BUSINESS PLAN

             “Senza non si va da nessuna parte, é indispensabile per chi vuole mettersi in proprio. A cosa serve? A tutto, in pratica: alla pianificazione al controllo e alla comunicazione. E’ composto da due parti: una prima descrittiva, che illustra tutte le caratteristiche del progetto e una seconda analitica e numerica con le proiezioni economiche finanziari. L’arco temporale a cui riferire il progetto, per una nuova iniziativa è di tre -quattro anni con un’entrata a regime nel quinto anno.”

l’indice del business plan:

a- la presentazione dei neo-imprenditori e dell’impresa; 

b- la sintesi del progetto;

c- la descrizione del prodotto o servizio; ( che tipo di prodotto )

d- la spiegazione del mercato di riferimento; ( mercato da raggiungere )

e- la definizioni delle strategie  commerciali; ( come si intende vendere )

f- la descrizione di come viene organizzata la produzione; 

g- l’analisi delle risorse finanziarie da investire;

h- la proiezione economico-finanziarie dell’impresa

i- i costi fissi e variabili

j- il piano degli investimenti

k-  previsione stato patrimoniale

l- previsione conto economico
n.b. alcune informazioni hanno però un peso diverso se il BP ha lo scopo di trovare fondi e finanziamenti agevolati, oppure un credito bancario.

BUSINESS PLAN

PROFILO DEI PROTAGONISTI

	· di chi è l’idea?  Degli alunni delle classi terze. Gruppo IFS 

	· Chi gestirà l’impresa? Gli alunni provenienti dal terzo anno di qualifica. Attualmente frequentano la classe quarta postqualifica. Le classi interessate sono: 4^ turistica e 4^ ristorazione A e B, per un totale di 49 alunni. ( Coordina i lavori il gruppo progetto)

	· Età : studenti anni 17-18

	· Formazione : addetti ai servizi di ricevimento e addetti ai servizi di ristorazione. Qualifica conseguita nell’anno 2003- 2004 presso l’IPSAR di Tortolì –NU

	· Esperienza e capacità professionali(  esperienza acquisita presso strutture ricettive durante il periodo scolastico in occasione di stage, buona parte degli allievi ha prestato servizio durante la stagione estiva. Esperienza dei docenti: nel gruppo progetto alcuni docenti hanno esperienze nel campo per aver condotto la gestione di aziende alberghiere.

	· Motivazioni e aspettative dei soci ( offrire un servizio di accoglienza competitivo nel settore turistico per assicurare un futuro dal punto di vista economico a tutti i soci interessati. Sviluppare rapporti con l’ambiente economico locale.

	· Estremi atti costitutivi  atto costitutivo registrato il 10/12/2004 presso lo studio notarile della dott.ssa Cappellini Carmen via Coghinas – Tortolì –NU, registrato presso la Camera di Commercio Nuoro il 10-12-2004, iscrizione R.E.A numero 03094979999  Cod.fisc.  e P.IVA03094979999, natura giuridica società a responsabilità limitata (SRL), denominazione dell’azienda BLUE VILLAGE HOTEL DUE srl, sede IPSAR, VIA Mons. Virgilio n° 28 –08048 Tortolì – NU tel 0782628006 fax 0782624213; data del termine della società 31/12/2025, scadenza primo esercizio 31/12-2005, capitale sociale: deliberato euro 980.000,00 sottoscritto euro 980.000,00 versato euro 980.000,00. quota depositata presso la Banca di Sassari filiale di Tortolì 25% euro 245.000,00

	· Composizione societaria: srl – consiglio amministrazione e amministratore delegato 

	· L’attività effettivamente  che svolgerà alloggio e somministrazione di cibo e bevande anche per gli esterni, servizi di animazione, gestione di aree demaniali.

	· La localizzazione ( zona balneare ) 

	· Eventuali legami con altre imprese. ( legami con imprese di viaggi, di trasporto, fornitori di materie prime e servizi vari.


DESCRIZIONE DEL PROGETTO

( Questo capitolo è importante soprattutto se il BP verrà presentato a un istituto di credito, oppure a un possibile finanziatore: chi valuta la richiesta di affido deve avere subito sott’occhio le notizie importanti, per decidere se avviare o meno l’istruttoria: una buona sintesi del progetto aiuta a superare la prima selezione). 

Presentazione sintetica di quanto verrà esposto in seguito, introduzione degli argomenti principali:

	· il prodotto o servizio da realizzare o realizzato: 

      tipologia struttura: villaggio albergo, situato a 300 metri dal mare, sulla costa Ogliastrina  in territorio di ……….., struttura sviluppata in orizzontale, altezza massima 6 metri. 

     Classificazione : quattro stelle, n° camere 80, posti letto 200, (50 camere doppie, 20 camere triple, 10 camere doppie con 2 letti aggiunti).

     Localizzazione: a… km dal centro abitato di …….., a … km dal porto di Arbatax, …. km dall’aeroporto di Tortolì, … km dalla SSP 125 Orientale Sarda Cagliari Olbia, distanza da Cagliari 145 km e da Olbia 180 km. 

    Superficie e volumi: mq camere 1390, aree comuni mq 960, servizi annessi alle camere mq 50, servizi igienici spazi comuni mq 50, area servizi adiacenti spazi comuni 250, impianti sportivi mq 1250, costruzione totale mq 3.380, superficie libera mq 23.620, cubatura dell’immobile mc 10.140, superficie complessiva mq 27.000.    

	· i clienti e il mercato di sbocco: tour operator stranieri e italiani; stranieri nel periodo di bassa stagione, famiglie e italiani nel periodo di alta stagione  

	· l’organizzazione: ( modello organizzativo di tipo misto. N° dei dipendenti min 35 max 50) 1 direttore, 1 vicedirettore, 1 capo ricevimento e 4 addetti al front-office, 1 governante e 8  cameriere ai piani, 1 maitre con 6 chef de rang e 8 commis al ristorante, 1 barman e 3 commis al bar, 1 chef con 2 capi partita e 2 commis in cucina, 2 lavapiatti alla plonge, 1 economo e 1 dispensiere per l’economato, 3 manutentori. 

· Giardinaggio: affidato a ditta esterna;

· Animazione: affidato a società esterna;   

	· le caratteristiche del programma e i tempi di realizzazione; il tipo di progetto richiede per i primi 2, 3 anni la collaborazione di un T.O che mediante convenzioni contratto “vuoto per pieno” si impegna a promuovere e vendere il prodotto;

·  tempi di realizzazione: l’opera sarà realizzata entro marzo 2003;

	· i presupposti produttivi commerciali economici; vedi conto economico allegato.

	· l’analisi delle risorse finanziarie: Vedi piano degli investimenti allegato.


CHE COSA SI VENDE?

	descrizione, che riporta solo le caratteristiche tecniche. Si tratta di un prodotto, dimensione, packaging, i test e le verifiche eventuali: Il prodotto che intendiamo commercializzare è un insieme di servizi, alloggio, Ristorazione, servizi di trasporto e servizi vari se presenti. È stata effettuata un’indagine di mercato dalla quale è emerso mediante test e verifiche l’esigenza del consumatore a richiedere il servizio da noi proposto   

	studi, ricerche tecnologie e quali sono gli studi che hanno portato a definire il prodotto: ( da un attenta analisi condotta nel territorio emerge che il nostro prodotto sarà unico e competitivo rispetto da quello che già esiste.  

	brevetti e copyright, vanno specificati (quando esistono) questo tipo di vantaggi competitivi: ( non ci riguarda )

	tecniche di produzione, da specificare se la produzione e da avviare da zero o se già implementata: ( la nostra azienda è di nuova costituzione, produciamo alloggio, assicuriamo il servizio di assistenza ai turisti con annesso il servizio di ristorazione e intrattenimento. 


TUTTO SUI CLIENTI

	Chi sono i clienti diretti: il tour operator con contratto “vuoto per pieno”

	Mercato di riferimento: ( straniero in bassa stagione, italiano provenienti dal nord e dal centro Italia in alta stagione ).

	Altre aziende: ( aziende di viaggi ) 

	Commercianti: rapporto con rifornitori di vario genere ( VIP – MARR – Surgefuld – Scapa Italia ecc.)

	Utenti finali: il turista con esigenze di soggiornare per una o due settimane 

	Ricerca quantitativa: 

	Chi compra: anziani con possibilità di spesa relativa al costo di una settimana di soggiorno in bassa stagione. Ospiti con un reddito medio alto ( famiglie, impiegati, liberi professionisti con possibilità economica per soggiorno di una o due settimane in media stagione, ospiti con alto reddito( liberi professionisti ) con capacità di spesa alta per soggiorni in alta stagione

	Dove: (dove è situato l’albergo)

	Quando e quanto: periodo da maggio a settembre, una o due settimane di soggiorno

	Ricerca qualitativa:

	bisogni del cliente: alloggio, ristorazione, balneazione, servizi di animazione, assistenza ai bambini, attività sportive, escursioni, via mare e via terra.

	le tendenze: il target individuato ricerca sempre più strutture ricettive di piccole medie dimensioni, ama la tranquillità, le spiagge isolate, la sicurezza dei trasporti, la garanzia dei mezzi di trasporto, richiesta di camere spaziose, forte richiesta di attività sportiva per i clienti giovani, cucina tipica, buona assistenza ai bambini. 

	definizione del cliente tipo: anziani, stranieri e famiglie. Capacità di spesa media. 

	bisogni e benefici per il cliente potenziale: 

	per i primi anni il tour operator grazie alle offerte con prezzi lancio garantisce un tasso d’occupazione del 80/90 % 

	elasticità della domanda: 

	la concorrenza: attualmente in zona esistono solo tre alberghi con caratteristiche simili: categoria, vicinanza mare, servizi e dimensioni.

	chi sono i concorrenti: hotel La Bitta, Hotel La Torre e Hotel Corte Bianca.

	la loro quota di mercato: durante la stagione estiva raggiungono un ottimo tasso di occupazione: bassa stagione con target estero, e per il resto target nazionale.


IL MARKETING

Sei gli elementi del marketing mix:

	Il prodotto o servizio:  

· villaggio albergo, stagionale, categoria 4 stelle, dimensioni medie, 80 camere e 200 posti letto. 

· servizi: alloggio, ristorazione, animazione, spiaggia, piscina, sport.
· punti forti: vicinanza al mare 300 mt. , assistenza ai bambini, spiaggia privata isolata con sabbia fine; 
· punti deboli: difficoltà per il raggiungimento da Cagliari e da Olbia.  

	Il prezzo (orientato al mercato, ai costi, alla concorrenza)(considerare gli sconti e le promozioni): 

vedi prezzo concordato col T.O. 

	La comunicazione(investimenti per la promozione e la pubblicità): 

nassun onere, poiché se ne occupa il T.O. 

	Il servizio: alloggio, ristorazione, e accessori.

	La distribuzione: ( la vendita e la distribuzione del servizio sarà organizzata nel seguente modo: i primi 5 anni il prodotto sarà commercializzato direttamente dal T.O. 

Dal 6 anno in poi il 60% del prodotto verrà distribuito ancora direttamente dal T.O fino ad arrivare all’acquisizione di almeno il 50% delle presenze costituito da clientela diretta. 

	Le risorse umane (la professionalità del personale rappresenta un valore aggiunto): 

le figure professionali provengono dalla scuola alberghiera di Tortolì, la direzione sarà curata da studenti e docenti.

	Valore aggiunto del prodotto: ( innovazione, affidabilità, estetica, prestigio): 

· personale qualificato e motivato, conoscenza di almeno due lingue straniere;

· offerta è caratterizzata da servizi tipici del territorio;

· particolare cura del germinal club (assistenza ai bambini)

· struttura architettonica molto particolare che ricorda l’età nuragica;

· vicinanza al mare e spiaggia isolata;


ORGANIZZARE LA PRODUZIONE

Com’è strutturata la futura impresa?

	Descrizione del processo produttivo: 

· acquisto di merci e attrezzature presso artigiani e fornitori del territorio;

· trasformazione e vendita del prodotto come previsto dal settore ricettivo; 

	Quali risorse di lavoro: 

· personale proveniente dal territorio, con qualifica;

· know how dei docenti per i primi 5 anni;

· Prevediamo corsi di formazione in azienda permanenti fino ad ottenere una preparazione professionale dello staff direttivo idoneo per la conduzione autonoma dell’azienda.

	Quali risorse di capitale: 

capitali propri 25%;  (€ 980.000,00)
contributi a fondo perduto 40%  (€ 1.568.000,00)
finanziamenti a tasso del 6% per il restante 35%  (€ 1.372.000,00)
costo dell’intera opera: € 3.920.000,00

	Know how da acquisire: (  l’azienda intende affidare il management per i primi 5 anni, relativamente alla organizzazione e distribuzione delle vendite direttamente al T.O con contattato “vuoto per pieno”. L’organizzazione interna relativa alla produzione sarà curata dal personale del territorio 

	Gli investimenti che si prevedono: 

vedi piano degli investimenti

	Approvvigionamento delle materie prime e rapporti con i fornitori: 

con i fornitori stipuleremo contratti con pagamenti a fine stagione;

	Organizzazione del lavoro: vedi organigramma allegato.


GLI INVESTIMENTI

	Risorse finanziarie da investire nel progetto:

	Quanto denaro occorre per sostenere gli impegni finanziari di investimento e per gestire l’attività

Vedi piano finanziario; 

	Autofinanziamento: vedi allegati; 

	i ricavi coprono i fattori produttivi? Vedi allegati

	esigenza di fonti di finanziamento esterne (in che misura?) vedi allegati.


LE PROIEZIONI ECONOMICO-FINANZIARIE

Questa sezione del B.P. deve dimostrare che l’impresa possiede i presupposti necessari per crescere nel mercato

	Analisi analitica delle spese: vedi allegati

	Costi fissi, variabili e semivariabili: vedi allegati

	Spese per immobilizzi (macchinari, impianti, arredi, attrezzature, software, brevetti e altri fattori produttivi per avviare l’attività) ( vedi allegati 

	Spese per la gestione (oneri finanziari e spese amministrative): vedi allegati

	Stima dei ricavi (essere poco ottimisti): vedi allegati

	Validità dell’impresa dal punto di vista economico (presupposti per il successo : vedi allegati

	Calcolare il break even point: vedi allegato

	Valore minimo di fatturato: 

	Incidenza dei costi fissi: 

	Area di guadagno (o di perdita): 
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