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.1 business

plan:

strumento d’zi.nalisi e
valutazione di progetti
d’investimento

La scelta dell'iniziatva imprenditoriale costitui-
sce un progetto di investimento in termini di
implego dl risorse patrimoniall, umane e finanzia-
rie volto alla combinazione ed allo sfruttamento
delle stesse al fine del conseguimento del massi-
mo profitto.

Il business plan rappresenta |'esternalizzazione
dell'idea imprenditoriale e costituisce un‘analisi
preventiva necessaria a definire la linee guida in
termini di:

* obietuvi/finalid

* tempi di realizzazione

* risorse da impiegare

- aspertative reddituali e finanziarig
* rischi arxesi

H business plan pud essere definito quindi
come uno strumento di analisi e pianificazione a
supporto della direzione che si configura in un
previsionale piano economico/finanziario di una
determinata strategia imprenditoriale.

I business plan risulta di conseguenza uno stru-
mento assolutamente necessario all'imprenditore
per I'analisl e la valutazione della sua iniziativa,
potendo altresi configurarsi come mezzo idoneo
a giustificare 'immissione di capitale nell'impresa.
Inoitre, per accedere a finanziamenti pubblici sta-
wali o comunitari, il business plan & utilizzato per
valutare I'opportunita dell'impiego di risorse pub-
bliche verso un determinato progetto.

Generalmente le applicazioni piu diffuse dell'y-
tilizzo di business plan hanno le seguenti finalita;

+ analisi e valutazione progetti d'investimento
(creazione ex novo di aziende, nuove divisioni
o unitd d'affari, nuovi impianti produttivi, ete.);

s analisi e valutazioni sulla fattibilicd di varie
strategie aziendali {lancio nuovi prodorti, pene-
trazione nuovi mercati, opportunita di joint
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venture ed altri accordi stratggici, ecc.);

« definizione piani di risanamento aziendale per
riscrutturazioni finanziarie volti ad indurre
apporto di capitale di rischio (nuovi partners,
societa finanziarie, etc.) e capitale di debito
{richiesta di finanziamenti) © ancora definizione
di piani per valutare impatto di varie riorga-
Nrzzazion! interne;

* richiesta di finanziamenti pubblici (ad es.
Lg.64/86, Lg. 44/86 e successive madifiche,
accesso a fandi strutturali comunitan, exc.);

« valutazioni d’azienda e di partecipazioni socia-
li.

In rale contesta il ruolo del Dottore Commer-
cialista. con le sue competenze in materia econo-
mico-aziendale, finanziaria, fiscale e societaria.
risulta assolutamente determinante assumendo
una funzione di consulente globale dellimprendi-
tore. Tale tipologia d'offerta-di consulenza rappre-
senta inoltre una qualificante opportunity profes-
sionale nei confronti del primario mercato di rife-
rimento di tutta la categoria, la piccola e media
impresa, che presenta crescenti necessita di servi-
zi professionali ad elevato valore aggiunto.

Considerando I'applicazione del business plan
alla factibilicd di |dee imprenditoriali {progetti

-d’'impresa), la Legge 44/86 (con le successive

madifiche che hanno portato il Comitato per lo
sviluppo dl nuava imprenditorialitd giovanile-
Lg.95/95- alla costituzione della nuova Societd per
la imprenditorialitd giovanile Spa) finanzia progetti
di imprenditoria glovanile attraverso erogazione
di contributl, Tall progetti, opportunamente sele-
zionati dal Comiitato di valutazione, sono sottopo-
sti a rigidi criteri di analisi dei business plan pre-
sentarti, | quali devono dimostrare tra l'altro obiet-
tivitd degli input del piano e congruiti delle meto-
dologie di analisi utllizzace,

Entrando per un attymo nel dettaglio della
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Lg.44/86, lo Sato finanzia progetti di imprendito-
ria giovanile (affiancando tra ['altro le neo aziende
actraverso il Comiato dl sviluppo) e svolge turte'
le funzioni di valutazione, acccttazione. sart up.
turtor @ monitoraggio del nuovi progetd d'impre-
sa. Qltre ai requisid formali (eta dei sodl, tipologia
di societ, limite di 5Md all'investimento, ambito
territoriale di applicazione, iniziative ammissibili,
limitazioni di alcuni settori, condizione che l'inve-
stimento crei ampliamento della base occupazio-
nale), i neaimprenditori devono presentare un
progetto d'impresa-business plan che descriva nel
detaaglic:

* idea imprenditoriale

* scelte strategico/operative

* valurazione fattibilitd tecnico/economica

= analisi del mercato di riferimento

* posizionamento competitivo

* piano economico/finanziario previsionale

* economicitd e redditivith dell'investimento

Sulla ammissione ai benefict di legge si delibera
in base alla valutazione deij business plan presenta-
ti dai neoimprenditori. stimando in particolare la
qualicd e 1a obiettivita dei piani in esame in termini
di:

* credibilita soggetti proponenti

* potenzialita dei mercati di riferimento
* sceite tecniche ipotizzate

= convenienza economica delliniziativa

COME S| COSTRUISCE UN BUSINESS PLAN

Non esistono schemi predeterminati per la
preparazione di un business plan; chiaramente a
seconda degli obiettivi (costituzione ex novo di
un'azienda, richiesta di un finanziamento, valutazio-
ne di una nuava strategia, apporto di capitale di
rischio,etc.) le informazioni saranno different.

Secondo la prassi consolidata specialmente
nelle medio-grandi aziende ed in generale nelle
economie anglosassoni dove i strumenti di pia-
niflcazione direzionale sono maggiormente diffusi
e soprattutto dave esistono una necessaria cultu-
ra da parte degli Istituti di Credito @ mercatl
finanziari pit evoluti, generalmente un business
plan dovrebbe offrire informazioni dettagliate ed
adeguatamente certificate su:

ASPETTI INTERNI
* analisi della seruttura societaria @ composizio-

ne del Management
* analisi della struttura organizzativa e delle

aree funzionali
* descrizione del ciclo produttivo
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+ canali di marketing

* risorse umane disponibili

« fonti finanziarie necessarie

* sistemi di conaabilitd analitica e procedure di

budgec .-

ELEMENTI ESTERNI

* contesta ambientale e normativo

* individuazione mercati di riferimento: analisi e
segmentazione della domanda potenziale

* scenario competitivo

* copertura di quote di mercato e posiziona-
mento rispetzo alla concorrenza

* principali criticicd

STRATEGIE OPERATIVE

TRADUZIONE PREVISIONALE del PIANO (ad es. o
3 anni) in ;

* cONti BCONOMICI
* situazioni patrimoniali
* flussi finanziari

ANAUSI e VALUTAZIONE dei RISCHI connessi ad
esempio a:

* possibili tensioni finanziarie

* stagnazione structurale della domanda

= incremento dei livellj del costo del prodorto
* aventuali problematiche normauve

* generali negative dinamiche congiunturali

Analizziamo nel dettaglio i principali elementi
che compangono un business plan.

Tralasciando [‘aspecto relativo alla derermina-
zione della struttura societaria e della composi-
zione del Management e tutti gli elementi a questi
correlati, occorre sortolineare l'importanza della
scelta della scruttura organizzativa e delle aree
funzionali (acquistl, produzione,marketing distribu-
zione e vendite, amministrazione finanza e con-
trollo, pianificazione strategica), I'identificazione
quindi dei “business process” primari (ovvero
strategici) e di quelli di supporto connessi alle
stesse aree funzionali,

Lattegglamento assunto in questa fase potreb-
be portare a differenti scelte strategico/organizza-
tiva come ad esempio focalizzarsi sulle attivita che
costituiscono “core business” ed esternalizando
processi di supporto (& il caso degli emergenti
contratti di “eutsourcing” tipici det sistemi infor-
mativi ma anche dj altre aree funzionali quali
amministrazione, gestione crediti, logistica; molte-
plici fistrutturazioni organizzative di questo tipo
hanno riguardato e stanno coinvolgendo numerc-
se medio/grandi aziende).

Strettamente connesso alla scelta dell’assetto
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organizzativo, ¢ la disponibilich e la qualid delle

.risarse umane (ad esempio la scelta di specifici

iter di formatione professionale e la destinazione

qumdi di risorse a al fine).

‘La disponibilita delle fonti finanziarie el loro’

relazmne con il capitale impiegato, la capacita del-
'azienda di auvofinanziarsi costituiscono elementi
importantissimi di analisi insieme alla individuazlo-
ne di

» scelta del prodotto e della tecnologia

* mercato di riferimento e sua segmentazione

* potenziali clienti e copertura di quote di mer-
ato

* scenario competltivo

¢ fartor! critel di successo e posizionamento
rispetto alla concorrenza

Lo studia del posizionamento rispetto ai con-
correnti mira ad individuare punti di forza e debo-
lezza dell'azienda anche analizzando indici di bilan-
cio e di efficienza degli stessi concorrenti.

La taduzione previsionale a 3/5 anni del Plano
{quindi delle sceite strategico/operative) in conti
economici @ situazioni patrimoniali costituisce |e-
lemento finale indicatore della convenienza all'in-
vestimento. Anche qui occorre prestare notevole
attenzione principalmente verso i seguenti ele-
meng:

* una esatra determinazione del volume d'affari
generabile (eventualmente configurando diffe-
renti scenari di riferimento, ad esempio positi-
vo, medio, negativo)

¢ Individuazione dei flussi finanziari generati

* orizzonte temporale di riferimento

sscelra del tasso di attualizzazione (che general-
mente viene conteggiato in base al costo medio
ponderato del capirale impiegato, eventualmen.
te incrementato del tasso di inflazione atteso
nel periodo di riferimento ed a ticolo pruden-
ziale di ulteriori punti percentuali).

Gi indicatori di redditivita e di convenienza
sono numerosi e generalmente utilizzati simulca-
neamente: ROI, ROE, IRR (tasso di rendimento
interno), NPV (valore attuale netto), analisi costo
opportunith

Deve infine essare effettvata una attenta analisi
dei rischi attesi connessi a vari fattori (finanziario,
di mercaro, dl costo dei fattarl produtrivi, di pro-
blematiche narmative e negative dinamiche con-
glunturali, etc.) e generalmente sl determina una
analisi di reattivitd dei risultati al mutare degli
input (incremento dei costi di prodotto di una
certa percentuale associato ad esempio ad una
riduzicne del volume d'affari derivante da contra-
zione della domanda).

‘UN'APPLICAZIONE PRATICA

Procediamo ad una illustrazione pratica di un

- business plan facendo riferimento alla costituzione

di una nuova societd da parte di un gruppo di
aziende che intendono sviluppare un nuovo busi-
ness attraverso le competenze acquisite negli spe-
cifici settori di appartenenza.

L'azienda ALFA spa opera nel settore dei servi-
zi di telecomunicazioni a valore aggiunto (servizi
di trasmissione elettronica dati, trasferimento file,
posta elettronijca, banche dati, etc.), occupando
una discreta quota di mercato ed avvalendosi di
una tecnologia di cui @ leader; la BETA Spa & una
societh di SW e servizi di informatica, GAMMA
Srl & una socleth di consulenza direzionale attra-
verso ['offerta d| servizi di strategie organizzative
focalizzate vs |a PML Lipotesi sulla quale sl basa la
loro idea di business & I'offerta di servizi di out-
sourcing integrato di sistemi informativi e trasmis-
sione dati, completando I'offerta con soluzioni
informatiche applicative nell'area finanza/ammini-
strazione; principale mercata di riferimente € la
media impresa.

In termini generici I'Outsourcing (termine tec-
nico che sta per fornitura esrerna, “esternalizza-
zione™) & un segmento del mercato delle tecnolo-
gle dellinformazione. emerso all'inizio degli anni
90 dalla rifocalizzazione di alcune aziende di
software verso l'offerma di servizi informatici; tale
segmento & smto altresi influenzato dalla conver-
genza del serxore IT (information technology) e
delle TLC (telecommunication). che ha portato al
delinears| del macrosettore ICT (information e
communication technology). con logiche di merca-
to e dinamiche compettive complesse ed influen-
zate dalla composizione dei settori originari (IT e
TLC). In tale contesto I'Cutsourcing puo essere
definito come gestione per conto del Cliente
delle problematiche relative al sisterna informativo
e di trasmissione dati aziendali. Nella pratica il
business funziona nel modo seguente: il fornitore
attraverso contratti di medio termine (general-
mente S anni) prende in carico le risorse (umane
e strumentali) del cliente, gestendone il sistema
informativo aziendale dall'esterno .

Tralasciando i numerosi aspectti critici e una
serie di factori non determinanti in questa sede, si
puo affermare che nella generalitd dei casi i princl-
pali vantaggi/opportunitd per cliente e fornitore
sono :

* per il cliente, ridyzione del costo, razionaliz-
2azione delle procedure, maggiore flessibilita
orgidnizzativa e focalizzazione delle proprie
risorse sul “core business”

« per il fornitore, attraverso la creazione di
piattaforme di risorse centralizzate, opportu-
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nird di sfructare economie di scala, creazione di
parnership/rapporti di lungo periodo con |I
Cliente

Tornande al caso di ALFA, BETA e GAMMA; |a
societd costituenda tra di esse NEWCO Spa
intende avviare contattl verso alcuni clienti nei
confronti dei quali le rispettive Aziende propriea-
rie hanno gia relazioni consolidate. Un preliminare
studio di mercato (3acquistato dalla societa DELTA
leader a livello nazionale nel settore delle ricerche
in IT) integrato con indagini ed azioni di marketing
dirette, ha evidenziato I'esistenza di reali opportu-
nita di business verso 3 client (A.B.C) e, dal
secondo anno in poi, ulteriori contratti per circa
700 Min con cllenti diversi per I'offerta di soluzio-
ni gestionali integrate e progetti specifici sviluppati
ad hoe.

Dall'analisi di mercato emerge tra {'altro il pro-
filo dei principali Client potenziali e la stuma del
volume d'affari previsto generablle da NEWCO :

Azienda Settore Fatcurato Spesa IT | dipendenti area
IT
A industriale 30 Md 1.3 Md 15 adderu
8 distribuzione 35 Md 1,5 Md 20 addecti
C servizi 1S Md 700 M 10 addecti

N A
PR

X~

Tuxte e tre i potenziali Client hanno consolidaci
rapparti con le aziende propriemarie di NEWCO
ed, occupando nicchie di mercato in notevole
espansione, hanno consistenti prospettive di svi-
luppo nei propri settori di appartenenza.
Riscontrano inoltra la necessita di riorganizzare
I'area siscemi informativi al fine di ottenere una
maggior efficacia nei processl ed una maggiore fles-
sibliid nei confronti del loro mercato. Dall'indagine
diretea effettuata emerge inoltre che le stesse
aziende intendono integrare con soluzioni innova-
tive le aree dl supporto, che allo stato attuale
necessitano di maggiare efficlenza gestionale.

ELEMENTI! PRINCIPALI NECESSARI
ALLA DETERMINAZIONE DEL BUSI-
NESS PLAN DI NEWCO

Facendo riferimento a questo caso si trattera
I'aspetro relativo alla proiezione dei conti econo-
mici, delle situazioni patrimoniall, alla individuazio-
ne dei flussi finanziari e degli indici direzionali. Tali
elementi emergono da situazioni di gestione pre-
determinate in base ad una complessa analisi (scu-
dio di mercato, posizionamento rispetto allo sce-
nario competitivo, determinazione delle aree fun-
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zionali e funziomamento dei business process ) che
per ovvi motivi di spazio non possono essere rrat-
tati in quest sede. Si tralasciano inoltre per gli
stessi motivi obiettivi strategici ed una serie di
aleri fattori che concorrono.alla individuazione
delle variabili che determinano la realizzazione del.
piano.

QRIZZONTE TEMPORALE DI RIFERI-
MENTO:

« 5 anni

VYOLUME D’AFFARI PREYISTO:

» servizi di outsourcing: 3 Md dal primo anno

* progecti specifici: 700, 1000, 1300, 1300 Min (
rispettivamente secondo, terzo, quarto e quin-
1o anno)

La tipologia del servizio offerto, insieme alf'o-
rientamento di NEWCO al.business del cliente,
fanno si che non si prevedono nel periodo di rife-
rimento variazioni di rilievo nel volume d'affari
generato dai servizi di outsourcing (wle valore &
stata infatti prefissato con il cliente in base ad
accordi pluriennali di 5 anni }; dal secondo anno in
poi, grazie allo sviluppo di nuove applicazioni
gestionali attraverso un consistente impiego di
risorsa nella funzione ricerca e sviluppo, si mectte a
punto una nuava linea di offerta di soluzioni inte-
grate e progecti specifici sviluppati ad hoc per
nuovi clienti. Tale sviluppo del business & reso
anche possibile dal secondo anno in poi, da una
serie di accordl (joint venture) con societa leader
nel settore ed atraverso parvecipazioni incrociace
con le societa proprietarie di NEWCO e con
alcuni Clienti, con i quali si configurera un vero e
proprio rapporto di partnership.

STRUTTURA ORGANIZZATIVA:

» area direzione: 3 amministratori

* area “core business”: risorse recniche {2
adderti)

* area marketing: 3 addetti

* area servizi supporto: 5 addetti

Dal terzo anno in poi -In virti dello sviluppo
della nuova linea di servizio- & previsto ['inseri-
mento di 2 ulteriori risorse tecniche

capitale investito:

* impianti tecnici -CED e sistemi di rete
(1.5Maq)

« altre immobilizzazioni (S00 Mi)

FONTI FINANZIARIE:

* capitale proprio: 500 M, utili capitalizzati nel
periodo di riferimenta ad aumento di capitale
dopo il quinto anno
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" 'tS.PATRIHONIALI PREVENTIVI annol %suCl.anno2 %suCl.annod %suCl.anno4 %suCl.anno5 %suCl.

Attivo fisso .-
{. | Auivid strumentali nette Lhns 27000 79,94% 1600 £0,74% 1200 44.15% 800 27.86% 400 13,06%
} | Brovetti e Licenze SYWW : ; J 340 144% 380 12.4%
. Partecipazioni strategiche v oot NOOR . 300 11,39% 600 22,08% 600 2089% 600 19.59%
Torle attivo fisso ' © 2000 CU79.94% 1900 713X 1800 66,23% |740 60.58% 1380 45,05%
Attivo circolante:
banche s7 228% 127 482% 178 655% 207 721% 260 8,49%
ttali e alua liquidits 100 400% 200 759% 300 11,04% 450 15,67% 950 31,02%
Crediti commerciali 245" 9.79% 327 1241% 300 11,04% 385 13,41% 400 13,06%
Al crediu 100 4,00% 80 3,04% 140 5.15% 90 3,13% 73 2,38%
Torale attivo circolante 02 2006% 734 2787T% 918 3.T77% 1132 39.42% 1683 54,55%
Passivo corrente
vz banche 20 0.80% 0] 0,00% Q 0,00% 0 . 0,00% 0 0.00%
Debiti commerciali 450 17.99% 600 22.78% 665 2447% 700 2437% 689 22.49%
altri debit a breve 1394 557% 1258 478% 130 478% 96 3.34% 108 3.53%
Toale passiva corrente 609.4 2436% 7258 27.56% 795 29,25% 796 27.72% 797 26,02%
Capitale circolante netto <1074 -429% 81 031% 123 453% 336 11,70% 886 2893%
Passivo a medio-lungo termine:
Finanziamenu vs [sttua di Credita 1391 55.60% 1275 4841% 1150 4231% 1018 35.45% 876 28,60%
TFR. 115 4,5% 230 8.7% 360 13.2% 490 17% 620 20.2%
1510 55.56% 1508 5251% 1496 48,84%

Toule passiva a medio-lungo termine (506 60.19% (508 57.14%

Patrimonio netto:

apitale proprio e riserve 500 19.98% 500 18,98% 500 18,40% 508 1769% SI19 16,94%
udle (perdita ) esercizio in corso <1134 -453% 17,1288 0,65% 10,10 0,37% 146 5.08% 191 6.24%
udle (perdia ) esercizi precedenti 1134 431% -9627 .),54% -86,16 -300% 5983 1.95%
Valare Mexzi Propri 386.6 I1545% 403,7288 1533% 41383 1523% 567,83 19.02% 769.8) 125.13%
TOTALE [MPIEGHI (AT TIVO} 2502 100% 2634 100% 2718 100% 2872 100% 3063 100,00%
TOTALE FONTI (PASSIVO) 2502 100% 2634 100% 2718 100% 2872 100% 3063 100,00%

* nell’arco temporale di riferimento non e pre-
vista distribuzione di ucili al fine di rendere
disponibili capitali per I'espansione del business,
atraverso una scelta strategica voita all'acquisi-
zione di partecipazioni in societa leader nel
settore

* nel periodo di tempo considerato, il valore
dei mexzi propri &€ comunque sempre crescen-
te parallelamente al notevole sviluppo del capi-
tale impiegato; anche il grado di indebjtamento-
seppur rilevante a causa dello sviluppo degli
impieghl- & comunque considerevolmente
decrescente nel periodo di riferimento

« comunque, dopo il quinto anno, & preyisto un
aumento di capitale con l'ingresso di un nuova
partner finanziario al fine di sostenere ulteriori
risorse disponibili 2 nuovi investimenti necessa-
ri ad una crescente penetrazione in nUOvi mer-
cacl. Tale capitalizzazione contribuira alcresl alla
riduzione del grado di indebitamento.
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ANALISI FLUSS! e INDICI flussi flussi flussi flussi fluss]
anni | annl 2 anni 3 anni 4 anni §
CALCOLO FLUSSI DI CASSA
+ UTILE -113 17 B il winis five 154 202
+ AMMORTAMENTI 400 400 400 400 400
+ ACCANTONAMENTI s 15 130 130 130
= FLUSSO DI CAPITALE 3
CIRCOLANTE NETTO 402 §32 540 684 732
generato dalla gestione corrente
L ——
| +VARIAZIONE DEBITI 609 116 70 | |
-VARIAZJONE CREDITI 345 62 33 35 -17
i 0 0 0 0
= FLUSSO DI CASSA NETTO
| generato dalla gastione corrente 666 586 577 650 716
! ?miIeﬂmmhcc+var,debici-un:redltl.)
SPESE IN INVESTIMENTI (partecipazioni) 300 300 0 0
i = FLUSSO DI CASSA al netto di INVEST. 666 286 277 650 716
. FLUSS! DI CASSA/FATT, 0,00% 8,35% 1,10% 819% 1,08%
" FLUSSIATTUALIZZAT!I 6l 24| 214 463 468
CALCOLOC IRR -
| (INTERNAL RATE RETURN) 8.85 %
INDICI DIREZIONALI
g RGI 3,80% 9.30% 8,15% 1831% 19.76%
(reddito operativo/capitale impiegara)
‘f ROS:redditvitd vendite AITR 6.62% 5.50% 12,12% 13,95%
. (reddito operadvo/farturato)
f TASSO di ROTAZIONE capitale investita
¢ (faruraco / capitale investiro) 1,20 1,40 1.48 .51 1.42
ROE -22.68% 1.43% 2,02% 30,90% 40,40%
(uuile/capitale proprio)
- INDICE DI LIQUIDITS anno | anno 2 anno 3 anno 4 anna §
(Banca +titoli+crediti/passivich correnti) 0.82 1,01 1,13 1,39 2,08
X INDICE DI DISPONIBILITA 0,82 1.0 1,13 1,39 2.08
b (attivo corrente/passivo corrente)
., GRADO di INDEBITAMENTQ 5,47 553 5.81 4.26 3,09
j (mexzi di terzi/mezzl propri) ,
COSTO dei MEZZI dI TERZI 9,85% 9.34% 8.61% 8.29% 7,34%

* al netto dell'lnvestimento nelle partecipazioni
finanziarie strategiche effettuate nel secondo e
terzo anno, | flussi fimanziarl sono sempre positivi, e,
mantenendosi @l nel periodo di riferimento, dimo-
strano una adeguar gestdone finanziaria comrente,
una buona capacid di autofinanziarsi e sopratoutto
di creare valore economico nel tempo

* dal quarto anno - atwraverso da un lato. il previsto
impiego di risorse nello sviluppo di nuove applica-
zionl gestionall, coadiuvato da accordi strategici con

parmers leader nel settore, e dall'alro dall'impiego
di crescenti risorse di marketing che dovrebbero
permettere uno sviluppo delle quote di mercato-
secondo le proiezioni effemrace i} ROE & largamen-
e positiva, menare il RO presenta un andamento
soddisfacente gid dal secondo anno.

¢ |l tasso di rendimento intemna (IRR) dell'investi-
mento In NEWCO & pari‘al 885% nell'orizonte
temporale dei cinque anni
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Dopo un'attenta valutazione del business plan,

Infacti a seconda dei possiblll scenari di riferi-

integrato Inoltre dallo studio del posizionamento mento ipotizzati in sede di previsione, & possibile
rispetto ai concorrent e da un financial plan che valutare la reattivica dei risultad al variare deg

possa evidenziare tra l'altro | tassi dl rendimento
sulla base del different! scenari di riferimento Ipo-
tizzati, la decisione sull'investimento nella
NEWCQ pud essere effectuaca, tenendo Inoltre
presente I'analisi dl reattivitd ai rischi connessi
all'iniziativa.

input connessi 3i rischi d'impresa considerat; tra
I'alero il supporto di fogll di lavora sviluppati ad
hoe rende molto agevole I'Individuazione dei risul-
tat awesi,

A titolo d’esempio, si delinea di seguito nelle
linee generali |'effecto delle forze strurturali

TJornando aila generalitd del casi ed in conside- (ambientall e sectoriall) su alcuni fatrtori dl rischio

razion¢ di quest’ultimo aspetto-I'anallsl del rischl-
occorre sottolinears I''mpartanza di ale verifica
in sede di valutazione di un business plan .

dell'impresa al quall corrisponderanno valori di
conto economico per gll input del piano (si fa rife-
rimento al modello strategico di M.Porter):

FATTORI di RISCHIO

FORZE di SETTORE ]
¢he concorrono al rischio

» variabilitd della domanda

* minaccia di prodotu sostitutivi
* minaccia di nuoyl concorrenti

« variabilitd prezzo di vendita

* potere contrattuale dei compratori
* rivalitA tra i concorrenti

» capacid di scaricare sui prezzi le
variazion| del costl

* potere contrattuale dei campratori

» variabilitd del prezzo negli elementi
del fattori produttivi

* potere contrattuale dei fornitori

» rigiditd del costl

* potere contrattuale dei fornitori
* rlvalitd tra i concorrenu

* riduzione tasso di crescita del
volume d'affari

* ingresso di nuovl concorrent

* riduzione margine operativo
* pecessit di maggior capitale disponibile
per investimenti

» sviluppo nuovi prodortti e tecnologie

« Incremento dei costi relativi alla
remunerazione delle fonti finanziarie

= tensioni finanziarie a livella di sistema

Si pud quindl senza dubbio affermare che sono
moiteplici le valutazionl e le considerazioni che
possono derivare dalla proiezione di un business
plan,essendo i limiti esclusivamente ripostl nelle
motivazioni, negll oblettlvi e nelle capacicd d'analisi
dell'imprenditore,

E chiaro che a seconda della complessita del
progetto il Dottore Commercialista potra coadiu-
varsl con altri professionisd (ad es.Colleghi esper-
ti di marketing, di finanza o altrl consulenti espert
del sectore specifico), ma In ognl caso sard Il pri-
mario referente dellimprenditors, ¢olul che valu-
terd la scelta dell'organizzazione societaria, della
politica fiscale, colui che curerd la redazione del

Piano previsionale secondo le tecniche economi-
co/ finanzlarie @ contabili ed attraverso strumenti
di controllo direzionale (analisi per Indici di bilan-
clo, flussi finanziari, break even analysis, altrt Indici
di efficienza sviluppati ad hoc).

Occorre inoltre segnalara come tale tipologia
di consulenza del Dottore Commercialista non si
esaurisca nella preparazione del business plan, ma
miri al consolidamento del rapporto professionale
verso il controllo direzionale ed un'assistenza
continuativa nel confronti dell'imprenditore che
va oltre la sfera dl attivith che comunemente si
associa alla nostra figura professionale.
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