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LA NASCITA DELL’IDEA IMPRENDITORIALE

La nuova impresa nasce da un’idea, da un’intuizione: 
• La scoperta di una nuova tecnologia,
• L’espansione della domanda di un prodotto/servizio,
• La modificazione dei gusti e delle propensioni d’acquisto dei

consumatori,
• Il successo di altre imprese,
• L’individuazione di un bisogno e di una carenza del mercato.

Da questa intuizione, deve partire un processo organizzato di verifica
dell’idea che porta alla redazione di un piano di fattibilità o business
plan per verificare se l’idea imprenditoriale ha un mercato e se il
prodotto/servizio può essere acquistato dal consumatore e a che
prezzo.
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LA MISSIONE, L’IDEA E LA 
FORMULA IMPRENDITORIALE 

La missione (la funzione e il ruolo dell’impresa nel mercato e
la ragione della sua esistenza):

• Qual è la nostra missione?
• Chi siamo?
• Cosa ci aspettiamo dalla realizzazione di tale iniziativa?

Informazioni da ricavare:
• Definizione della missione aziendale
• Nascita dell’idea imprenditoriale
• Stato di avanzamento del progetto
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LA MISSIONE

La missione (o scopo) di un'organizzazione o impresa (la sua
"dichiarazione di intenti"), è il suo scopo ultimo, la
giustificazione stessa della sua esistenza, e al tempo
stesso ciò che la contraddistingue da tutte le altre.

Secondo alcuni un buon mission statement dovrebbe
rispondere alle tre domande fondamentali:

• Chi siamo?
• Cosa vogliamo fare?
• Perché lo facciamo?
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LA MISSIONE: esempi

• Nokia – "Mettendo in contatto le persone noi aiutiamo il soddisfacimento di un
fondamentale bisogno umano di contatti e relazioni sociali. La Nokia costruisce
ponti tra le persone - sia quando sono lontane che faccia-a-faccia - e colma il divario
tra le persone e le informazioni di cui hanno bisogno."

• Walt Disney – "Rendere felici le persone"
• McDonald's – "Far leva sulle capacità, i punti di forza e le risorse uniche della nostra

diversità per essere il migliore fast food del mondo"
• CIA - "Noi siamo gli occhi e le orecchie della nazione e, a volte, la sua mano

invisibile. Compiamo questa missione:
– raccogliendo informazioni segrete rilevanti;
– fornendo analisi rilevanti, tempestive e obiettive;
– conducendo azioni segrete sotto la direzione del Presidente al fine di prevenire le

minacce e raggiungere gli obiettivi politici degli Stati Uniti."
• FedEx – "FedEx si affida alla nostra filosofia del profitto al servizio delle persone.

Noi otterremo eccellenti rendimenti finanziari fornendo un servizio di trasporto
terra-aria globale, competitivo e totalmente affidabile, avente ad oggetto beni e
documenti ad alta priorità che necessitano di una consegna rapida e tempestiva."
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LA VISIONE

Il termine visione (vision) è utilizzato nella gestione strategica per
indicare la proiezione di uno scenario futuro che rispecchia gli ideali, i
valori e le aspirazioni di chi fissa gli obiettivi (goal-setter) e incentiva
all’azione.

Un vision statement efficace dovrebbe:
• essere chiaro e descrivere in modo vivido un’immagine;
• riguardare il futuro;
• essere facilmente ricordabile - sebbene la lunghezza sia variabile è

preferibile contenerla il più possibile per facilitarne l’apprendimento;
• contenere espressioni che facciano presa;
• riferirsi ad aspirazioni realistiche o comunque verosimili.
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LA VISIONE: esempi

• Bill Gates (1980) – "Un personal computer
su ogni scrivania, e ogni computer con un
software Microsoft installato";

• Nokia:
– 1995 – "Our vision: Voice Goes Mobile"
– 2005 – "Our vision: Life Goes Mobile"

• CIA – "Noi forniamo informazioni e agiamo
al fine di assicurare la sicurezza nazionale
degli Stati Uniti d'America e la
conservazione della vita e degli ideali
americani"
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LA MISSIONE, L’IDEA E LA 
FORMULA IMPRENDITORIALE 

Il percorso professionale e personale degli aspiranti imprenditori in
seguito al quale hanno deciso di avviare un’attività di impresa.

• Qual è la filosofia aziendale e le motivazioni forti che stanno alla
base dell’iniziativa?

• Quali sono le conoscenze specifiche di cui disponiamo?
• Con quale tecnologia pensiamo di realizzare il nostro

prodotto/servizio?
• Perché pensiamo di avere successo?
• Quali sono le attese? 

Informazioni da ricavare:
– Motivazioni all’imprenditorialità
– Caratteri distintivi ed eventuali elementi di innovazione
– Caratteristiche professionali dei promotori
– Precedenti esperienze imprenditoriali 
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LA MISSIONE, L’IDEA E LA 
FORMULA IMPRENDITORIALE 

La formula imprenditoriale ossia la coerenza tra ciò che si vende
(prodotto/servizio) e il come si vende e produce (struttura e modalità
organizzativa) e a chi si vende (clienti),

• Quali esigenze vogliamo soddisfare?
• Chi sono i nostri clienti?
• Qual è il prodotto/servizio offerto ai clienti?
• Qual è il mercato geografico e quali sono i nostri clienti?

Informazioni da ricavare:
Evidenziare in termini sintetici la formula imprenditoriale sulla base di:
 Sistema di prodotto/servizio offerto
 Clienti
 Struttura organizzativa (risorse, organizzazione dell’attività, forma di 

gestione, ecc.)
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QUAL È L’IDEA GIUSTA? 

L’idea “giusta” è quella che ti permette di sfruttare le risorse di cui disponi.
• Risorse materiali: come ad esempio i soldi, i terreni, i fabbricati, la materia prima, le

persone (amici e familiari) disposti a collaborare per avviare l’attività: Cosa possiedo?
– Terreni: come potrei utilizzarli?
– Immobili: cosa potrei realizzare?
– Soldi: come potrei investirli?

• Risorse immateriali: quali le competenze e le conoscenze specifiche che derivano
dagli studi fatti e dalle esperienze professionali:

– Chi sono?
– Cosa ho imparato a scuola e/o all’Università?
– Quali lavori so fare? 
– Quali sono le mie esperienze di lavoro? 
– Ho degli interessi che mi possono essere di aiuto? 
– Come me la cavo nei rapporti interpersonali? 
– Cosa mi piacerebbe fare e cosa desidero per il mio futuro? 
– Mi interessa di più lavorare o fare un lavoro che mi appassioni?
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COME POSSO TRASFORMARE LA MIA 
IDEA IN UN’IMPRESA DI SUCCESSO?

Una buona idea è innanzitutto quella che soddisfa una delle
seguenti condizioni:

• Offrire un prodotto o un servizio che non è ancora
disponibile e che risponde ad un bisogno già esistente o
che potrebbe nascere.

• Offrire un prodotto o un servizio già disponibile ma
proponendolo in modo vantaggioso, per qualità o
specificità.
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COME POSSO TRASFORMARE LA MIA IDEA IN 
UN’IMPRESA DI SUCCESSO?

Per avere successo l’idea deve essere:

• Innovativa, 
• Vendibile, se sul mercato esiste un potenziale acquirente o si è in grado

di costruire una domanda per il prodotto/servizio che si vuole realizzare
• Competitiva, se riesce ad affrontare la concorrenza
• Perseguibile, se ci sono effettivamente le risorse per metterla in pratica
• Redditizia, se ci permette di conseguire un utile: il prodotto ha anche

un costo di realizzo inferiore al prezzo con il quale potrà poi essere
offerto al pubblico
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IL BUSINESS PLAN

• Uno degli impegni più gravosi per un imprenditore è
esprimere e formalizzare, in uno schema organico, le idee
innovative che possono essere sfruttate per creare il
business.

• “Business plan” è un termine anglosassone di difficile
traduzione letterale: se “plan”, ossia piano ci introduce
subito al concetto di pianificazione (documento che
contiene proiezioni economiche sul futuro), “business” è
un termine alquanto generico, che potrebbe riferirsi
all’azienda, ad un ramo della stessa, o anche ad un
generico progetto di affari.
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IL BUSINESS PLAN
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Quali sono le sue funzioni?

• Serve per formalizzare le idee di gestione
dell’impresa

• Serve come strumento di verifica a
consuntivo per valutare le performance
dell’impresa in un determinato arco
temporale

• Serve come presentazione dell’azienda per
la ricerca e l’ottenimento di finanziamenti
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1) Il business plan come strumento
di pianificazione e gestione

Uno degli aspetti più importanti da tenere in
considerazione è che un business plan è un documento
che deve sempre essere aggiornato. Esso deve
costantemente essere sottoposto a revisione perché lo
scenario interno all’azienda, così come le condizioni
esterne, possono mutare da un momento all’altro.
Nella sua funzione di pianificazione e gestione di impresa
il business plan serve soprattutto per stabilire una linea di
orientamento unitaria e coerente con tutti i livelli
dell’impresa.
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2) Il business plan come strumento
di verifica

La costante opera di verifica e aggiornamento del business plan è il
presupposto indispensabile per la verifica dello scostamento tra i
risultati attesi e quelli effettivamente raggiunti dall’azienda. In questo
senso, sicuramente è fondamentale la sezione del business plan
dedicata al piano finanziario: analizzando e misurando gli
scostamenti per ciascuna business unit, il management può trarre
fondamentali informazioni non solo sul semplice aggiornamento del
business plan stesso, ma anche sulle linee operative dell’impresa.
Proprio per questi motivi risulta fondamentale fare delle proiezioni il
più possibile “realistiche”, in modo da non deludere le aspettative. I
possibili finanziatori, infatti, sono sicuramente più convincibili da
risultati in linea con le previsioni o addirittura superiori alle previsioni
rispetto a risultati distanti dalle performance previste.
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3) Il business plan come strumento finanziario

La necessità del reperimento delle risorse
finanziarie è forse la necessità più importante
che spinge le imprese alla redazione di un
business plan. Esso fornisce, infatti, una
fotografia dell’impresa nel suo complesso sia
dal punto di vista organizzativo e gestionale,
sia dal punto di vista strategico, consentendo
ai potenziali finanziatori di avere un quadro
esaustivo delle possibilità di business.
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A chi si rivolge?

• Internamente: il primo interlocutore cui si rivolge è
proprio l’imprenditore (o gli investitori dell’azienda), il
quale può utilizzare il business plan come strumento di
valutazione, di pianificazione e di gestione.

• Esternamente (potenziali finanziatori): il piano
rappresenta il biglietto da visita del progetto, in grado di
descrivere le potenzialità dell’idea in termini economici e
finanziari, e proponendosi in definitiva di attrarre capitali
di rischio o di debito. Come si è accennato in precedenza,
infatti, uno dei principali obiettivi di un business plan è la
definizione di un quadro preciso e accurato dell’impresa
in tutte le sue componenti e business, in modo da
reperire fonti di finanziamento.
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A chi si rivolge?
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Qual è il suo contenuto?

Un business plan è formato da una serie di sezioni, ognuna delle quali è
finalizzata all’analisi di un aspetto diverso del business e della società.
Le sezioni sono:

• L’indice
• La sintesi preliminare
• La descrizione generale dell’impresa
• La descrizione dei prodotti e dei servizi
• Il piano operativo
• Management e organizzazione 
• Il piano di marketing
• Il piano degli investimenti
• Il piano economico-finanziario 
• Appendici
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Quali sono le sue caratteristiche?
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Il business plan è un processo
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L’ANALISI DEL MERCATO 
DI RIFERIMENTO

Spesso capita che innamorati della propria
idea non si veda o si sottovaluti il contesto in
cui si andrà ad operare: il mercato.

Il mercato è l’insieme delle persone, le
imprese, gli enti, le organizzazioni che hanno
dei bisogni da soddisfare e che
potrebbero essere interessati
ad acquistare il prodotto o il
servizio che vuoi offrire.


