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Legge Regionale 19/99

Istruzioni per la compilazione del 

Progetto d’impresa
A. Presentazione dell'idea 


Breve descrizione dell'idea imprenditoriale 

In questa sezione descrivi la tua iniziativa, racconta com’è nata e come si è sviluppata. 
Dimostra di avere le idee chiare ed una buona capacità di sintesi nell'evidenziare gli aspetti che dovrebbero rendere l'iniziativa valida e meritevole di essere supportata con il Prestito d'onore, aspetti che verranno successivamente approfonditi nelle altre parti del formulario. 
Tu avrai sicuramente chiaro il tuo progetto, ma chi legge avrà bisogno di capire: 
· Cosa vuoi fare;
· Dove vuoi farlo;
· A chi vuoi offrire il tuo prodotto/servizio;
· Di cosa hai bisogno per realizzarlo.
Spiega anche:

· Cosa ti aspetti dalla nuova attività

· In che modo credi che questa possa portare dei miglioramenti nella tua vita. 
Questo permetterà di far capire qual è il tuo grado di motivazione e la consapevolezza delle tue aspettative. 

In ogni caso è necessario che tu indichi:
· Il nome del tuo progetto (anche se solo provvisorio) 
· Il settore di appartenenza

· La forma giuridica

· La sede operativa. 
 
B. Formula imprenditoriale 

1. Quali sono le considerazioni che ti hanno spinto a formulare il tuo progetto d'impresa? 

Ti si chiede di spiegare com’è nata la tua iniziativa. 
Quali sono gli spunti, anche di vita quotidiana, che hanno determinato in te l'intenzione di intraprendere proprio quest’attività.  
Indica se hai individuato dei bisogni particolari, insoddisfatti o scarsamente soddisfatti dall'offerta esistente, che pensi di essere in grado di soddisfare, se hai a disposizione delle risorse, economiche ma anche umane e professionali, che rendono possibile il successo della tua iniziativa. Ricorda che anche la presenza di familiari o amici che lavorano nel settore potrebbe essere stato uno stimolo per la tua iniziativa. 
 
2. Descrivi il tuo prodotto/servizio 

Dopo avere esposto nel complesso la tua idea, rispondendo a queste domande, dovrai specificare, nel modo più dettagliato possibile, il prodotto/servizio che intendi offrire. 
 
3. Quali sono le caratteristiche che differenziano la tua offerta da quella della concorrenza? 

Cerca di descrivere brevemente ogni voce della domanda, spiegando per quale motivo il tuo prodotto è concorrenziale rispetto agli altri presenti sul mercato e per quale motivo i tuoi potenziali clienti dovrebbero preferire il tuo prodotto agli altri.  
La tua offerta, infatti, può essere competitiva per una o più delle ragioni indicate nella domanda. 
In particolare, perché il prodotto/servizio ha una funzionalità/utilità che quelli della concorrenza non hanno; per i suoi contenuti innovativi in termini di materiali usati, design, rispetto dell'ambiente, tecnologia produttiva, ecc.; per la politica commerciale che intendi adottare in termini di prezzo, promozione, canali commerciali o altro; infine, per i servizi aggiuntivi che intendi offrire ai tuoi clienti e che rendono il tuo prodotto/servizio più appetibile rispetto a quelli concorrenti (assistenza e manutenzione, trasporto, formazione degli utenti, aggiornamento, ecc.).
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4. Esistono rapporti utili a dare attuazione al tuo progetto d'impresa? 

L'esistenza di rapporti, soltanto avviati o già consolidati, utili per l'attuazione del tuo progetto è elemento fondamentale per il successo della tua attività.  
Indica solo l'esistenza di questi rapporti, segnando le voci corrispondenti. Rispondi a questa domanda ed alla successiva sulla base dei seguenti quesiti:
· Hai già stabilito dei contatti con i tuoi potenziali clienti?  
Avere clienti strategici, ad esempio che comprano più degli altri, che hanno una immagine forte nel settore è ovviamente un fattore che ti consente di avviare una iniziativa con successo; 

· Hai contattato i tuoi fornitori?  
Sapere quale sarà il mercato di approvvigionamento delle materie prime, chi saranno i fornitori e quanto pensi potranno incidere sull'iniziativa è fondamentale per capire quanto e come ti sei posto il problema dell'avvio e del consolidamento della tua azienda; 

· Hai rapporti che possono risultare utili con istituti di credito? Oppure con organismi di sostegno alle imprese e di formazione?  
Perché la tua iniziativa possa avere successo, potresti infatti aver bisogno di accedere a finanziamenti ordinari o ad altri servizi specialistici che possano supportarti nella fase di avvio e nel reperire le risorse necessarie alla realizzazione del tuo progetto;
· Hai rapporti con enti di ricerca e singoli professionisti esperti nel settore?  
Ciò potrà esserti utile per integrare le tue conoscenze (tecniche, del mercato o altro) e facilitare l'acquisizione di posizioni di forza nel tuo mercato di riferimento; 
· Hai familiari, conoscenti, amici che hanno maturato esperienza nella tua stessa attività e che potrebbero assisterti nella gestione della tua impresa? 
5. Qual è la natura e la finalità di questi rapporti? 

Questa domanda è strettamente collegata alla precedente. 
Se prima ti si chiedeva solo l'esistenza o meno di rapporti che fossero utili all'attuazione della tua iniziativa, in questa domanda ti si chiede di specificare la natura e le finalità dei suddetti rapporti, che tipo di impegno comportano e quali sono le tue aspettative. 
Ad esempio se hai individuato i clienti più importanti, sei in grado di dire quanto questi clienti peseranno sul tuo fatturato e quali eventuali accordi commerciali hai già definito. 
 
6. Come intendi dare alla tua iniziativa una prospettiva di consolidamento e sviluppo? 

Con questa domanda ti si chiede di spiegare quale sarà la strategia di sviluppo della tua iniziativa e come intendi inserirti nel mercato di riferimento. Quali pensi possano essere i punti di forza della tua iniziativa: la capacità di innovazione, il possesso, in esclusiva, di tecnologia innovativa o l'esistenza di rapporti privilegiati con fornitori e clienti, le capacità finanziarie, il personale specializzato e/o qualificato o altro.  
 
7. Ricerche di mercato 

Ti si chiede se hai effettuato indagini sul mercato di riferimento (interviste, esperienze dirette o indirette, valutazioni sulla base di studi e ricerche compiuti da altri, statistiche o altro) e di riportare i risultati di queste ricerche. 
Devi anche indicare le principali linee guida della tua politica commerciale, se hai individuato un prezzo, anche solo orientativo, del tuo prodotto/servizio, in base a quali parametri lo hai definito (ad esempio se è il prezzo che applica la concorrenza per un prodotto identico; se è quello necessario a coprire i costi; se è stato determinato in quanto strumento di penetrazione nel mercato). Ti si chiede inoltre se hai previsto come fare arrivare il tuo prodotto/servizio sul mercato, quale canale commerciale hai preso in considerazione. Descrivi, inoltre, come vuoi farlo conoscere, l'attività di promozione e i suoi costi, le eventuali politiche promozionali che intendi attuare.
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C. Le risorse e le condizioni per il successo 


8. Investimenti necessari per avviare la tua iniziativa 
Descrivi il ciclo produttivo, illustra sinteticamente e in sequenza le diverse fasi del processo di produzione e/o erogazione del servizio, indicando per ogni fase quante persone sono necessarie, per quanto tempo (espresso in ore) e quali impianti o macchinari saranno utilizzati. Ad esempio, qui di seguito, è stato ipotizzato il caso di una agenzia di viaggi che effettua delle vendite telefoniche. 
 

Fase 1 
Contatto cliente  
- addetti n°: 1  
- ore: 0,25  
- macchina/attrezzatura: telefono 
 

Fase 2 
Organizzazione viaggio  
- addetti n°: 1  
- ore: 2  
- macchina/attrezzatura: computer e telefono 
 

Fase 3 
Conferma cliente  
- addetti n°: 1  
- ore: 0,5  
- macchina/attrezzatura: computer e telefono 
 

Fase 4  
Incasso  
- addetti n°: 1  
- ore: 0,5  
- macchina/attrezzature: computer e telefono 
 
Cerca di illustrare comunque, l'organizzazione aziendale e la necessità dei fattori di produzione (persone, materie prime, attrezzature e macchinari, servizi) necessari per realizzare e commercializzare i tuoi prodotti/servizi. 
Nella seconda parte della domanda, dovrai specificare quali investimenti sono indispensabili per realizzare la tua idea. 
Ad esempio, le macchine necessarie alla produzione del prodotto/servizio; le attrezzature indispensabili per il loro funzionamento che abbiano comunque una vita pluriennale; l'utensileria, cioè quegli attrezzi di piccolo taglio che servono per lo svolgimento dell'attività produttiva (pinze, cacciaviti, tenaglie, pale, ecc.); gli impianti specifici di produzione, cioè quelli strettamente connessi al funzionamento delle macchine di produzione (impianto aspirazione fumi o di trattamento reflui di produzione) e generici che, invece, sono quelli necessari a rendere funzionale l'opificio o l'ufficio (impianto idrico, elettrico, fognario); gli arredi e le macchine per ufficio (ad esempio, scrivanie, scaffalature, sedie, fax, fotocopiatrice); automezzi, solo se strettamente necessari a completare il ciclo produttivo.  
Per quanto riguarda invece, altre spese quali quelle relative alla commercializzazione dei prodotti/servizi (ad esempio la predisposizione di pagine web, la predisposizione di mailing list e banche dati), queste devono essere distinte fra quelle che hanno una ricaduta economica pluriennale, in questo caso vanno trattate come un investimento, e quelle che esauriscono la loro efficacia nel corso di un singolo esercizio che, invece, debbono essere considerate come costi di gestione e, quindi, inserite nel conto economico.  
Anche i brevetti o le licenze necessarie allo svolgimento dell’attività rientrano nella categoria degli investimenti. 
Tra le condizioni necessarie per il successo della tua iniziativa non dimenticare le autorizzazioni amministrative, i permessi, i nulla osta e quanto altro necessario per avviare l'attività e indica come pensi di ottenere il tutto. 
In ogni caso, allega i preventivi di spesa dei fornitori. Senza di questi non è, infatti, possibile valutare il tuo investimento. 
 
9. La sede dell'iniziativa 

Questa risposta è fondamentale per quelle attività, soprattutto commerciali, per le quali l'ubicazione è un determinante fattore di successo. Per questo motivo è importante far sapere se hai già trovato una sede adatta allo svolgimento della tua attività; dove è ubicata, se necessita di opere di adeguamento o ristrutturazione. Se ancora non ti è stato possibile trovare una sede adeguata spiega almeno dove hai intenzione di aprire la tua attività e come intendi procedere. 
Inoltre, considerato che la fattibilità tecnica è uno dei principali criteri di valutazione, risulta indispensabile per ottenere l'ammissione ai benefici di legge, indicare le autorizzazioni necessarie per avviare l'attività e le modalità ed i tempi con cui si prevede di ottenerle.
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10. I beni di propria proprietà 

Ti si chiede solo di specificare se apporterai dei beni di tua proprietà nell'iniziativa, che tipo di beni saranno e come integrano le dotazioni tecniche della tua azienda, in aggiunta agli investimenti previsti dal progetto (i beni di tua proprietà possono essere anche usati, ma devono essere funzionanti). 
 
11. Fatturato atteso e preventivo di spesa per i primi due anni 

Cerca di identificare i costi che secondo te dovrai sostenere per i primi due anni di attività, evidenziando almeno quelli più rilevanti (materie prime, personale, utenze, spese commerciali, ecc.). 
Allo stesso modo, ti si chiede di indicare, anche solo orientativamente, che livello di fatturato pensi di raggiungere nei primi tre anni di attività. Per calcolare il fatturato devi descrivere per ogni prodotto/servizio le quantità annue che pensi di vendere con i rispettivi prezzi. 
 
12. Piano finanziario e conto economico 

Ti si chiede di fare una previsione nell'arco temporale di un triennio, degli sviluppi economici e finanziari della tua iniziativa. 
Il punto di partenza è la stima del fatturato, devi esprimere in valore le risorse che consumerai e i risultati che ipotizzi di ottenere nell'arco di ciascun anno. Cerca di rispondere a tutte le voci presenti nel prospetto (per rimanenze iniziali e finali si intende tutto ciò che è in magazzino all'inizio e alla fine dell'anno, tenendo conto che le rimanenze finali di un esercizio corrispondono a quelle iniziali dell'esercizio successivo). Ti servirà sicuramente acquistare delle materie prime per portare avanti la tua attività, nei tre anni di esercizio; avrai dei costi da sostenere per pagare il personale che hai intenzione di impegnare e per le eventuali lavorazioni che intendi affidare all'esterno. Inoltre, dovrai quantificare i costi per servizi (in genere le consulenze esterne connesse alla realizzazione del prodotto/servizio), per le utenze (telefono, energia elettrica), per la ricerca e la formazione. Indica, inoltre, gli ammortamenti, cioè la ripartizione su più esercizi dei costi sostenuti per gli investimenti. Le spese commerciali, invece, sono quelle strettamente connesse alla vendita dei prodotti/servizi, quali la pubblicità, le provvigioni, il confezionamento, ecc. Fra le spese generali, infine, devono essere conteggiati tutti gli altri costi non immediatamente imputabili alle voci già illustrate, quali quelli per la cancelleria, la pulizia, le assicurazioni o altro. Gli interessi attivi/passivi, infine, derivano da eventuali finanziamenti bancari sia a breve che a medio/lungo termine. Bisogna fare attenzione che ci sia coerenza fra quanto contenuto nel conto economico e quanto illustrato anche se sinteticamente nella domanda 10. 
La seconda parte della domanda è il preventivo finanziario della tua attività che consiste nella valutazione previsionale delle uscite e delle entrate che si verificheranno a qualsiasi titolo nel corso degli esercizi. In questo caso, si devono considerare i pagamenti e gli incassi che effettivamente si potranno verificare, al netto quindi dei debiti e dei crediti che potranno maturare nel corso dell'esercizio; gli esborsi per eventuali investimenti e gli apporti dei soci; i finanziamenti bancari e il rimborso di debiti. 
 
13. Risorse finanziarie da attivare per coprire i fabbisogni relativi agli investimenti 

Si tratta di chiarire con quali fonti finanziarie si intende far fronte agli impegni derivanti dalla realizzazione degli investimenti previsti nel progetto. Per questo è necessario conteggiare anche l'I.V.A. e gli interessi passivi derivanti da un eventuale finanziamento bancario ad integrazione delle agevolazioni e dell'apporto dell'imprenditore. È evidente che, nel caso si sia redatto il piano finanziario della domanda 11, ci deve essere coerenza fra i dati contenuti nei due prospetti.  
 
Sulla base del programma degli investimenti descritto nelle domande 7, 8 e 9 si determina dunque un fabbisogno finanziario – colonna di sinistra – che deve trovare copertura con le fonti – colonna di destra – che ritieni di poter attivare (le due somme devono almeno pareggiarsi, se non addirittura mostrare una prevalenza delle fonti sugli impieghi).  
 
Forse vale la pena chiarire che per investimenti immateriali si intendono per esempio gli acquisti per software, brevetti, spese di progettazione e costituzione della Ditta, realizzazione del marchio, mentre per investimenti materiali si intendono gli acquisti, per gli impianti, macchinari e attrezzature, mobili e macchine per ufficio, automezzi ecc.. 
 
Tieni presente che fra le fonti puoi prevedere anche eventuali finanziamenti bancari a breve termine – scoperti di conto corrente, sconto fatture o anticipazione di specifici incassi futuri – e a medio/lungo termine – come un piccolo mutuo, un leasing. In generale, un finanziamento a breve è quello che deve essere restituito entro un anno, invece, un finanziamento a medio/lungo termine può essere restituito in tempi più lunghi. 
Ricorda che la concessione di un finanziamento bancario genera degli interessi da corrispondere all'istituto di credito che devono essere previsti nella colonna di sinistra alla voce "interessi passivi". 
 
 
14. Tempi di incasso e di pagamento 

Ti si chiede di indicare in quanto tempo – espresso in giorni – mediamente pensi di incassare i pagamenti dei tuoi clienti dal momento in cui hai realizzato la tua fornitura e in quanto tempo – sempre espresso in giorni – pensi di pagare i tuoi fornitori dal momento in cui ti hanno consegnato la merce. Questi dati serviranno a stabilire quanti soldi ritieni indispensabili per avviare e gestire la tua attività in aggiunta a quelli necessari per realizzare gli investimenti previsti. Ricorda, infine, che ci dovrà essere coerenza fra queste previsioni e quanto contenuto nel prospetto di pianificazione finanziaria.
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15. Precedenti finanziamenti o agevolazioni

Ti si chiede semplicemente di specificare se hai già usufruito di precedenti finanziamenti o agevolazioni (Regione, Stato, Unione Europea, altri Enti Pubblici). 
 
D. Indicazione delle competenze manageriali e tecniche 

16. Curriculum Vitae 

Conoscere nel dettaglio le tue esperienze di studio e lavorative è spesso l'elemento fondamentale per chi dovrà valutare il tuo progetto d'impresa. Per questo è importante non tralasciare nessuna delle tue esperienze, e descriverle accuratamente anche se non sono immediatamente riferibili al tuo progetto d'impresa, in quanto danno un’idea delle tue capacità organizzative e gestionali. 
 
17. L'organizzazione dell'azienda 

Indica quali risorse professionali verranno impiegate all'interno della tua attività e con quali mansioni: quante persone saranno necessarie in ciascuna area della gestione, quali competenze dovranno avere, se pensi di assumere personale o di rivolgerti a consulenti/collaboratori esterni, quanti, da subito o negli anni successivi e a quale costo. 
 
18. Competenze manageriali e competenze tecniche
 
· Cerca di spiegare, partendo dal tuo curriculum e da quello di eventuali collaboratori e familiari che lavoreranno con te, che la tua impresa potrà fare affidamento su persone competenti in termini di organizzazione, di controllo e di gestione. 
· Illustra anche le competenze tecniche necessarie alla tua attività (conoscenza dei processi produttivi, della gestione delle risorse, ecc.) che hai maturato, anche in precedenti esperienze lavorative, o che saranno apportate dagli eventuali collaboratori e familiari, che siano immediatamente connesse alla nuova attività.  
· Individua anche eventuali figure importanti al fine di ottenere le autorizzazioni necessarie (iscrizioni all'albo o al registro imprese ecc.).
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