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Allegato D

Concorso D2T Start Cup - VI edizione


LINEA GUIDA PER LA 

DESCRIZIONE DEL “PROGETTO DI IMPRESA”
 

INFORMAZIONE GENERALI

	Nome del gruppo
	     

	Nome del progetto
	     

	Settore di riferimento
	     

	Abstract del progetto
	     


L’EXECUTIVE SUMMARY (massimo 800 caratteri compresi gli spazi)
Occorre sintetizzare i tratti più rilevanti affrontati e approfonditi nel resto del documento. L’executive summary deve convincere che vale la pena dedicare altro tempo alla lettura del testo e che ciò che viene dopo sia effettivamente una valida opportunità, nella quale investire le proprie risorse. Solitamente questa sezione del business plan viene redatta alla fine, quando il documento è stato completato e risulta quindi più agevole selezionare le parti salienti da inserire come summary.

     
Individuazione delle opportunità (massimo 4000 caratteri compresi gli spazi)

· Chi siete cosa producete e i mercati di riferimento

· I fattori critici di successo

· Le barriere all’entrata

· Il vantaggio competitivo
     
Identificazione dei principali rischi e del modo di affrontarli (massimo 1500 caratteri compresi gli spazi)

     
Descrizione degli obiettivi strategici (massimo 2000 caratteri compresi gli spazi)

Piani per lo sviluppo dei prodotti e per la penetrazione nei nuovi mercati.

     
Breve descrizione dei risultati passati (massimo 1000 caratteri compresi gli spazi)

Risultati raggiunti nel passato/competenze distintive del management.

     
Presentazione di una sintesi dei risultati economici-finanziari (massimo 2500 caratteri compresi gli spazi).

Tasso di crescita atteso e profitti previsti.
     



LA STORIA DELL’IMPRENDITORE E DELLA SOCIETA’. 

IL MANAGEMENT TEAM (massimo 1500 caratteri compresi gli spazi)

L’adeguata presentazione di un management multidisciplinare e con un solido background accademico è il miglior biglietto da visita per la propria idea imprenditoriale. Tali caratteristiche rappresentano spesso un vantaggio competitivo in termini di innovazione e potenzialità future.

     
IL PRODOTTO (massimo 8000 caratteri compresi gli spazi).

Quali sono le caratteristiche principali del prodotto offerto? I punti di forza della propria idea devono essere trasmessi chiaramente all’investitore, evitando troppi tecnicismi, ma evidenziando semplicemente la sua utilità finale, quali problemi risolve e quali esigenze della clientela soddisfa. È opportuno inoltre specificare se si dispone di brevetti e licenze per tutelare le proprie tecnologie e la proprietà intellettuale del progetto.

     
IL MERCATO DI RIFERIMENTO (massimo 5000 caratteri compresi gli spazi)

Questa sezione deve definire in maniera chiara ed univoca il mercato di riferimento, in modo che si possa identificare adeguatamente lo scenario competitivo del business e le forze che interagiscono al suo interno. Occorre fornire dati puntuali sulla sua evoluzione storica e prospettica, avvalorando le proprie analisi utilizzando documenti e ricerche prese da fonti ufficiali.

     
I CLIENTI (massimo 3500 caratteri compresi gli spazi)

È importante identificare i clienti a cui ci si vuole rivolgere con il proprio prodotto e quali bisogni ed esigenze si intendono soddisfare. Risulta utile descrivere il modo in cui i clienti operano sul mercato, come scelgono i prodotti offerti, quali sono i trend attuali, e come si intende sfruttare la potenzialità della propria idea imprenditoriale nel contesto attuale.

     
LA STRATEGIA COMPETITIVA (massimo 4000 caratteri compresi gli spazi)

Il tema del posizionamento strategico deve essere affrontato con cautela e precisione, poiché permette di valutare immediatamente dove intendete andare e come ci arriverete. Su un orizzonte temporale di medio lungo periodo occorre definire uno schema di riferimento che descriva implicitamente le forze e le debolezze dei propri concorrenti, al fine di individuare chiaramente quale sarà il proprio vantaggio competitivo.

     
LA STRATEGIA DI MARKETING (massimo 5000 caratteri compresi gli spazi)

Occorre spiegare sinteticamente come si intende penetrare il mercato, come sarà attuata la campagna promozionale, se saranno necessarie partnership strategiche con operatori già esistenti, quale linea di distribuzione e di vendita si intende adottare e il sistema di CRM (Customer Relationship Management) più adeguato al business proposto.

     
IL PIANO DI PRODUZIONE (massimo 5000 caratteri compresi gli spazi)

In questa sessione si definirà il piano di produzione, specificando gli obiettivi di breve e medio periodo in termini di produttività e commercializzazione del prodotto (ad esempio i riferimento alla costruzione degli impianti o all’assunzione del personale), fornendo un grafico schematico e consequenziale con il timing del processo. Naturalmente il piano di produzione deve essere coerente con il piano finanziario descritto successivamente.

     
IL PIANO FINANZIARIO (massimo 3500 caratteri compresi gli spazi)

Dopo la descrizione della varie aree di business, occorre tradurre i concetti in flussi finanziari e pianificare la raccolta e l’utilizzo dei capitali per l’avvio e lo sviluppo del proprio progetto. Occorre definire inoltre le risorse finanziare necessarie per l’investimento e la loro tipologia (capitale di debito, equità, contributi a fondo perduto). Si veda anche “Allegato D”.

     
Per maggiori informazioni, si veda “Guida Pratica allo sviluppo di progetti imprenditoriali” – pubblicata all’interno della sezione “Invia” del sito www.premiod2t.it.







� Il presente allegato consente di inserire in ciascuna sezione un numero limitato di caratteri. Nel caso si volessero allegare tabelle, grafici, immagini (non ulteriore testo) si prega di inserire tali oggetti, numerati univocamente (accorgimento necessario per farne riferimento nel presente modulo), in un file pdf separato.
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