOTALE VALORE DELLA PRODUZIONE
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Costo di acquisto materie e semilavorati
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Costi di produzione
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Costi commerciali e di distribuzione
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Costi generali 
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	TOTALE COSTI 
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	VALORE AGGIUNTO OPERATIVO
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Costo personale
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	TFR
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	MARGINE OPERATIVO LORDO
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Ammortamenti e svalutazioni
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Svalutazione crediti
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	MARGINE OPERATIVO NETTO
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Oneri finanziari 
	                                - 
	                             - 
	#DIV/0!

	Proventi finanziari
	
	                             - 
	#DIV/0!

	RISULTATO D'ESERCIZIO ANTE IMPOSTE
	                                - 
	                             - 
	#DIV/0!

	Imposte e tasse
	                                - 
	                             - 
	#DIV/0!

	RISULTATO D'ESERCIZIO NETTO
	                                - 
	                             - 
	#DIV/0!


	SCHEDA 14 - Stato Patrimoniale
	 anno 1 
	 anno  2 
	 anno  3 

	IMPIEGHI
	
	
	 

	ATTIVO FISSO
	
	
	 

	LICENZE, SOFTWARE
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	ONERI PLURIENNALI (spese di costituzione, ecc.)
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	RICERCA & SVILUPPO
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Totale immobilizzazioni immateriali nette
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	IMPIANTI
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	MACCHINARI 
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	ATTREZZATURE
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	MOBILI e ARREDI
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	PC, NOTEBOOK
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	STAMPANTI, FAX
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	FURGONE
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	fondo ammortamento
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Totale immobilizzazioni materiali nette
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	PARTECIPAZIONI in 
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Totale immobilizzazioni finanziarie 
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	TOTALE ATTIVO FISSO
	0
	0
	0

	 
	
	
	 

	ATTIVO CIRCOLANTE
	
	
	 

	Magazzino
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Crediti verso clienti
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	-fondo svalutazione crediti
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	ATTIVITA' FINANZIARIE A BREVE
	                                - 
	#DIV/0!
	#DIV/0!

	Attività liquide
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	TOTALE ATTIVO CIRCOLANTE
	0
	#DIV/0!
	#DIV/0!

	TOTALE IMPIEGHI
	                       - 
	#DIV/0!
	#DIV/0!


	FONTI
	 anno 1 
	 anno  2 
	 anno  3 

	CAPITALE PROPRIO
	
	
	 

	Capitale sociale (rettificare i valori in rosso se ci sono variazioni rispetto al primo esercizio)
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	RISULTATO  NETTO D'ESERCIZIO
	                                - 
	                             - 
	#DIV/0!

	PERDITE PREGRESSE 
	
	                             - 
	                             - 

	fondo riserva (rettificare se gli utili sono distribuiti)
	
	                             - 
	                             - 

	TOTALE PATRIMONIO NETTO
	                                - 
	                             - 
	#DIV/0!

	CAPITALE DI TERZI
	
	
	 

	Debiti verso banche esigibili oltre l'esercizio
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Fondo TFR
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Totale debiti consolidati
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Debiti vs. fornitori
	                                - 
	                             - 
	                             - 

	Debti verso altri fornitori
	                                - 
	0 
	0 

	Debiti diversi
	                                - 
	#DIV/0!
	#DIV/0!

	Debiti tributari
	0 
	0 
	#DIV/0!

	BANCHE CONTO CORRENTE PASSIVO
	                                - 
	#DIV/0!
	#DIV/0!

	Totale debiti correnti
	                                - 
	#DIV/0!
	#DIV/0!

	TOTALE CAPITALE DI TERZI
	                                - 
	#DIV/0!
	#DIV/0!

	TOTALE FONTI
	                       - 
	#DIV/0!
	#DIV/0!

	SALDO  IMPIEGHI E FONTI
	0 
	#DIV/0!
	#DIV/0!


Break Even Analisys In ultimo ci pare importante andare a considerare il break even point,cioè il momento in cui i nostri ricavi saranno in grado di coprire i costi che sarà necessario sostenere.

Per far questo abbiamo calcolato i costi fissi nel loro complesso e i costi variabili legati alla singola unità venduta. 

	COSTI FISSI
	COSTI VARIABILI

	DESCRIZIONE 
	IMPORTO
	DESCRIZIONE
	IMPORTO

	Costi commerciali
	
	Costo unitario di acquisto
	

	Spese di produzione
	
	Spese di trasporto
	

	Accantonamento TFR
	
	Accanton. svalutazione crediti
	

	Stipendi
	
	
	

	Ammortamenti
	
	
	

	Spese generali 
	
	
	

	Oneri finanziari
	
	
	

	TOTALE COSTI FISSI
	
	COSTO VARIABILE UNITARIO
	


Successivamente abbiamo incrementato i ricavi per successivi steps, individuando così quale sarà l’entità delle vendite che ci permetterà di raggiungere il punto di pareggio: la quantità di break even è di                                         
Considerando che le vendite previste per il primo anno di attività sono

                     , possiamo constatare che                   (indicare quando temporalmente si raggiungerà il BEP) Ciò ci pare, ovviamente                      (positivo se si raggiunge il BEP nel primo anno).

 Graficamente:
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FOGLIO BASE

		

		ANALISI DEL POTENZIALE DI VENDITA (numero unità)														-

																-

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008						-

		MERCATO POTENZIALE		22,000,000		22,000,000		22,000,000		22,000,000						-

		MERCATO POTENZIALE DI RIFERIMENTO		10,300,000		10,300,000		10,300,000		10,300,000						-

		POTENZIALE DI VENDITA (n.unità)		1,000		400,000		500,000		650,000

		PREZZO (in euro)		7		5.59		5.39		5.29

		TOTALE RICAVI PREVISTI (in euro)		7,000		2,236,000		2,695,000		3,438,500

		ASPETTI TECNICO PRODUTTIVI

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		PRODUZIONE DA REALIZZARE ALL'INTERNO		500		4,000		5,000		6,500

		INVESTIMENTI FISSI		12,500		55,500		49,500		49,500

		APPROVVIGIONAMENTI		3,420		1,280,000		1,600,000		2,015,000

		TRASPORTO		-		-		-		-

		SPESE DI PRODUZIONE GENERALI		7,200		10,800		10,800		10,800

		STRUTTURA ORGANIZZATIVA

						Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		SALARI E STIPENDI				273,000		273,000		273,000

		POLITICHE DI GESTIONE DEL PERSONALE				27,000		27,000		27,000

		COSTO COMPLESSIVO PERSONALE				300,000		300,000		300,000

		uscite per pagamento				573,000		573,000		573,000

		STRATEGIA COMMERCIALE

						Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		POLITICHE DI COMUNICAZIONE				400,000		559,000		544,000

		POLITICHE DI DISTRIBUZIONE				-		-		-

		TOTALE				400,000		559,000		544,000

		USCITE				333,333		532,500		546,500

		DEBITI DIVERSI				66,667		93,167		90,667

		GESTIONE DEL MAGAZZINO

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		SCORTA MEDIA DI MATERIE PRIME  PER PRODOTTO		0		0		0		0

		SCORTA MEDIA PRODOTTI FINITI E/O SEMILAVORATI		500		4,000.0		5,000.0		6,500.0

		Costo unitario di acquisto		3		3		3		3

		Prezzo unitario di vendita		7		6		5		5

		Valore magazzino materie prime		-		-		-		-

		Valore magazzino prodotti finiti		3,500		22,360		26,950		34,385

		VALORE MAGAZZINO COMPLESSIVO		3,500		22,360		26,950		34,385

		SPESE GENERALI

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		Costi di struttura		20,000

		Premi assicurativi				3,000		3,000		3,000

		Spese Varie		5,700		15,400		15,400		15,400

		TOTALE SPESE		25,700		18,400		18,400		18,400

		Spese su cui si ottiene regolarmente la dilazione

		tempi dilazione ottenuti		0		0		0		0

		DEBITI DIVERSI		-		-		-		-

		USCITE		25,700		18,400		18,400		18,400

		PREZZO

						Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		Materie prime						1,280,000		1,600,000		2,015,000

		COSTO PRIMO						1,280,000		1,600,000		2,015,000

		Spese di produzione generale						20,200		20,200		20,200

		COSTO DI FABBRICAZIONE						1,300,200		1,620,200		2,035,200

		Spese commerciali e di distribuzione						401,316		560,411		545,710

		COSTO DI FABBRICAZIONE E DI COMMERCIALIZZAZIONE						1,701,516		2,180,611		2,580,910

		Spese generali						334,578		334,578		334,578

		Provvigioni						-		-		-

		Oneri finanziari						10,290		10,290		11,490

		COSTO COMPLESSIVO						2,046,384		2,525,480		2,926,978

		UNITA' vendute						400,000		500,000		650,000

		COSTO COMPLESSIVO PER UNITA'						5.12		5.05		5

		IPOTESI DI PREZZO						5.59		5.39		5.29

		FABBISOGNO FINANZIARIO

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		FABBISOGNO STRUTTURALE (proviene da scheda 8.1)		12,500		43,000		-		-

		FABBISOGNO CORRENTE (proviene da scheda 8.2)		4,900		891,832		1,062,090		1,669,845

		TOTALE FABBISOGNO FINANZIARIO		17,400		934,832		1,062,090		1,669,845

		CONTO ECONOMICO PREVISIONALE

						Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		RICAVI DI VENDITA				2,236,000		2,695,000		3,438,500

		Variazioni delle rimanenze di prodotti e semilavorati				18,860		4,590		7,435

		TOTALE VALORE DELLA PRODUZIONE				2,254,860		2,699,590		3,445,935

		Costo di acquisto materie e semilavorati				1,280,000		1,600,000		2,015,000

		Costi di trasporto				-		-		-

		Costi di produzione				10,800		10,800		10,800

		Costi commerciali e di distribuzione				400,000		559,000		544,000

		Costi generali				18,400		18,400		18,400

		TOTALE COSTI				1,709,200		2,188,200		2,588,200

		VALORE AGGIUNTO OPERATIVO				545,660		511,390		857,735

		Costo personale				300,000		300,000		300,000

		TFR				15,328		15,328		15,328

		MARGINE OPERATIVO LORDO				230,332		196,062		542,407

		Ammortamenti e svalutazioni				11,100		11,100		11,100

		Svalutazione crediti				466		561		860

		MARGINE OPERATIVO NETTO				218,766		184,400		530,447

		Oneri finanziari				10,290		10,290		11,490

		Proventi finanziari				-		-		-

		RISULTATO D'ESERCIZIO ANTE IMPOSTE				208,476		174,110		518,957

		Imposte e tasse (VEDI SCHEDA 16)				68,846		69,644		207,583

		RISULTATO D'ESERCIZIO NETTO				139,629		104,466		311,374

		SCHEDA 15

		IMPIEGHI				Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		ATTIVO FISSO

		Immobilizzazioni

		TIPOLOGIA				-		-		-

		TIPOLOGIA				6,000		4,000		2,000

		TIPOLOGIA				29,600		22,200		14,800

		Totale immobilizzazioni immateriali nette				35,600		26,200		16,800

		TIPOLOGIA				2,500		2,500		2,500

		TIPOLOGIA				6,000		-		-

		fondo ammortamento				2,200		3,900		5,600

		Totale immobilizzazioni materiali nette				6,300		(1,400)		(3,100)

		TIPOLOGIA				-		-		-

		TIPOLOGIA				-		-		-

		Totale immobilizzazioni finanziarie				-		-		-				240

		TOTALE ATTIVO FISSO				41,900		24,800		13,700				7

		ATTIVO CIRCOLANTE

		Magazzino				22,360		26,950		34,385

		Crediti verso clienti				931,667		1,122,917		1,719,250

		-fondo svalutazione crediti				466		1,027		1,887

		ATTIVITA' FINANZIARIE A BREVE				-		-		-

		Attività liquide				4,472		5,390		6,877

		TOTALE ATTIVO CIRCOLANTE				958,033		1,154,229		1,758,625

		TOTALE IMPIEGHI				999,933		1,179,029		1,772,325

		FONTI				Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		CAPITALE PROPRIO

		Capitale sociale				265,000		265,000		265,000

		RISULTATO  NETTO D'ESERCIZIO				139,629		104,466		311,374

		PERDITE PREGRESSE (proviene da scheda 16)				(36,360)		-		-

		fondo riserva				(36,360)		103,270		207,736

		TOTALE PATRIMONIO NETTO				404,629		472,736		784,110

		CAPITALE DI TERZI

		Debiti verso banche esigibili oltre l'esercizio				255,000		220,000		85,000

		Fondo TFR				15,328		30,657		45,985

		Totale debiti consolidati				270,328		250,657		130,985

		Debiti vs. fornitori				0		0		0

		Debti verso altri fornitori				0		0		0

		Debiti diversi				66,667		186,333		181,333

		Debiti tributari				68,846		69,644		207,583

		BANCHE CONTO CORRENTE PASSIVO				189,462		199,659		468,314

		Totale debiti correnti				324,975		455,637		857,230

		TOTALE CAPITALE DI TERZI				595,304		706,294		988,215

		TOTALE FONTI				999,933		1,179,029		1,772,325

		DINAMICA DEI PRINCIPALI INDICI DI BILANCIO

						Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		QUOZIENTE DI STRUTTURA SECONDARIO				1,611		2,917		6,680

		QUOZIENTE SECONDARIO DI TESORERIA				288		247		201

		INDICE DI RIGIDITA' DEGLI IMPIEGHI				4.19		2.10		0.77

		GRADO DI AUTONOMIA FINANZIARIA				40.47		40.10		44.24

		INDEBITAMENTO FINANZIARIO/INDEBITAMENTO TOTALE				74.66		59.42		55.99

		INDICE DI INDEBITAMENTO FINANZIARIO A BREVE/INDEBITAMENTO FINANZIARIO TOTALE				42.6272662229		47.5765313295		84.638010151

		ROI				21.98		15.71		30.05

		ROS				9.78		6.84		15.43

		ROE				34.51		22.10		39.71

		FATTURATO PER ADDETTO				447,200		539,000		687,700

		COSTO DEL LAVORO PER ADDETTO				63,066		63,066		63,066

		ONERI FINANZIARI/MARGINE OPERATIVO LORDO				0.05		0.06		0.02

		INDICE DI RIGIDITA' DELLA GESTIONE				24.20		18.94		24.89

				BREAK EVEN POINT





FOGLIO BASE

		50000		50000		50000

		60000		60000		60000

		70000		70000		70000

		80000		80000		80000

		90000		90000		90000

		100000		100000		100000

		110000		110000		110000

		120000		120000		120000

		130000		130000		130000

		140000		140000		140000

		150000		150000		150000

		160000		160000		160000

		170000		170000		170000

		180000		180000		180000

		190000		190000		190000

		200000		200000		200000

		210000		210000		210000

		220000		220000		220000

		230000		230000		230000

		240000		240000		240000

		250000		250000		250000

		260000		260000		260000

		270000		270000		270000

		280000		280000		280000

		290000		290000		290000

		300000		300000		300000

		310000		310000		310000

		320000		320000		320000

		330000		330000		330000

		340000		1818714.42548662		2006000

		350000		1850726.07131995		2065000

		360000		1882737.71715328		2124000



Q.tà

Costi

Ricavi

Quantità vendute

Costi/Ricavi

Analisi del Break-Even Point

50000

890376.696319951

295000

60000

922388.342153285

354000

70000

954399.987986618

413000

80000

986411.633819951

472000

90000

1018423.27965328

531000

100000

1050434.92548662

590000

110000

1082446.57131995

649000

120000

1114458.21715328

708000

130000

1146469.86298662

767000

140000

1178481.50881995

826000

150000

1210493.15465328

885000

160000

1242504.80048662

944000

170000

1274516.44631995

1003000

180000

1306528.09215328

1062000

190000

1338539.73798662

1121000

200000

1370551.38381995

1180000

210000

1402563.02965328

1239000

220000

1434574.67548662

1298000

230000

1466586.32131995

1357000

240000

1498597.96715328

1416000

250000

1530609.61298662

1475000

260000

1562621.25881995

1534000

270000

1594632.90465328

1593000

280000

1626644.55048662

1652000

290000

1658656.19631995

1711000

300000

1690667.84215328

1770000

310000

1722679.48798662

1829000

320000

1754691.13381995

1888000

330000

1786702.77965328

1947000



SCHEDA 1.1-1.1.1

		DEFINIZIONE DEL VOLUME DI PRODUZIONE

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		POTENZIALE DI VENDITA (n.unità)		1,000		400,000		500,000		650,000

		scorte di prodotti finiti		500		4,000		5,000		6,500

		DETERMINAZIONE POLITICA DELLE SCORTE

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		GIORNI DI SCORTA MEDIA PRODOTTI FINITI		90		30		30		30

		SCORTA MEDIA PRODOTTI FINITI E/O SEMILAVORATI		500		4,000		5,000		6,500





SCHEDA APPROVVIGIONAMENTI

		APPROVVIGIONAMENTI

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		quantità realizzata da unità esterne		1,000		400,000		500,000		650,000

		TOTALE UNITA' ACQUISTI		1,000		400,000		500,000		650,000

		costo unitario di acquisto		3.32		3.20		3.20		3.10

		Totale oneri accessori esposti in fattura		99.60		-		-		-

		Totale costi elemento d		3,420		1,280,000		1,600,000		2,015,000

		tempi dilazione ottenuti		0		0		0		0

		debiti verso fornitori		0		0		0		0

		uscite per pagamento		3,420		1,280,000		1,600,000		2,015,000

		RIEPILOGO APPROVVIGIONAMENTI

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		TOTALE APPROVVIGIONAMENTI		3,420		1,280,000		1,600,000		2,015,000

		TOTALE DEBITI VERSO FORNITORI		-		0		0		0

		TOTALE USCITE PER FORNITORI DELL'ANNO		3,420		1,280,000		1,600,000		2,015,000





SCHEDE 2.1-2.2-2.3-2.4

		INVESTIMENTI FISSI

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		IMMOBILIZZAZIONI MATERIALI (al costo storico)

		TIPOLOGIA		2,500		2,500		2,500		2,500

		TIPOLOGIA		-		6,000		-		-

		TOTALE IMMOBILIZZAZIONI MATERIALI		2,500		8,500		2,500		2,500

		Ammortamenti		500		1,700		1,700		1,700

		IMMOBILIZZAZIONI IMMATERIALI  (al costo storico)

		TIPOLOGIA		10,000		10,000		10,000		10,000

		TIPOLOGIA		-		37,000		37,000		37,000

		TOTALE IMMOBILIZZAZIONI IMMATERIALI		10,000		47,000		47,000		47,000

		Ammortamenti		2,000		9,400		9,400		9,400

		TOTALE IMMOBILIZZAZIONI FINANZIARIE		-		-		-		-

		TOTALE IMMOBILIZZAZIONI		12,500		55,500		49,500		49,500

		APPROVVIGIONAMENTI

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		ELEMENTO D		3,420		1,280,000		1,600,000		2,015,000

		TOTALE APPROVVIGIONAMENTI		3,420		1,280,000		1,600,000		2,015,000

		TOTALE DEBITI VERSO FORNITORI		-		0		0		0

		USCITE PER APPROVVIGIONAMENTI (proviene da scheda 2.2.def)		3,420		1,280,000		1,600,000		2,015,000

		SPESE GENERALI DI PRODUZIONE

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		canoni affitto e leasing		7,200		10,800		10,800		10,800

		TOTALE SPESE DI PRODUZIONE		7,200		10,800		10,800		10,800

		tempi dilazione ottenuti		0		0		0		0

		TOTALE DEBITI VERSO ALTRI FORNITORI		-		-		-		-

		USCITE PER SPESE DI PRODUZIONE		7,200		10,800		10,800		10,800





SCHEDE 2.1.a e seg (IMMOB.)

		IMMOBILIZZAZIONI

		TIPOLOGIA

		materiale		Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		costo acquisto		2,500

		costi accessori

		totale costo storico		2,500		2,500		2,500		2,500

		percentuale annua di ammortamento		20%		20%		20%		20%

		quota annua di ammortamento		500		500		500		500

		VALORE CONTABILE NETTO		2,000		1,500		1,000		500

		TIPOLOGIA

		materiale		Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		costo acquisto				6,000

		costi accessori

		totale costo		-		6,000		-		-

		percentuale annua di ammortamento		0%		20%		20%		20%

		quota annua di ammortamento		-		1,200		1,200		1,200

		VALORE CONTABILE NETTO		-		4,800		3,600		2,400

		Importo da pagare entro l'anno

		Importo da pagare oltre l'anno

		debiti verso altri fornitori		-		-		-		-

		uscite per pagamento		-		-		-		-

		TIPOLOGIA

		immateriale		Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		costo acquisto		10,000

		costi accessori

		totale costo		10,000		10,000		10,000		10,000

		percentuale annua di ammortamento		20%		20%		20%		20%

		quota annua di ammortamento		2,000		2,000		2,000		2,000

		VALORE CONTABILE NETTO		8,000		6,000		4,000		2,000

		Importo da pagare entro l'anno

		Importo da pagare oltre l'anno

		debiti verso altri fornitori		-		-		-		-

		uscite per pagamento		-		-		-		-

		TIPOLOGIA

		immateriale		Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		costo acquisto				37,000

		costi accessori

		totale costo		-		37,000		37,000		37,000

		percentuale annua di ammortamento				20%		20%		20%

		quota annua di ammortamento		-		7,400		7,400		7,400

		VALORE CONTABILE NETTO		-		29,600		22,200		14,800

		Importo da pagare entro l'anno

		Importo da pagare oltre l'anno

		debiti verso altri fornitori		-		-		-		-

		uscite per pagamento		-		-		-		-

		AMMORTAMENTI		Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		AMMORTAMENTI PER IMMOBILIZZAZIONI MATERIALI		500		1,700		1,700		1,700

		AMMORTAMENTI PER IMMOBILIZZAZIONI IMMATERIALI		2,000		9,400		9,400		9,400

				-		-		-		-

		TOTALE		2,500		11,100		11,100		11,100

		FONDO AMMORTAMENTO		500		2,200		3,900		5,600

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		AMMORTAMENTI

		INDUSTRIALI		2,000		9,400		9,400		9,400

		COMMERCIALI		250		850		850		850

		AMMINISTRATIVI		250		850		850		850

		TOTALE





SCHEDE 3.1-3.2

		SALARI e STIPENDI

		PIANO OCCUPAZIONALE (in unità)		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		impiegati		2		2		2

		dirigenti		2		2		2

		altre figure		1		1		1

		TOTALE UNITA'		5		5		5

		impiegato		39,000		39,000		39,000

		dirigente		65,000		65,000		65,000

		altre figure		65,000		65,000		65,000

		SALARI E STIPENDI COMPLESSIVI (in euro)

		impiegati		78,000		78,000		78,000

		dirigenti		130,000		130,000		130,000

		altre figure		65,000		65,000		65,000

		oneri sociali

		TOTALE SALARI E STIPENDI		273,000		273,000		273,000

		Accantonamento TFR operai		-		-		-

		Accantonamento TFR impiegati		15,328		15,328		15,328

		Fondo TFR		15,328		30,657		45,985

		POLITICHE DI GESTIONE DEL PERSONALE

				Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		Rimborsi		27,000		27,000		27,000

		TOTALE SPESE PER POLITICHE DI GESTIONE DEL PERSONALE		27,000		27,000		27,000

		uscite per pagamento		300,000		300,000		300,000





SCHEDE 4.1-4.2-4.3

		POLITICHE DI COMUNICAZIONE

				Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		FIERE		30,000		15,000		30,000

		VIAGGI PREMIO		35,000		70,000		70,000

		DIMOSTRAZIONI		20,000		50,000		50,000

		CONVEGNI EVENTI		75,000		75,000		75,000

		CAMPAGNA STAMPA		240,000		349,000		319,000

		TOTALE COSTI DI COMUNICAZIONE		400,000		559,000		544,000

		costi di comunicazione (ammortizzabili)		-

		costi di comunicazione (d'esercizio)		400,000		559,000		544,000

		Da pagare entro l'anno		333,333		465,833		453,333

		Da pagare oltre l'anno		66,667		93,167		90,667

		DEBITI DIVERSI		66,667		93,167		90,667

		USCITE		333,333		532,500		546,500

		POLITICHE DI CREDITO COMMERCIALE

				Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		TOTALE FATTURATO		2,236,000		2,695,000		3,438,500

		tempi dilazione concessi		150		150		180

		Totale crediti v/clienti		931,667		1,122,917		1,719,250

		aliquota svalutazione crediti		0.05%		0.05%		0.05%

		Quota svalutazione crediti		466		561		860

		Fondo svalutazione crediti		466		1,027		1,887

		Totale debiti v/fornitori materie		0		0		0

		Totale debiti diversi		66,667		186,333		181,333

		Totale debiti commerciali		66,667		186,333		181,333





SCHEDE 8.1-8.2

		FABBISOGNO STRUTTURALE

				Anno 2005		Anno 2006

		INVESTIMENTI FISSI (proviene da scheda 2.1)		12,500		43,000

		TOTALE FABBISOGNO FINANZIARIO STRUTTURALE		12,500		43,000

		FABBISOGNO CORRENTE

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		VALORE MAGAZZINO COMPLESSIVO		3,500		22,360		26,950		34,385

		TOTALE CREDITI VERSO CLIENTI		-		931,667		1,122,917		1,719,250

		LIQUIDITA' , PERCENTUALE DEL FATTURATO		20.00%		0.20%		0.20%		0.20%

		LIQUIDITA'  IN VALORE		1,400		4,472		5,390		6,877

		TOTALE DEBITI COMMERCIALI		0		66,667		93,167		90,667

		TOTALE FABBISOGNO FINANZIARIO CORRENTE		4,900		891,832		1,062,090		1,669,845





SCHEDA MUTUO E ONERI FINANZIARI

		DETERMINAZIONE DEGLI ONERI FINANZIARI

				Anno 2005		Anno 2006		Anno 2007		Anno 2008

		INTERESSI PASSIVI MUTUO		2,040		10,290		10,290		11,490

		ONERI BANCARI VARI		6,000

		TOTALE  ONERI FINANZIARI		8,040		10,290		10,290		10,290

		PIANO DI AMMORTAMENTO DEL MUTUO PASSIVO

				Anno 2005		Anno 2006

		VALORE MUTUO		50,000		250,000

		tasso di interesse		6.80%		6%

		rata (annuale)		12,040		8,250

		FINANZIAMENTO CCIAA (2005)		100,000

		tasso di interesse		1.20%

		rata (unica soluzione a tre anni)		101,200

		PIANO DI AMMORTAMENTO MUTUO PASSIVO		QUOTA CAPITALE		QUOTA INTERESSI		DEBITO RESIDUO

		Anno 2005		10,000		2,040		140,000

		Anno 2006		35,000		10,290		355,000

		Anno 2007		35,000		10,290		320,000

		Anno 2008		35,000		10,290		185,000

		Anno 2009		135,000		11,490		150,000

		Anno 2010		25,000		8,250		125,000

		Anno 2011		25,000		8,250		100,000

		Anno 2012		25,000		8,250		75,000

		Anno 2013		25,000		8,250		50,000

		Anno 2014		25,000		8,250		25,000

		Anno 2015		25,000		8,250		-





BREAK EVEN POINT

		

																Q.tà		Costi		Ricavi

																50,000		890,377		295,000

																60,000		922,388		354,000

																70,000		954,400		413,000

		Costi fissi				Costi Variabili										80,000		986,412		472,000

		Descrizione		Importo		Descrizione		Importo								90,000		1,018,423		531,000

		Ammortamenti		2,500		COSTO UNITARIO DI ACQUISTO		3.20								100,000		1,050,435		590,000

		Spese di produzione		10,800		Spese di trasporto		-								110,000		1,082,447		649,000

		Stipendi		273,000		Accantonamento svalutazione crediti		0.0012								120,000		1,114,458		708,000

		Accantonamento TFR		15,328		SPESE TRASPORTO FORFETTARIE		-								130,000		1,146,470		767,000

		Costi commerciali		400,000												140,000		1,178,482		826,000

		Spese generali		18,400												150,000		1,210,493		885,000

		Oneri finanziari		10,290												160,000		1,242,505		944,000

																170,000		1,274,516		1,003,000

																180,000		1,306,528		1,062,000

																190,000		1,338,540		1,121,000

																200,000		1,370,551		1,180,000

																210,000		1,402,563		1,239,000

																220,000		1,434,575		1,298,000

																230,000		1,466,586		1,357,000

																240,000		1,498,598		1,416,000

		TOTALE COSTI FISSI		730,318		COSTO VARIABILE UNITARIO		3.2012								250,000		1,530,610		1,475,000

																260,000		1,562,621		1,534,000

																270,000		1,594,633		1,593,000

																280,000		1,626,645		1,652,000

																290,000		1,658,656		1,711,000

		Prezzo di Vendita		5.90												300,000		1,690,668		1,770,000

																310,000		1,722,679		1,829,000

		Costo fisso unitario		2.70												320,000		1,754,691		1,888,000

																330,000		1,786,703		1,947,000

		Costo variabile unitario		3.20												340,000		1,818,714		2,006,000

																350,000		1,850,726		2,065,000

		Costo unitario di produzione		5.90												360,000		1,882,738		2,124,000

																370,000		1,914,749		2,183,000

																380,000		1,946,761		2,242,000

		Quantità di Break-Even		270,605												390,000		1,978,773		2,301,000

																400,000		2,010,784		2,360,000

																		BREAK HEAVEN

																270,605		1,596,570		1,596,570
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