
Modello di Business Plan / Piano Strategico 

Nome dell'Azienda: [Nome Completo dell'Azienda] Data di Redazione/Revisione: [Data] Periodo di 
Copertura del Piano: [Es. Prossimi 3 anni / 2025-2027] Autore/Team: [Il tuo Nome / Team di Progetto] 

 

1. Riepilogo Esecutivo 

Questa è la sezione più importante e dovrebbe essere scritta per ultima. Deve fornire una panoramica 
concisa e coinvolgente dell'intero piano, evidenziando i punti chiave. 

• Breve Descrizione dell'Azienda: Cosa fa l'azienda, la sua missione e visione. 

• Problema/Opportunità: Il problema che l'azienda risolve o l'opportunità di mercato che 
intende cogliere. 

• Soluzione/Prodotto/Servizio: Come l'azienda intende affrontare il problema/opportunità. 

• Mercato di Riferimento: Chi sono i clienti target e la dimensione del mercato. 

• Vantaggio Competitivo: Cosa rende l'azienda unica e difficile da replicare. 

• Obiettivi Chiave: I principali obiettivi strategici (es. finanziari, di mercato) per il periodo del 
piano. 

• Proiezioni Finanziarie Sintetiche: Breve accenno alle aspettative di ricavi e redditività. 

• Richiesta (se applicabile): Se il piano è per fundraising, indicare l'ammontare del capitale 
richiesto e l'utilizzo previsto. 

 

2. Descrizione dell'Azienda 

Approfondisci la natura e l'identità dell'azienda. 

• Missione: Lo scopo attuale dell'azienda, cosa fa e per chi lo fa. 

• Visione: Dove l'azienda aspira ad essere in futuro (più ambizioso e a lungo termine). 

• Valori: I principi fondamentali che guidano l'azienda. 

• Storia dell'Azienda: Breve excursus storico (se rilevante). 

• Struttura Legale: Tipo di società (S.p.A., S.r.l., ecc.). 

• Organigramma e Team di Leadership: Descrivi la struttura organizzativa e presenta i membri 
chiave del management, evidenziando le loro competenze ed esperienze. 

 

3. Analisi di Mercato 

Comprendere il contesto in cui opera l'azienda è cruciale. 

• Settore di Riferimento: Dimensioni del settore, trend di crescita, ciclicità, fattori chiave di 
successo. 

• Clienti Target (Segmentazione): Chi sono i clienti ideali? Demografia, psicografia, esigenze, 
comportamenti d'acquisto. 



• Analisi dei Concorrenti: 

o Identificazione dei principali competitor. 

o Analisi dei loro punti di forza, debolezza, prodotti, strategie di prezzo e quote di 
mercato. 

o Vantaggio Competitivo / Fattori Differenzianti: Cosa rende la tua offerta superiore o 
diversa? (es. costo, qualità, servizio, innovazione, nicchia di mercato). 

• Dimensioni del Mercato e Previsioni: Dati sulla dimensione attuale del mercato e proiezioni 
di crescita. 

• Analisi PESTEL (Politico, Economico, Sociale, Tecnologico, Ambientale, Legale): Fattori 
macro-ambientali che possono influenzare l'azienda. 

 

4. Prodotti e Servizi 

Dettaglia l'offerta dell'azienda. 

• Descrizione del Prodotto/Servizio: Spiega cosa offri in termini chiari e comprensibili. 

• Proposta di Valore (Value Proposition): Quale problema risolvi per il cliente? Quale beneficio 
distintivo offri? 

• Ciclo di Vita del Prodotto: Dove si posizionano i tuoi prodotti/servizi nel loro ciclo di vita? 

• Innovazione e Sviluppo Futuro: Piani per l'R&D, nuovi prodotti o miglioramenti. 

• Proprietà Intellettuale: Brevetti, marchi registrati, segreti commerciali (se applicabile). 

 

5. Strategia di Marketing e Vendite 

Come l'azienda intende raggiungere e acquisire i clienti. 

• Obiettivi di Marketing: Cosa si vuole ottenere (es. aumento della brand awareness, 
generazione lead, acquisizione clienti). 

• Strategia di Posizionamento: Come l'azienda vuole essere percepita nel mercato. 

• Strategia di Prodotto/Servizio: Approccio allo sviluppo e gestione del portafoglio prodotti. 

• Strategia di Prezzo: Metodologia di pricing e motivazioni. 

• Strategia di Distribuzione: Come i prodotti/servizi arrivano al cliente (canali diretti, indiretti, 
online, offline). 

• Strategia di Promozione e Comunicazione: 

o Marketing digitale (SEO, SEM, social media, email marketing, content marketing). 

o Marketing tradizionale (pubblicità, PR, eventi, fiere). 

o Piani specifici per campagne e budget. 

• Strategia di Vendita: Forze vendita interne/esterne, processi di vendita, obiettivi di vendita. 



• Customer Journey / Relazione con il Cliente: Come si interagisce con il cliente prima, 
durante e dopo l'acquisto. 

 

6. Piano Operativo 

Come l'azienda eroga i suoi prodotti/servizi. 

• Processi Chiave: Descrivi i principali processi operativi (es. produzione, erogazione servizio, 
logistica, gestione ordini). 

• Fornitori e Partnership: Relazioni chiave con fornitori, partner strategici o subappaltatori. 

• Gestione della Qualità: Come l'azienda assicura la qualità dei suoi prodotti/servizi. 

• Capacità e Strutture: Descrivi le capacità produttive, infrastrutture, uffici, magazzini. 

• Tecnologia e Sistemi: Software, hardware e sistemi IT utilizzati. 

• Gestione della Supply Chain: Efficienza della catena di approvvigionamento. 

 

7. Organizzazione e Gestione 

Le persone dietro l'azienda. 

• Struttura Organizzativa: Dettaglia l'organigramma. 

• Team di Management: Biografia e ruoli dei membri chiave. Evidenzia l'esperienza rilevante e 
come il team è complementare. 

• Consiglio di Amministrazione / Comitato Consultivo (se presente): Membri e loro valore 
aggiunto. 

• Politiche di Personale: Reclutamento, formazione, sviluppo, compensazione, gestione 
performance, cultura aziendale. 

• Fabbisogno di Personale Futuro: Previsione delle assunzioni necessarie per sostenere la 
crescita. 

 

8. Piano Finanziario 

Il cuore numerico del business plan. Questa sezione è cruciale per la sostenibilità e la crescita. 

• Ipotesi Finanziarie Chiave: Tutte le assunzioni fondamentali su cui si basano le proiezioni (es. 
tasso di crescita delle vendite, costo delle materie prime, costo del personale). 

• Conto Economico Previsionale (3-5 anni): 

o Ricavi 

o Costo del Venduto 

o Margine Lordo 

o Spese Operative (Marketing, Vendite, Amministrative) 



o EBITDA, EBIT, Utile Netto 

• Stato Patrimoniale Previsionale (3-5 anni): 

o Attività (correnti e non correnti) 

o Passività (correnti e non correnti) 

o Patrimonio Netto 

• Rendiconto Finanziario Previsionale (3-5 anni): 

o Flusso di Cassa Operativo 

o Flusso di Cassa da Investimento 

o Flusso di Cassa da Finanziamento 

o Variazione netta di cassa 

• Analisi del Punto di Pareggio (Break-Even Analysis): A quale volume di vendite l'azienda 
copre i costi totali? 

• Analisi di Sensibilità / Scenari: Cosa succede ai risultati finanziari se alcune ipotesi chiave 
cambiano (es. calo delle vendite del X%, aumento costi del Y%)? (Scenario migliore, scenario 
base, scenario peggiore). 

• Metriche di Successo Finanziarie (KPI): Margine EBITDA, ROI, ROE, Indice di Liquidità, 
Posizione Finanziaria Netta. 

 

9. Analisi SWOT e Mitigazione dei Rischi 

Integra qui l'analisi SWOT condotta in precedenza e affronta i rischi. 

• Matrice SWOT: Sintesi visiva di Forze, Debolezze, Opportunità, Minacce (puoi usare il 
template che ti ho fornito). 

• Analisi Strategie SO, WO, ST, WT: Come intendi sfruttare/mitigare i fattori SWOT. 

• Identificazione dei Rischi Maggiori: 

o Rischi di Mercato (es. nuova concorrenza, recessione) 

o Rischi Operativi (es. interruzione della supply chain, guasti tecnologici) 

o Rischi Finanziari (es. problemi di liquidità, aumento dei tassi di interesse) 

o Rischi Normativi/Legali 

o Rischi legati al Team 

• Piani di Mitigazione: Azioni concrete per ridurre la probabilità o l'impatto di ciascun rischio 
identificato. 

 

10. Obiettivi e Piani d'Azione 

Questa sezione trasforma la strategia in passi concreti e misurabili. 



• Obiettivi Strategici a Breve e Lungo Termine: Definisci gli obiettivi utilizzando il framework 
SMART (Specifici, Misurabili, Realizzabili, Rilevanti, con Scadenza). 

o Esempio: "Aumentare la quota di mercato del 5% nel segmento X entro 24 mesi." 

o Esempio: "Ridurre i costi operativi del 10% entro 12 mesi attraverso l'automazione del 
processo Y." 

• Tattiche e Piani d'Azione: Per ogni obiettivo, delinea le azioni specifiche necessarie per 
raggiungerlo. 

o Obiettivo 1: 

▪ Tattica 1.1: [Azione specifica] - [Responsabile] - [Scadenza] - [Risorse] 

▪ Tattica 1.2: [Azione specifica] - [Responsabile] - [Scadenza] - [Risorse] 

o Obiettivo 2: 

▪ Tattica 2.1: ... 

• Metriche di Successo (KPI) e Monitoraggio: Come verrà misurato il progresso verso gli 
obiettivi? Quali sono i KPI per ogni obiettivo? Come e con quale frequenza verranno 
monitorati? 

• Cronogramma / Roadmap: Una timeline visiva dei principali milestone e delle scadenze. 

 

11. Richiesta di Finanziamento (Se Applicabile) 

Se il business plan è destinato a potenziali investitori. 

• Ammontare del Finanziamento Richiesto: Quanto capitale è necessario. 

• Utilizzo dei Fondi: Come verranno allocati i fondi (es. R&D, marketing, espansione, capitale 
circolante). 

• Termini e Condizioni Proposti: Tipo di finanziamento (equity, debito, convertibile), eventuali 
ritorni attesi. 

• Strategia di Uscita (per gli investitori): Come gli investitori potranno recuperare il loro 
investimento (es. IPO, acquisizione). 

 

12. Allegati 

• Curriculum Vitae dettagliati dei membri chiave del team. 

• Lettere di intenti o contratti con partner/clienti importanti. 

• Ricerche di mercato dettagliate. 

• Documenti legali chiave (licenze, permessi). 

• Proiezioni finanziarie dettagliate (tabelle complete). 

• Qualsiasi altro documento di supporto rilevante. 

 


