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Introduzione


Vi è mai capitato di sognare una vita indipendente, un’esistenza fondata sulle vostre più intime aspirazioni (e ispirazioni!) e sul vostro appassionato srotolare la vita dandole i vostri tempi e regolando i momenti della vostra giornata con la desiderata elasticità?


 


Be’, capita spesso di pensarci come si penserebbe a un bel sogno, che si tiene nascosto in un cassetto, anno dopo anno, rinvio dopo rinvio, attendendo il momento giusto per essere realizzato. Per sempre. Allora, ho una bella notizia per il differitore abituale (di cui conosco le dinamiche interne: lo siamo tutti fino a quando non trasformiamo un semplice ideale in qualcosa di più concreto): non è mai il momento giusto!


 


Le stelle non si allineeranno mai e i semafori non saranno mai verdi tutti nello stesso istante! Starete già pensando: «Ma se non è mai il momento giusto, allora è sempre il momento giusto!» È proprio così! A questo proposito ho letto da qualche parte una briciola di grande saggezza, che vi consegno: per quanto possa essere paradossale, moltissimi sono i passi falsi che vengono compiuti stando fermi. Se avete delle passioni da seguire, delle idee da realizzare, delle cose da fare… agite! Accurate metodologie e strumenti di supporto potranno servire a consolidare e rendere efficace l’azione, ma immaginate di aver raggiunto quell’obiettivo, visualizzatene il contesto con la maggiore chiarezza possibile (immagini, suoni, colori, odori e sensazioni…).


 


In questo stadio non rivestono alcuna importanza le risorse o le competenze di cui si dispone, e ancora meno il processo da seguire per giungere alla meta. Sbizzarritevi in libertà. Poi, fate il primo passo: un’azione concreta che in qualche modo vi impegni a proseguire! Inizierete subito ad assaporare nuove emozioni e un crescente senso di appagamento. State facendo quello che, alla fine della vita, non vorreste rimproverarvi di non aver provato a fare.


 


Se davvero desiderate fare qualcosa per rendere la tua vita più intensa e creativa, potete farlo. E seguire con convinzione la strada della piena realizzazione. Certo, potreste dire: «Sarebbe bello attivare questo circuito virtuoso e vivere la vita che davvero voglio, un lavoro che mi piaccia sul serio e un’attività che mi appassioni. Ma ci sono tanti ostacoli, la burocrazia, le tasse, la concorrenza…».


 


Va bene, ci sono delle premesse da fare. Le faremo, perché, in effetti, partire bene è importante. Ed è fondamentale esercitare sempre un controllo ottimale sulla vostra attività, qualunque essa sia. In ogni caso, occorre un piano. E il piano servirà a descrivere la vostra creatura, migliorarla e ad accompagnarla da vicino. Eviteremo che, abbandonata a venti incerti, “si faccia male”. Pianificazione e programmazione, quindi; e poi verifica e attento controllo.


 


Ma, innanzitutto, dovete prendere una decisione importante: siete pronti all’avventura, convinti che ce la farete? Se partite dalla condizione di lavoratore dipendente, dovrete ovviamente trasformare qualche parametro di valutazione, osservare cose cui prima non prestavate attenzione, pensare in termini di libertà e di realizzazione, non più di sicurezza a priori. Si tratta di aspetti comportamentali, caratteriali e di disposizione d’animo che senz’altro vanno soppesati con attenzione, ma la convinzione deriva anche dall’opportunità data dalla conoscenza di fondamentali aspetti tecnico-procedurali che fungano da guida sicura nell’azione imprenditoriale.


 


Esistono, è vero, qualità e competenze specifiche che consentono di gestire con la necessaria padronanza un’attività imprenditoriale. Ma sono tutte, per fortuna, acquisibili, modellabili e affinabili senza soluzione di continuità. Innanzitutto, però, dovete decidere. E il fatto di essere intenti alla lettura di questo ebook fa già intuire che avete deciso, che potete farcela e che saprete apprezzare e assimilare gli utili suggerimenti che il manuale vi somministrerà in un progressivo affinamento di capacità, di sensibilità e di tecniche di programmazione.


 


Affronteremo insieme le scelte decisive, per quanto l’auspicato successo entri in relazione diretta con la disciplinata applicazione delle metodologie illustrate. Ma, innanzitutto, mettetevi in gioco! Con la convinzione di riuscire! Passo dopo passo, problema dopo problema, vivendo le sfide e realizzandovi mentre le vivete con la barra sicura rappresentata da metodiche efficaci:


•     per gestire il passaggio da una pura idea al “concetto di idea” e alla sua realizzazione pratica;


•     per comprendere come poter pianificare un’attività in un quotidiano e costante controllo, e quali siano gli aspetti da curare con particolare attenzione;


•     per impadronirsi della tecnica di formulazione di un efficace Business Plan;


•     per acquisire l’abilità di trattare con un eventuale finanziatore (pubblico o privato) attraverso un Business Plan “orientato”;


•     per poter monitorare il corso dell’azione imprenditoriale e tenere sempre il “timone a dritta” (o, quando occorra, raddrizzare la rotta).


 


A tale proposito, è bene ricordare che moltissime iniziative vengono normalmente abbandonate proprio per errori di pianificazione. Seguite, allora, i pratici strumenti di orientamento forniti da questo manuale, ed eviterete ogni possibile errore in fase di ideazione, progettazione e di espansione di una qualunque attività.


 


Se iniziate ora, molto probabilmente vi state accingendo a costituire una piccola impresa. Sappiate che, in Italia, piccole e medie aziende rappresentano oltre il 90% del panorama imprenditoriale e che hanno un ruolo strategico nella politica economica del Paese. Sono quelle che contribuiscono di più a indurre creatività e innovazione nell’ambito del prodotto nazionale. La loro dinamicità consente un agile adattamento al ritmo frenetico dell’economia moderna, che chiede un continuo rimettersi in discussione per raccogliere e affrontare sfide sempre nuove.


 


Ma qual è il maggior ostacolo che una piccola impresa può incontrare nella propria vita? Sicuramente la scarsità di mezzi propri, sempre indispensabili per dare corpo a un’idea. Lo sguardo verso possibili fonti di finanziamento esterno (pubbliche e private) è, quindi, nella natura propria delle PMI. In quest’ottica, è indispensabile presentarsi a un eventuale finanziatore con un progetto aziendale fattibile e redditizio, in grado di suscitare interesse e di superare la più critica analisi.


 


Ad aiutare l’imprenditore nel suo sforzo di presentare un’immagine solida della sua azienda e del suo progetto, c’è uno strumento: il Business Plan, che rappresenta lo specchio di ciò che è l’impresa, di quello che vuole essere e di quanto sia concretamente remunerativo il credito eventualmente richiesto.


 


Non solo. Esso supporta qualunque interlocutore (con cui l’imprenditore voglia o debba rapportarsi) nel comprendere chiaramente gli obiettivi aziendali e quali concreti risultati si vogliano e si possano conseguire con una certa iniziativa d’impresa o un’ipotetica rimodulazione dei suoi piani.


 


Anche l’Unione Europea (come ormai avviene per tutte le leggi agevolative in Italia) ha da tempo fissato, quale obiettivo primario, quello di diffondere l’uso del Business Plan come metodologia di analisi e di previsione, incoronandolo come strumento principe di una selettiva valutazione. Ottimizzare un Business Plan (perché si presenti chiaro, dettagliato ed esaustivo) appare quindi la strada maestra per il pieno successo di ogni iniziativa, che si parli di start up o di pura espansione aziendale.


 


Nel concreto, il progetto aziendale viene strategicamente misurato in un orizzonte temporale che va da tre a cinque anni, e l’analisi verte sugli aspetti più disparati (organizzativi, commerciali, produttivi, legali, economici, finanziari, patrimoniali). Peraltro, il documento è anche di grande aiuto nel limitare il rischio imprenditoriale nell’ipotesi dell’avviamento di una nuova iniziativa; infatti, pone lo stesso imprenditore-redattore di fronte a tanti preziosi interrogativi, permettendogli di accantonare ogni dispersione e di dare una nitida e coerente cornice al progetto d’impresa.


 


Sostanzialmente, ponendosi di fronte a un progetto d’impresa, si dovrà definire innanzitutto chi vuole fare cosa, passando poi a considerare cosa si intenda offrire e a quale tipo di clientela, fissando le metodologie di produzione, di organizzazione interna, di comunicazione e persuasione, di distribuzione e di vendita. Sarà, poi, importante stabilire i costi del progetto e il momento in cui si prevede di raggiungere il break even (attraverso quali percorsi, contando su quali punti di forza e superando quali punti di debolezza). Il fulcro di un Business Plan si fonda proprio sulla messa a fuoco di queste fondamentali questioni.


 


Questi pochi spunti possono già essere sufficienti a dare l’idea di quanto sia benefico apprendere e utilizzare un buon Business Plan. Difficile? Non facilissimo, ma più facile di quanto si possa pensare. Insieme ne studieremo la struttura e ne comprenderemo l’utilizzazione. Passo dopo passo, andremo avanti con la massima semplicità nell’esposizione e una piacevole applicazione giornaliera. Sette tranquille giornate. Sette proficue giornate. E la preparazione del vostro futuro da saggi imprenditori.


 


Nota: è appena il caso di precisare


•     che i consigli pratici circa la preparazione del Business Plan e le tecniche di controllo finanziario presenti in questo manuale (schemi, tabelle e semplici formule) vanno applicati con giudizio e criterio, se si vogliono raggiungere i risultati desiderati;


•     che ogni isolato sforzo — senza un certo grado di costante volontà e determinata concentrazione — risulterà vano. Impegnatevi, quindi, nell’ordinata applicazione dei suggerimenti offerti dal testo: otterrete la soddisfazione di apprendere come costruire e presentare un Business Plan veramente interessante e pratico;


•     che gli schemi e i fogli in Excel rappresentati nell’ebook sono liberamente scaricabili sul sito www.primeggiamo.it.




GIORNO 1:


Come un’idea progredisce in prodotto


«Certi uomini vedono le cose come sono e dicono:“Perché?” Io sogno cose mai esistite e dico: “Perché no?”».


(George Bernard Shaw)


 


«La mente dell’uomo tesa verso una nuova idea non torna mai alle sue dimensioni originali».


(Oliver Wendell Holmes)


 


Un concetto prioritario che vogliamo subito acquisire è che qualunque attività di scambio fra gli uomini è generata da necessità e bisogni contrapposti da soddisfare. Dalla primitiva forma di compensazione (il baratto), l’uomo è poi passato a regolare le transazioni con l’ausilio di mezzi di pagamento, ma il concetto fondamentale resta inalterato: in una calda giornata estiva, Antonio passa a Giuseppe 2 � ottenendo in cambio un gelato; di conseguenza, Giuseppe potrà utilizzare i suoi 2 � per ottenere distinte utilità in tempi successivi.


 


Sia pur semplicistico, l’esempio vuole introdurre al tema fondante di ogni attività di business: quello che acquista Antonio non è il gelato in sé, quanto l’utilità che il gelato (strumento) gli dà in termini di refrigerazione e di gusto (obiettivo che genera senso di soddisfazione e appagamento). Ecco perché è così importante stimare il grado di attrattività del prodotto o del servizio per i potenziali acquirenti/utilizzatori.


 


Fra le tante dinamiche odierne, però, possiamo osservarne una che ha estrema rilevanza: la forte accelerazione nel ciclo di vita del prodotto (attenzione: da qui in poi, per praticità, si userà quasi sempre il termine prodotto, anche quando il concetto incorpori alternativamente il significato di servizio/consulenza).


 


Un esempio per tutti: un tempo, la Sony poteva giovarsi di un vantaggio di prodotto per la durata di tre anni rispetto ai suoi concorrenti. Oggi, il suo vantaggio è limitato a sei mesi: il tempo in cui Matsushita riesce a copiargliene le caratteristiche e ad annullare il differenziale competitivo. È quindi, chiaro quanto sia importante sviluppare, all’interno di un qualunque ambito aziendale, l’abitudine strutturata alla creatività.


 


Alcune tecniche sono in grado di aiutarci a sviluppare nuove idee:


•     analisi delle situazioni d’uso, che consiste nell’elencare la normale utilizzazione di un oggetto o il modo ordinario di strutturare un evento e, poi, invertire le caratteristiche individuate;


•     relazioni forzate, ossia elencare più idee (o oggetti) e considerare le loro possibili combinazioni, monitorandone i risultati applicativi;


•     elenco degli attributi, che consiste nell’analizzare un prodotto, descriverne le parti costitutive e poi modificarle (forma, colore, funzionalità);


•     analisi morfologica, quando si parte dal problema, poi si pensa agli elementi costitutivi del prodotto risolutivo, descrivendo le caratteristiche e le funzionalità che dovrà avere;


•     associazione di idee, ossia partire da un pensiero, scriverlo e poi seguire il flusso dei pensieri successivi senza badare al razionale collegamento reciproco.


 


In un contesto aziendale attivo è peraltro possibile avvicinarsi alle esigenze del gruppo di clientela selezionato con l’aiuto di approcci mixati, quali:


•     l’organizzazione incentivata di visite guidate agli impianti, collegate con sessioni di brainstorming con i clienti;


•     la partecipazione a fiere commerciali di settore come strumento di attivazione di nuove idee generate da un’analisi creativa delle novità;


•     l’istituzione di un vero e proprio laboratorio di idee, aperto a tutti i dipendenti e impostato al fine di consentire la consultazione delle idee e ogni possibile commento o integrazione;


•     l’uso di un procedimento iterativo con un gruppo di clienti che analizzano i prodotti e identificano carenze e problemi, mentre i tecnici (nella duplice veste di osservatori e realizzatori) si impegnano nella contemporanea elaborazione delle relative soluzioni.


 


SEGRETO n. 1: la forte accelerazione nel ciclo di vita del prodotto impone lo sviluppo di un ambiente creativo in ogni tipologia di attività.


 


È sempre possibile che la prima selezione delle idee incorra in un errore di eliminazione (quando viene scartata una buona idea), ma anche di avanzamento (quando si consente a un’idea scadente di procedere, cosa che corrisponde alla scelta più gravida di conseguenze negative).


 


Per evitarlo, ci si potrà avvalere di un sistema di efficaci criteri di valutazione, chiedendosi sempre:


•     il prodotto va incontro a un bisogno ben individuato?


•     siamo dotati del know-how e dei capitali necessari alla sua realizzazione?


•     il suo valore è tale da provocare il volume di vendite necessarie?


•     ben pubblicizzato, quali profitti genererà e con quali tassi di crescita?


 


Vediamo insieme quale potrebbe essere un pratico schema di valutazione del prodotto:
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dove il peso relativo del requisito rappresenta il grado di importanza ai fini della valutazione globale.


 


Naturalmente, le probabilità di successo di ognuno dei prodotti in fase di studio andranno monitorate costantemente e comparativamente (probabilità di successo complessivo = probabilità di completamento x probabilità di commercializzazione x probabilità di successo economico). In altri termini: si calcolerà la probabilità di successo complessivo per ogni ipotesi di prodotto e si avvieranno alle fasi successive di analisi le soluzioni al di sopra di una certa soglia.


 


SEGRETO n. 2: le probabilità di successo dei prodotti in fase di studio possono essere monitorate con una semplice formula e, già in prima battuta comparate.


 


Dall’idea di prodotto si dovrà poi passare al concetto di prodotto: quale prodotto incorpora l’idea? Il concetto di prodotto nascerà, quindi, nella costante attenzione verso i potenziali utilizzatori e i vantaggi forniti. Contemporaneamente, il prodotto concettuale verrà idealmente “posizionato”: quali sono i concorrenti con cui ci dovremo confrontare e quale il prodotto più affine sul mercato?


 


In questa fase sarà importante inquadrare il prodotto secondo i requisiti di:


•     credibilità e chiarezza: sono credibili i benefici del prodotto?


•     grado di bisogno: quanto risolve il bisogno individuato?


•     livello di gap: quanto lo risolve meglio dei prodotti alternativi?


•     percezione di valore: il prezzo incontrerà il riconoscimento del potenziale cliente?


•     contesto d’acquisto: chi lo utilizzerà? Quando e con quale frequenza?


 


Queste sono le domande base che ci consentiranno di operare una scelta responsabile nella direzione dello sviluppo o meno di un prodotto (o di un servizio).


 


Al termine dei test sperimentali, deciso il “varo”, le residue incertezze potranno essere vinte con il ricorso all’analisi congiunta, in grado di farci superare ogni residua incertezza: una delle opzioni più diffuse è quella di sottoporre il prototipo di prodotto a un gruppo di potenziali clienti. La loro scelta prevalente fra una definita gamma di combinazioni come aspetto esterno/tipo di confezionamento/livello di prezzo/tipo di garanzia (non più di tre opzioni per caratteristica) ci fornirà indicazioni fondamentali circa la definizione più idonea del prodotto da lanciare sul mercato.


 


SEGRETO n. 3: il prodotto concettuale dovrà essere idealmente “posizionato” per poter accedere alla valutazione congiunta e parallela di più progetti, scremare le varie opzioni e decidere su quale ipotesi di prodotto ci si dovrà concentrare.
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