09-FEB-2015

LA STAMPA

SOLDI

Dir. Resp.: Mario Calabresi

dapag. 18

Un popolo di neo-imprenditori

OCCUPAZIONE
Mettersi
in proprio:
comesifa
il progetto

A PAGINA 18

Iscrizioni, cessazioni, saldo e tasso di crescita delle imprese
per anno nel periodo 2007-2014

TOTALE IMPRESE - Valori assoluti, tutti i settori

Nati-mortalita delle imprese registrate
per forma giuridica - Anno 2014
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Riparte in [talia la voglia d impresa
Business plan vincenti in 10 mosse

Nel 2014 saldo positivo di 30mila attivita: ma da dove si comincia?

iprende la marcia della
R nascita di nuove imprese

che, secondo l'ultimo
censimento di Unioncamere, ri-
vela un saldo positivo tra entra-
te e uscite di 30mila imprese, il
doppio rispetto all’anno prima;
e registra inoltre una fortissima
frenata delle cessazioni
(340.261 le imprese che hanno
chiuso i battenti nel 2014, 31.541
unita in meno rispetto a 12 mesi
fa). Sono i due dati migliori dal
2010 e segnalano una probabile
inversione di tendenza, con una
crescita di nuove imprese e di
start up innovative.

Ma che cosa significa con-
cretamente mettersi in pro-
prio? E’ la prima domanda che
un aspirante imprenditore deve
porsi, per verificare la reale
propensione se non la vocazio-
ne aunlavoro indipendente, sa-
pendo che impresa e lavoro au-
tonomo non sono la stessa cosa:
I'impresa & un’organizzazione
complessa, il lavoro autonomo &
per professionisti e fornitori di
opere o di servizi. La seconda
domanda da porsi é: ho davvero
la stoffa dell'imprenditore? Im-
prenditori non si nasce ma si di-
venta: ci vogliono forti motiva-
zioni di partenza e delle doti e
delle competenze umane, per-
sonali, oltre che professionali.

La terza domanda é: quanto

"InfoCamere”

é fondata la mia idea d’impre-
sa? Non bisogna innamorarsi
troppo infatti dei propri sogni e
delle proprie idee, ma & neces-
sario verificarne la coerenza
con lesistenza di una vera do-
manda da parte dei consumato-
ri: una nuova business idea de-
ve fare i conti con dei bisogni
concreti insoddisfatti, che
aspettano che qualcunoli possa
soddisfare. A questo punto, ed &
la quarta domanda, & necessa-
rio approfondire il contesto di
mercato attuale dell’iniziativa
che si vuole lanciare e lo scena-
rio prossimo venturo: fare
l'analisi della concorrenza e
analizzare la presenza di forni-
tori. La quinta mossa é la verifi-
ca dell’idea, attraverso un’ana-
lisi spietata dei punti di forza e
di debolezza. In buona sostan-
za, si tratta di misurare il ri-
schio d'impresa che si sta cor-
rendo, passando in rassegna
tutti le tappe necessarie e gli in-
terlocutori: il personale, gli
aspetti finanziari, le attrezzatu-
re, lorganizzazione aziendale.
Un passaggio supplementa-
re, ed & la sesta mossa, & quella
di analizzare in dettaglio i pun-
ti focali della propria iniziati-
va: quali prodotti e servizi in-
tendo offrire e quali sono i van-
taggi competitivi che ho ri-
spetto agli altri. Al settimo

punto vi & poi la precisazione
delle scelte di marketing e le
analisi di mercato secondo le
quattro P (Product, ovvero
prodotto-servizio; Price, il
prezzo; Promotion, promozio-
he e comunicazione; e Place, la
localizzazione, il posto). L'otta-
va mossa & quella della scelta
tra un binomio ormai classico:
make or buy, produco in pro-
prio il mio prodotto oppure
compero da terzi e da fornito-
ri? [lnono comandamento haa
che fare con lorganizzazione
della nuova impresa (macchi-
ne, persone, tecnologie).

Infine al decimo, tra i piit im-
portanti di tutti, vi é la redazio-
ne del piano d’impresa, il cosid-
detto business plan, che per-
mette la verifica di fattibilita
della nuova iniziativa e di pre-
sentarsi con qualche possibilita
di essere ascoltati da potenziali
finanziatori. Altri passaggi so-
no la scelta della forma giuridi-
ca (srl o spa?) e gli adempimenti
burocratici necessari per la
fondazione dell'impresa, con i
loro costi. Per saperne di pii1 si
pud consultare il sito www.fi-
lo.unioncamere.it, che contiene
la guida “Mettersi in proprio” e
isuggerimenti per stilare il pro-
prio business plan. W.P]



