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IL business plan

Abbiamo visto le varie fasi del marketing…



Le varie fasi: una sintesi finale
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Piano di marketing del prodotto x per anni n
ANALISI

(vari strumenti e modelli)

Esterna:
•clienti, bisogni e desideri
•ambiente competitivo
•macro-ambiente
•misuraz./prev domanda
•segmentazione mercato e 
posizionamento prodotto

Interna:
•Marketing
•Finanza
•Approvvigionamento
•Produzione
•Aministrazione
•Personale

C MARKETING MIX

Prodotto Distribuzione

Comunicazione Prezzo

Budget (previsioni economico-finanziarie) + Controllo di marketing
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Definizione degli Obiettivi 
e decisioni primarie

Strategia corporate

Strategia  a livello di area 
d’affari

Strategia 
di marketing

A
Obiettivi B

Target

Mktg operativo



IL business plan

Vediamo ora come si “organizzano” queste fasi in 
un unico documento: 
il PIANO DI MARKETING 
o BUSINESS PLAN



IL business plan: una definizione

Il BP rappresenta una documentazione che riassume 
le fasi di analisi e di sviluppo della strategia
(aziendale e/o di prodotto) arrivando ad indicare le 
scelte sulle varie leve nel lungo periodo, 
documentando le forme di controllo e, per quanto 
possibile, gli adeguamenti operativi che nel breve 
periodo possono essere adottati



Perché realizzare un  business 
plan

• Per fini “esterni”
Creare una documentazione dettagliata da fornire 
ad un finanziatore sulla realtà aziendale passata, 
attuale e le prospettive future

• Per fini “interni”
Costituire una guida a supporto dell’impresa per 
condividere un progetto di sviluppo aziendale 



Business plan o piano di MKTG?

Comunemente i termini “piano di marketing” e “business plan” vengono 
usati indifferentemente. Tuttavia, sussistono alcune differenze che, a 
seconda dei fini (esterni o interni) sono sintetizzabili come segue:
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Cosa vogliono sapere gli 
investitori?

1. il passato debitorio, al fine di attestare l’affidabilità;
2. Eventuali garanzie collaterali che si è in grado di 

offrire;
3. Il piano di rientro, ovvero la capacità dell’azienda di 

rifondere il capitale prestato maggiorato degli interessi;
4. la validità del progetto: dimostrazione della richiesta 

dei prodotti che si intende offrire da parte del mercato-
target;



Le domande di fondo 
alle quali rispondere

Dove ci troviamo?
Quale è il nostro mercato di riferimento? Quali sono i bisogni che 
intendiamo soddisfare? Quali sono i concorrenti con i quali mi dovrò 
confrontare?

Dove vogliamo arrivare?
Quali sono i nostri obiettivi in termini di volumi di vendita, in termini 
di livelli di profitto o tassi di redditività?

Come intendiamo raggiungere questi obiettivi?
In quale modo si vuole entrare nel mercato? Con quali strategie? 
Con quali mezzi?



Una possibile traccia

Come si sviluppa un piano di marketing 
per il lancio di una nuova linea di 
prodotto?



Una possibile traccia
Le parti del piano Descrizione generale Contenuti essenziali

1) Pagina iniziale Frontespizio del documento

2) Sintesi per il management Detto anche executive summary sintetizza tutto il 
documento in un massimo di 1 pagina

3) Indice del contenuto

4) Introduzione Si definisce la missione aziendale e l’idea di mktg che 
nello specifico si intende portare avanti con il piano

- Missione aziendale
- Idea di Mktg

5) Analisi del contesto Contiene tutti gli elementi del marketing analitico 
Dall’Audit esterno, si evidenziano gli elementi di 
saliente tendenza del settore, mentre con quello 
interno si evidenziano le potenzialità e i limiti aziendali

• Analisi esterna: analisi del 
settore e del mercato
(concorrenza e consumatori)

• Analisi interna
• SWOT 

6) Pianificazione del MKTG Contiene tutti i contenuti del marketing strategico Obiettivi 
Target e posizionamento
Marketing mix (prodotto, prezzo, 
comunicazione, distribuzione)

7) Implementazione e 
controllo del piano di MKTG

Descrizione delle modalità con le quali si svilupperà 
operativamente il Piano indicando i punti di eventuale 
necessario adeguamento

8) Sintesi Simile all’executive summary ma più ampia (anche se 
talvolta omessa)

9) Analisi economico 
finanziaria

Previsione (3-5 anni) delle vendite e dei costi iniziali 
con eventuali ulteriori analisi di più lungo periodo

Previsione vendite
Conto Economico
Analisi Finanziaria (VAN, SIR)



1) Pagina INIZIALE

La pagina iniziale (copertina) deve fornire informazioni 
di contenuto pratico:
- Titolo (nome del prodotto per il quale si presenta il piano
- nome dell’azienda;
- indirizzo dell’azienda;
- logo, se esiste;
- Nome e recapiti del responsabile estensore del 

documento
- Destinatario/i del documento
- mese e anno di elaborazione del piano.

Gli elementi del business plan



2) La sintesi per il management

Detto anche executive summary riassume in 1-3 
pagine tutto il piano.

Cosa propongo? Come la mia azienda può candidarsi
idoneamente? Quali sono le condizioni eterne che mi
orientano? Quali sono i principali risultati economici che
spero di raggiungere?

Gli elementi del business plan



3) Indice

Classico elenco dei contenuti con riferimento 
alla pagina.

Gli elementi del business plan



4) Introduzione

Focalizzata sulla specifica linea di prodotto 
oggetto del piano deve:

- “convincere” il lettore della validità del progetto, sia in 
termini generali che di specifico successo economico 
(in termini di vendite o di altro/i indicatore/i);

- Sintetizzare i contenuti delle successive parti del 
documento.

Gli elementi del business plan



5) Analisi del contesto

I contenuti di questa sezione derivano dalle attività del 
marketing analitico e principalmente riguardano
• Analisi esterna: 

– analisi del settore 
– Analisi del mercato (concorrenza e consumatori)

• Analisi interna
• SWOT

Gli elementi del business plan



6) Pianificazione del Marketing

Parte fondamentale del documento contiene la  descrizione:
• Obiettivi (indicazione quantitativa (misurabile) degli obiettivi che ci 

si prefigge)
• Target e posizionamento (quale target ho scelto? Perché proprio 

quello? Cosa credo che il mio prodotto offra a quella categoria di clienti? Quali sono gli 
elementi comportamentali e di scelta che caratterizzano quel target? Quali sono i 
diretti concorrenti che si rivolgono al medesimo target? Cosa credo che possa 
distinguermi da essi?)

• Marketing mix indicando le scelte relative a :
– Prodotto, descrizione con particolare riferimento agli elementi che lo valorizzano 

in termini di preferenze del consumatore e lo contraddistinguono rispetto alla 
concorrenza

– Prezzo, pricing (fattori interni e esterni) nelle alternative forme di distribuzione
– Comunicazione, con particolare attenzione alla promozione iniziale evidenziando 

gli oneri connessi al suo sviluppo
– Distribuzione, scelta del canale più idoneo (in base ai diversi criteri)

Gli elementi del business plan



7) Implementazione e controllo del Piano

Si indicano

• le modalità (come) e i responsabili (chi) dell’attuazione 
del piano;

• gli indicatori di “raggiungimento degli obiettivi”;
• Ie possibili modifiche (mktg operativo) necessarie per 

adeguare il piano strategico agli “imprevisti del momento”

Gli elementi del business plan



8) Sintesi

Analoga (e per questo spesso non sviluppata) 
all’executive summary (punto 2), solo più ampia 
e argomentata (in termini utili al finanziamento 
esterno del progetto)

Gli elementi del business plan



9) Analisi Economico-Finanziaria
Gli elementi del business plan

Se il piano è sviluppato per richiedere un prestito, in questa sezione si
inseriscono prima di ogni cosa tutte le informazioni relative alla storia
finanziaria dell’Azienda e si riepilogano le esigenze finanziarie indicando
come si intende allocare le risorse impiegate/richieste.

I vostri finanziatori e investitori analizzeranno i requisiti della vostra azienda 
distinguendo tra 
capitale circolante 
contante (liquidità) nel corso del ciclo operativo dell’azienda
capitale di sviluppo
somma necessaria per sviluppare le attività che si intende avviare con il BP
capitale proprio
Capitale disponibile per le esigenze permanenti (cap. personale e/o di investitori che partecipano al rischio 
d’impresa)

Il riepilogo delle esigenze finanziarie fornisce le seguenti informazioni:
- perché state chiedendo un prestito;
- di quanto avete bisogno.



9) Analisi Economico-Finanziaria
Gli elementi del business plan

Oltre alle suddette informazioni, fondamentali se il
documento viene redatto per richiedere un prestito,
nella presente sezione saranno puntualmente
sviluppati tre punti:

- Previsione delle vendite
- Analisi economica
- Analisi finanziaria



9) Analisi Economico-Finanziaria: previsione vendite
Gli elementi del business plan

La previsione parte sempre dai dati rilevati a 
livello di analisi del mercato e, ad esempio 
possono partire dalla conoscenza del mercato 
potenziale, valutando il mercato disponibile e, 
nell’ambito di questo la % di clienti che mi 
preferiranno alla concorrenza (quota di mercato)
Pertanto avremo : ….. 



9) Analisi Economico-Finanziaria: previsione vendite
Gli elementi del business plan

MERCATO POTENZIALE MP 
dove N = numero di soggetti che appartengono al target

A = acquisti medi per persona annui
MP = (N*A)

MERCATO DISPONIBILE MD 
dove ca = % di copertura del mercato potenziale raggiungibile MD = MP * ca

VENDITE PREVISTE (in volume) Vpvol
dove QMV= % di vendite (quota di mercato) sul totale del mercato 
disponibile stimato

Vpvol= MD*QMV

VENDITE PREVISTE (in valore) Vpval
dove pvi = Vendite previste in volume per il prezzo medio di vendita del 
prodotto

Vpval = Vpvol * pvi

….. 



9) Analisi Economico-Finanziaria:previsione vendite
Gli elementi del business plan

Le previsioni sono spesso il frutto di indagini che 
l’azienda fa svolgere a soggetti specializzati. 
Spesso sono anche sviluppate secondo il ciclo di 
vita, prevendendo volumi diversi nella fase di 
lancio rispetto a quelli di maturità.

Se le previsioni non sono soddisfacenti si verifica 
il mktg mix



9) Analisi Economico-Finanziaria: Conto economico
Gli elementi del business plan

Il conto economico registra l’attività dell’impresa 
in un periodo di tempo sulla base delle 
operazioni effettive dell’azienda e mostra i ricavi 
e i costi associati al piano.



Gli elementi del business plan

Voci ricavo/costo Incidenza % Calcolo
A) Fatturato lordo 100
B) Sconti (al trade) 20
C)Fatturato netto 80 C=A-B
D) Costo del prodotto acquistato (CV) 30
E)Altri costi per la distribuzione (CV) 20
F) Margine Lordo 30 F=C-(D+E)
G) Comunicazione e altri costi commerciali 
(CV)

10

H) Margine di contribuzione 20 H= F-G
I) Totale costi fissi (CF) 8
L) Utile Lordo (prima delle tasse) 12 L= H-I

Esempio di Conto Economico della Fiaschi&Bottiglie (commerciante vini)

9) Analisi Economico-Finanziaria: Conto economico



Gli elementi del business plan
9) Analisi Economico-Finanziaria: Conto economico

Spesso viene 
redatto anche un 
conto economico 
per più anni (3-5)



Gli elementi del business plan
9) Analisi Economico-Finanziaria: Conto economico

Spesso viene sviluppata anche una 
analisi del Break even point

(cfr. lezione ed esercitazione BEP)



Gli elementi del business plan
9) Analisi Economico-Finanziaria: Analisi Finanziaria

Il VAN (Valore attuale Netto) insieme al SIR rappresentano 
un momento di verifica importante 

(vedi lezione ed esercitazioni VAN e SIR)

NB. Rispetto alle esercitazioni nel testo di riferimento l’analisi del VAN 
viene effettuata in termini di Flusso di cassa (cash flow) netto. 



Gli elementi del business plan
9) Analisi Economico-Finanziaria: Analisi finanziaria

Lo stato patrimoniale è un altro elemento da inserire in 
questa sezione del piano per mostrare la “solidità” finanziaria 
dell’azienda ad una certa data. 

E’ composto da tre sezioni principali:
-le attività, ovvero qualsiasi cosa che l’azienda possieda e che abbia 
valore monetario;
-le passività, ovvero i debiti dell’azienda nei confronti di qualsiasi 
creditore;
-il patrimonio netto, equivalente al capitale netto o capitale proprio.

Attività – Passività = Patrimonio netto



Gli elementi del business plan
9) Analisi Economico-Finanziaria: analisi finanziaria



Altra eventuale documentazione di supporto

Ultimata la parte principale del business plan, è arrivato il 
momento di considerare ogni altro documento relativo alla 
attività aziendale che possa essere incluso nel piano stesso. 
La documentazione di supporto che si potrà allegare sarà:
-curriculum vitae;
-situazione patrimoniale;
-informazioni commerciali;
-copia dei contratti di locazione, di precedenti finanziamenti…;
-documentazione legale relativa all’azienda: atto costitutivo, marchi e 
brevetti, polizze assicurative…

Gli elementi del business plan



Altra eventuale documentazione di supporto

Per approfondire….
Cfr Esempio di piano di Mktg (pag 337 testo di riferimento)

Gli elementi del business plan


