FAC-SIMILE BUSINESS PLAN
GUIDA ALLA COMPILAZIONE

Questo documento € una guida strutturata per la costruzione

del tuo progetto imprenditoriale. E suddiviso in due parti
fondamentali: I'ldentita e il Progetto e il Mercato.

Ogni sezione contiene domande chiave a cui rispondere
per definire con chiarezza la tua idea d'impresa, il team,
la sede, i clienti e il vantaggio competitivo
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PARTE 1

L'ldentita e il Progetto

La prima parte del business plan riguarda chi sei, cosa fai e come sei organizzato. Rispondere con
precisione a queste domande ti aiutera a costruire una base solida per il tuo progetto

imprenditoriale.
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02

L'ldea e la Motivazione

Perché vuoi metterti in proprio e perché hai

Il Prodotto/Servizio

Cosa produci o che servizio offri

scelto questo settore? concretamente?
03 04
La Squadra e I'Inquadramento Sede e Spazi

Quante persone, quali mansioni, quale forma
giuridica?

Dove sara la sede operativa e quanto costera
I'affitto?



DOMANDA 1

L'ldea e la Motivazione

Perché vuoi metterti in proprio e perché hai scelto proprio questo settore? Qual € la spinta dietro
questo progetto?

Questa e la domanda fondante del tuo progetto. Descrivere con chiarezza la motivazione personale

e professionale che ti ha spinto a scegliere questo settore € il primo passo per costruire un'impresa
solida e coerente con i tuoi valori.

(D Scrivi qui la tua risposta, descrivendo la tua idea e la motivazione che ti ha spinto a
scegliere questo settore:




DOMANDA 2

Il Prodotto/Servizio

Descrivi in modo semplice la tua attivita d'impresa. Cosa produci o che servizio offri
concretamente?

Questa sezione richiede una descrizione chiara e diretta di cid che la tua impresa produce o offre. E
importante essere specifici e concreti, evitando termini troppo generici o astratti.

Cosa descrivere Come scriverlo

Il prodotto o servizio principale e Usa un linguaggio semplice e diretto
Le caratteristiche distintive e Evita tecnicismi non necessari

Come viene erogato o prodotto e Sii concreto e specifico

A quale bisogno risponde e Pensa a come lo spiegheresti a un amico

[ Scrivi qui la tua risposta, descrivendo in modo semplice la tua attivita d'impresa:




DOMANDA 3

La Squadra e I'lnquadramento

Quante persone lavoreranno in questo progetto e con quali mansioni? Quale forma giuridica

pensi sia piu adatta per iniziare (es. Ditta individuale, Srls, ecc.)?

[ Nota: Qui le Associazioni potranno fare un ottimo lavoro di tutoraggio.

Il Team

Indica il numero di persone
coinvolte nel progetto e le
rispettive mansioni e ruoli
all'interno dell'impresa.

Forma Giuridica

Scegli la struttura legale
piu adatta: Ditta
individuale, Srls, Srl,
Societa in nome collettivo,
ecc.

Tutoraggio

Le Associazioni di
categoria possono
supportarti nella scelta
della forma giuridica piu
conveniente per il tuo caso
specifico.




DOMANDA 4

Sede e Spazi

Dove sara la tua sede operativa principale e quanto stimi che ti costera I'affitto annuale?

La scelta della sede operativa € una decisione strategica che influenza costi, accessibilita per i

clienti e visibilitd sul mercato. E importante stimare con attenzione i costi di affitto annuale per

includerli nel piano finanziario.

Q

Localizzazione

Indica la citta, il quartiere o la
zona dove intendi stabilire la
tua sede operativa principale.

oo
oo

0

Tipologia di Spazio

Descrivi il tipo di spazio
necessario: ufficio, laboratorio,
negozio, magazzino, spazio
condiviso (coworking), ecc.

S

Costo Stimato

Indica la stima del costo
annuale dell'affitto, da
includere nel piano dei costi
fissi dell'impresa.

[ Scrivi qui la tua risposta, indicando la sede operativa e il costo stimato dell'affitto annuale:




PARTE 2

Il Mercato — Chi Compra e Chi
Compete

La seconda parte del business plan si concentra sull'analisi del mercato in cui opererai. Conoscere i
tuoi clienti e i tuoi concorrenti € essenziale per posizionare correttamente la tua offerta e costruire
un vantaggio competitivo duraturo.

Alta domanda

A

Q D

Clienti Target - Vantaggio Unico -
Segmenti chiave Perché scelgono te
Nessun p N Vantaggio
vantaggio competitivo

©® 2

Concorrenti Diretti -
Posizionamento
competitivo

Canali & Luoghi -
Dove comprano

-

Bassa domanda

Rispondere con precisione alle domande di questa sezione ti permettera di capire dove si trova il tuo
mercato, chi sono i tuoi potenziali acquirenti e come differenziarti efficacemente dalla concorrenza
gia presente nel tuo territorio.



DOMANDA 5

| Tuoi Clienti

A chi vendi? Specifica se ti rivolgi a clienti privati (B2C), ad altre aziende (B2B), 0 a negozi. In
quale area geografica opererai principalmente (citta, provincia, online nazionale/estero)?

B2C B2B Negozi / Retail

Business to Consumer Business to Business Canale distributivo

Vendi direttamente a clienti Vendi ad altre aziende, Vendi a negozi o rivenditori

privati, consumatori finali, professionisti o enti che che a loro volta

famiglie o singoli individui. utilizzano il tuo distribuiscono il tuo
prodotto/servizio per la prodotto al consumatore
loro attivita. finale.

Definisci anche I'area geografica di riferimento: citta, provincia, regione, online a livello nazionale o
internazionale. Questa scelta influenza le strategie di marketing, distribuzione e comunicazione.

() Scrivi qui la tua risposta, specificando i tuoi clienti target e I'area geografica di operativita:




DOMANDA 6

| Concorrenti e il tuo "Vantaggio"

Chi offre gia prodotti o servizi simili ai tuoi nel tuo territorio? Perché un cliente dovrebbe scegliere
te al posto loro (qual & la tua diversita/unicita)?

Analizzare la concorrenza non significa copiare, ma capire il mercato per trovare il proprio spazio

unico. Identifica chi sono i tuoi principali concorrenti e definisci con chiarezza il tuo elemento
differenziante.

Analisi della Concorrenza Il tuo Vantaggio Unico

Chi offre gia prodotti o servizi simili? Cosa ti rende diverso dai concorrenti?

Dove operano (stesso territorio, online)?

Perché un cliente dovrebbe scegliere te?
Quali sono i loro punti di forza?

Qual & la tua unicita o specializzazione?

Quali sono i loro punti deboli? Cosa non riescono a offrire gli altri?

() Scrivi qui la tua risposta, descrivendo i concorrenti presenti nel tuo territorio e il tuo
vantaggio competitivo:




Riepilogo delle Sezioni del Business
Plan

Di seguito un riepilogo completo di tutte le domande a cui rispondere per completare il tuo business
plan. Utilizza questa tabella come checklist per verificare di aver compilato ogni sezione.

# Sezione Domanda Chiave Parte

1 L'ldea e la Motivazione Perché vuoi metterti in proprio e perché Parte 1
hai scelto proprio questo settore? Qual e
la spinta dietro questo progetto?

2 Il Prodotto/Servizio Descrivi in modo semplice la tua attivita Parte 1
d'impresa. Cosa produci o che servizio
offri concretamente?

3 La Squadra e Quante persone lavoreranno in questo Parte 1
I'Inquadramento progetto e con quali mansioni? Quale
forma giuridica pensi sia piu adatta?

4 Sede e Spazi Dove sara la tua sede operativa Parte 1
principale e quanto stimi che ti costera
I'affitto annuale?

5 | Tuoi Clienti A chi vendi? B2C, B2B o0 negozi? In Parte 2
quale area geografica opererai
principalmente?

6 | Concorrenti e il tuo Chi offre gia prodotti o servizi simili? Parte 2
"Vantaggio" Perché un cliente dovrebbe scegliere te
al posto loro?

[ Prossimi passi: Una volta compilate tutte le sezioni, rivedi le tue risposte con il supporto di
un tutor o di un'Associazione di categoria per affinare il tuo piano e renderlo pronto per la
presentazione a potenziali investitori o istituti di credito.



