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1.  IDEA DI BUSINESS
1.1  Individuazione del bisogno
………..( Descrivere quali sono i bisogni espressi, latenti, o indotti ed in che maniera ciascun prodotto/servizio da offrire riuscirà a soddisfarli. In sostanza descrivere cosa ha fatto scattare l’avanzamento della vostra proposta di valore, presupposti, motivazioni ecc…, descrivere il tutto in maniera fluida facendo evincere il più possibile la corrispondenza fra il servizio che proponete e le effettive esigenze del mercato “pagante” da dover servire. A meno che non si sia così bravi da saper creare il bisogno, nella stragrande maggioranza dei casi, ogni attività imprenditoriale non ha senso di esistere se non esiste il cosiddetto “ customer pain” inteso nell’accezione esigenze/problemi del cliente) ………………..

1.2 Descrizione progetto, caratteristiche tecniche e funzionalità
………..(evidenziare brevemente  gli elementi innovativi del progetto ed, eventualmente, quali risultati della ricerca si intende valorizzare. Indicare anche per quanto possibile, gli impatti dell’innovazione in termini di vantaggio competitivo: es. riduzione dei costi, differenziazione di posizionamento, strategia di nicchia e di prezzo) ………………..

1.3 Business model Canvas
………..( CANVAS riassume in maniera molto intuitiva e schematica tutto quello che si è descritto nei primi due precedenti paragrafi, costituisce il primo passo, per definire internamente al team i vari aspetti che ruotano attorno all’idea stessa.

E’ da sviluppare  in vari step, cercando di renderlo snello e allo stesso tempo completo considerandolo come mezzo e non come fine; è uno strumento: di esplicitazione dell'idea, di analisi del contesto e di individuazione delle possibili traiettorie di sviluppo. In breve, favorirà l'acquisizione di maggiore consapevolezza del potenziale connesso al business)………. 
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	Key activities

;
	Value Propositions

;
	Customer Relationships

;
	Customer Segments

 ;

	
	Key Resources

;
	
	Channels

;
	

	Cost Structure 

;


	Revenue Streams
;

	Social & Environmental Cost
;


	Social & Environmental Revenues

; 


2.  IL TEAM
2.1  Descrizione del team
(indicare tutti i soggetti che faranno parte della compagine sociale – nome, cognome, ruolo/mansione che avranno all’interno dell’impresa descrizione esperienze formative e lavorative dei soggetti proponenti coerenti con l’iniziativa proposta e con il ruolo/mansione che ciascun soggetto avrà all’interno dell’impresa – indicare titoli di studio, attestati, abilitazioni professionali, indicare attività svolte di pertinenza, ecc.) 
3.  IL MERCATO
3.1  Mercato target
Caratteristiche del mercato di riferimento. 

Attenzione: indicare sempre e specificare le fonti
· l’ambito geografico di riferimento dell’offerta prospettata nel piano d’impresa; 

· il grado di concentrazione del mercato di riferimento, descrivendo quindi se si tratta di un mercato in cui la produzione e/o la distribuzione sono in capo a poche e grandi imprese, ovvero distribuite tra numerosi operatori; 

· le barriere all’ingresso eventualmente presenti nel mercato di riferimento, esplicitando adeguatamente i tipi di barriera (legislativa, di dimensione dell’investimento, tecnologiche, etc...);

· lo stadio del ciclo di vita in cui si trova il prodotto/servizio (introduzione, crescita, maturità, declino, rivitalizzazione).

3.2  Segmentazione del mercato di riferimento
C.1. Individuazione e descrizione segmenti di mercato

Attenzione: indicare sempre e specificare le fonti
· i gruppi di clienti a cui l’iniziativa si rivolge procedendo ad una loro denominazione, descrivendo il criterio di aggregazione utilizzato per indicare i soggetti che esprimono nei confronti dei prodotti/servizi aspettative simili (dimensione, localizzazione, settore di riferimento, età, professione, disponibilità economiche, ecc.); 

· una descrizione delle caratteristiche principali dei soggetti che compongono il gruppo; 

· quali bisogni esprime ogni gruppo, e dunque quali esigenze si aspettano che i prodotti/servizi che gli vengono proposti riescano a soddisfare;

· una stima quantitativa relativa ad ogni gruppo individuato, se possibile specificando le fonti;

· per ognuno dei gruppi quantificati, definire orientativamente il numero di coloro che potrebbero realisticamente diventare nuovi clienti dell’iniziativa e dunque acquistare i prodotti/servizi proposti, se possibile specificando le fonti.

C.2. Esplicitare i criteri di identificazione dei segmenti di mercato e delle tipologie di clienti

Descrivere le motivazioni alla base della scelta di rivolgersi alle tipologie di clienti indicate nella sezione precedente

C.3. Esplicitare i criteri di quantificazione delle tipologie di clienti

Descrivere il criterio utilizzato per definire il numero di clienti indicato nella sezione C.1.

3.3  Andamenti del settore
· il trend del mercato negli anni recenti, e possibilmente le motivazioni alla base dell’andamento descritto, i fattori che lo influenzano e le prospettive future; 

3.4  Concorrenza
C.4. Principali concorrenti diretti e indiretti 

Attenzione: indicare sempre e specificare le fonti
Indicare i risultati dell’indagine condotta sui concorrenti operanti nel mercato individuato, intendendo per concorrenti tutte quelle iniziative che hanno come obiettivo soddisfare gli stessi bisogni degli stessi gruppi di clienti scelti dal soggetto proponente, indipendentemente dalle modalità utilizzate per farlo. Oltre, dunque, ad iniziative che propongono agli stessi gruppi di clienti prodotti/ servizi analoghi a quelli che si pensa di offrire con l’iniziativa in oggetto (concorrenti diretti), dovrà essere valutata anche la presenza d’iniziative che soddisfano gli stessi bisogni degli stessi gruppi di clienti con modalità alternative (concorrenti indiretti).

Sarà necessario indicare possibilmente: il nome del concorrente; dimensione aziendale; il tipo di prodotti/ servizi che offre, indicandone le caratteristiche più importanti;
prezzo, strategie promozionali e distributive; propri elementi di differenziazione rispetto ad esso (punti di forza).

3.5  SWOT analysis
	Punti di Forza
	Debolezze

	· xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx.
	· xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx

	Opportunità
	Minacce

	· xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx
	· xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx



3.6  Posizionamento
……………….Il posizionamento consiste nella modalità in cui desideriamo che un determinato prodotto trovi collocazione nella mente del consumatore. Il posizionamento, viene utilizzato con il fine di creare nella mente del consumatore un’immagine ben precisa, collegata ad un insieme di valori che verranno direttamente associati al prodotto, al brand o all’azienda. 
Esempio di grafico

(grafico di posizionamento)
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Oppure  
(tabella di benchmarking)

	
	V-MAGI
	X
	Y
	Z

	Criterio 1
	+++
	-
	+
	--

	Criterio 2
	+++
	+
	+
	-

	Criterio 3
	++
	++
	+
	-

	Criterio 4
	+++
	++
	+
	-

	Criterio 5
	+++
	+++
	-
	-


Oppure  

(Grafico a tela di ragno o radar chart)
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4.  IL PRODOTTO/SERVIZIO
4.1  Descrizione tecnica del prodotto/servizio
Indicare e descrivere i prodotti/servizi che si intende fornire e, per ciascuno di essi, indicare a quale tipologia di destinatari si rivolge

Descrivere le fasi di progettazione/sviluppo/realizzazione effettuate o da effettuare, l’eventuale realizzazione di test funzionali, di sicurezza, di mercato, e risultati conseguiti. 

	Prodotti/Servizi
	descrizione
	Tipologia clienti destinatari

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


4.2  Prezzo di vendita dei prodotti/servizi
Indicare: · i prodotti/servizi che s’intendono offrire (derivanti dalla precedente tabella); · la loro unità di misura (kg, metri, unità, tempo, ecc.), e quindi il modo in cui vengono misurati; · il prezzo a cui si pensa di vendere ciascuna unità di prodotto/servizio; · il prezzo medio a cui i concorrenti vendono un’analoga unità di prodotto/servizio. 

Attenzione! I prezzi indicati vanno inseriti IVA esclusa, quindi è necessario fare attenzione a scorporare da quelli che si pensa debbano essere i prezzi praticati al pubblico (propri e dei concorrenti), la percentuale di IVA applicabile alla specifica tipologia di prodotto/servizio.

	Servizi
	Unità di misura
	Prezzo unitario di vendita (IVA esclusa)
	Prezzo medio unitario concorrenti (IVA esclusa)

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


4.3  Criteri di definizione del prezzo di vendita
Esplicitare in maniera sufficientemente approfondita il/i criterio/i seguito per la determinazione del prezzo (es: copertura dei costi, allineamento ai concorrenti, diversificazione, etc.)


5.  PIANO DI MARKETING
5.1  Promozione del prodotto servizio
Indicare come si intende far conoscere la propria iniziativa ai potenziali clienti, descrivendo strumenti, tempistiche e costi. Esplicitare il messaggio che si vuole trasmettere, nonché motivare le scelte effettuate.

5.2  Distribuzione dei prodotti/servizi
Specificare le modalità di vendita che si pensa di attivare per distribuire i propri prodotti/servizi e dunque le modalità con cui si è deciso di veicolarli fino ai clienti a cui sono destinati. 

5.3  Vantaggio competitivo
Coerentemente a quanto già indicato nelle sezioni precedenti, descrivere la capacità distintiva dell’impresa, cioè la capacità di sviluppare, presidiare e difendere nel tempo, con maggiore forza dei competitors diretti/indiretti, un proprio vantaggio competitivo.

5.4  Piano delle vendite
Indicare gli obiettivi di vendita dell’iniziativa, in relazione alle condizioni del mercato in cui essa opera. Dovrà essere esplicitato il volume di ricavi (fatturato) che ci si prefigge di raggiungere. Nella tabella vanno indicati:

· i prodotti/ servizi che si pensa di vendere (vedi tabella al 4.1); 

· le loro unità di misura e il relativo prezzo unitario di vendita I VA esclusa (vedi tabella al 4.2); 

· le quantità di ciascun prodotto/ servizio che si stima di vendere; 

· i ricavi derivanti dalla vendita di ciascun prodotto/ servizio, che si ottengono moltiplicando le quantità di prodotto/servizio previste per il prezzo unitario di vendita;

· la somma dei ricavi che si prevede di realizzare per ogni anno, costituisce il fatturato realizzato.

	
	Quantità vendute
	Fatturato (€)

	Prodotto/servizio
	Unità di misura
	Prezzo Unitario
	1°Anno
	2°Anno
	3°Anno
	1°Anno
	2°Anno
	3°Anno

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	


5.5  Criteri di definizione delle quantità vendute a regime

Esplicitare il/i criterio/i seguito/i per la determinazione delle quantità vendute (come da paragrafo 7.5). Queste ultime, inoltre, dovranno essere definite coerentemente a quanto già illustrato nel paragrafo 3.2 (“Segmentazione del mercato di riferimento”).

6.  PIANO ORGANIZZATIVO

6.1  Risorse umane 

6.1.1  Risorse umane a disposizione dell’impresa 
6.1.2  Fabbisogni di know-how e di professionalità specifiche esterne alla compagine 
Individuare i profili esterni alla compagine sociale, eventualmente necessari alla varie fasi del processo ed al suo ottimale svolgimento. Descrivere come si acquisiranno le competenze.

6.1.3  Collaborazioni previste 
Indicare le eventuali collaborazioni esistenti o previste con strutture di ricerca, imprese, istituzioni, necessarie per mettere in atto l’attività di business.
6.2  Forma giuridica e struttura societaria prevista
……………….psjlk,eglklkmsd,fjòlsw…………………………….. 

6.2.1  Prospetto delle risorse umane 
Esprimere il fabbisogno di personale e definire risorse umane, in numero e profilo, coerentemente alle dimensioni aziendali ed all’oggetto dell’iniziativa, tenendo conto:

a) dei volumi che si pensa di gestire; 

b) di eventuali competenze aggiuntive a quelle possedute direttamente che potrebbe essere utile acquisire per un migliore svolgimento dell’attività. 

In dettaglio si dovranno indicare i seguenti dati:

· numero delle risorse; 

· il livello di competenza/qualifica professionale con cui verranno inserite le risorse; 

· l’ambito di attività presidiato con una descrizione sintetica delle attività che dovranno svolgere; 

· il contratto di riferimento; 

· il tipo di inquadramento; 

· il costo annuo

	N° risorse
	Descrizione

competenze
	Ambito di attività presidiato
	Contratto di riferimento
	inquadramento
	Costo annuo

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


6.2.2  Organigramma della società 
……………….psjlk,eglklkmsd,fjòlsw…………………………….. 

6.3  Processo produttivo ed elementi di innovazione
Descrivere le varie fasi del processo, gli elementi di input e output e le risorse professionali che svolgono le attività delle singole fasi. E’ importante a tal riguardo articolare il processo in fasi, indicando quali sono i passaggi e le attività determinanti per la migliore riuscita del prodotto/servizio e dunque, data la loro importanza, le modalità individuate per il loro governo. 

6.4  Assetti tecnico-produttivi utilizzati per lo svolgimento del processo produttivo
Descrivere la struttura produttiva, indicando i beni d’investimento, materiali ed immateriali ad utilità pluriennale, acquistati e/o da acquistare e quelli acquisiti/da acquisire in affitto/leasing.

6.5  Fattori di produzione
Descrivere gli input della produzione (materie prime, licenze, servizi, attività specialistiche, semilavorati, prodotti finiti...), con particolare attenzione alle eventuali criticità di approvvigionamento e logistica
6.6  Piano degli investimenti

Dettagliare gli investimenti necessari per lo svolgimento dell’attività oggetto dell’iniziativa. Dovrà esserci un preventivo per ogni investimento previsto. Per ogni bene andrà indicato:

· il fornitore; 

· la descrizione delle caratteristiche del bene (marca; modello; funzione rispetto all’iniziativa proposta); 

· l’importo imponibile; 

· l’IVA.

	Anno 
	Investimento
	Fornitore
	Descrizione
	Costo

	1
	
	
	
	

	2
	
	
	
	

	3
	
	
	
	


6.7  Fasi di realizzazione del piano di impresa e dimensionamento della capacità produttiva
Prefigurare un cronoprogramma esplicitando le tempistiche di acquisizione degli investimenti da realizzare per il perseguimento degli obiettivi indicati nel piano d’impresa, suddivisi per trimestri, e le successive fasi di eventuale acquisizione brevetti e licenze, di acquisizione di risorse e di avvio di impresa.

Descrivere in maniera chiara i beni funzionali necessari ad avviare e gestire l’iniziativa proposta e le motivazioni che stanno alla base del loro inserimento nel piano. Fornire tutte le informazioni utili a verificare il corretto dimensionamento del piano proposto in relazione all’attività oggetto dell’iniziativa, al processo produttivo/di erogazione descritto e alle quantità di prodotti/servizi che s’intendono erogare nelle diverse fasi di realizzazione.

6.8  Autorizzazioni necessarie per lo svolgimento delle attività
Esplicitare, licenze, permessi, autorizzazioni, abilitazioni, adempimenti previsti per il regolare svolgimento dell’attività, fornendo la data di rilascio per le autorizzazioni già ottenute o la relativa stima per quelle da ottenere.

6.9  Individuazione della sede operativa
Fornire tutte le informazioni utili a valutare la coerenza delle scelte effettuate, sia in relazione al dimensionamento degli investimenti necessari per l’attuazione dell’iniziativa, sia rispetto al cronoprogramma delle fasi di realizzazione del piano di impresa. Nel caso di sede già individuata indicarne le caratteristiche reali; in particolare si chiede di fornire le seguenti informazioni:

-
destinazione d’uso; 

-
superficie utile per poter svolgere l’attività; 

-
dotazioni infrastrutturali ed impiantistiche;

 -
eventuale titolo di disponibilità (locazione, proprietà, comodato d’uso...).

Nel caso di sede non ancora individuata, sarà sufficiente indicare le caratteristiche previste.

Descrivere la sede operativa (superficie utile, dotazioni infrastrutturali, contesto, ecc. ...) e le motivazioni alla base della scelta.

7.  PIANO ECONOMICO-FINANZIARIO

7.1  Stima dei volumi di vendita
……………….psjlk,eglklkmsd,fjòlsw…………………………….. 

	ANNO
	PERCENTUALE DI MERCATO (%)
	PRODOTTO VENDUTO (unità)

	1
	
	

	2
	
	

	3
	
	


7.2  Stima dei ricavi
……………….psjlk,eglklkmsd,fjòlsw…………………………….. 

	ANNO
	PREZZO DI VENDITA (€/unità)
	PRODOTTO VENDUTO (unità)
	RICAVI (€)

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	


7.3  Stima dei costi
……………….psjlk,eglklkmsd,fjòlsw…………………………….. 

	Investimento
	Fornitore
	Descrizione
	Costi 1° anno
	Costi 2° anno
	Costi 3° anno

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


7.4  Bilancio previsionale

7.4.1  Prospetto degli investimenti e fonti di copertura 
La tabella riportata vuol rappresentare una fotografia del fabbisogno o della disponibilità finanziaria dell’azienda nella fase di realizzazione dell’iniziativa. È composta da due sezioni: Impieghi e Fonti di copertura. 

Nella sezione “Prospetto investimenti” (impieghi) si riportano le spese di investimento necessarie alla realizzazione dell’iniziativa che generano quindi il fabbisogno di capitale:

-
Beni di investimento materiali ed immateriali;

-
IVA importo da corrispondere all’acquisto dei beni di investimento. 

Nella sezione “ Fonti di copertura”, al fine di determinare/garantire l’adeguata copertura del totale degli impieghi, quindi evitare pericolose tensioni finanziarie nel periodo di realizzazione dell’attività, è necessario analizzare/riflettere con attenzione sulla effettiva possibilità di ricorrere, o meno, ad una o più fonti di copertura indicate in tabella.

	
	Descrizione investimenti realizzati/da realizzare
	Anno 1 (euro)
	Anno 2 (euro)
	Totale (euro)

	Prospetto investimenti
	
	
	
	

	A) investimenti materiali
	
	
	
	

	B) investimenti immateriali
	
	
	
	

	C) IVA su investimenti
	
	
	
	

	Totale impieghi
	
	
	
	

	IPOTESI COPERTURA
	
	
	
	

	- mezzi propri
	
	
	
	

	- capitale sociale
	
	
	
	

	- finanziamento soci
	
	
	
	

	- finanziamenti bancari a breve termine
	
	
	
	

	- finanziamenti bancari a medio lungo termine
	
	
	
	

	- agevolazioni
	
	
	
	

	- altro (indicare)
	
	
	
	

	Totale fonti
	
	
	
	


7.4.1  Conto economico previsionale
	
	ANNO 1
	ANNO 2
	ANNO 3
	ANNO 4

	A1) Ricavi di vendita
	
	
	
	

	A2) Variazione rimanenze semilavorati e prodotti finiti
	
	
	
	

	A3) Altri ricavi e proventi
	
	
	
	

	A) VALORE DELLA PRODUZIONE
	
	
	
	

	B1) Acquisti di materie prime, sussidiarie e di merci
	
	
	
	

	B2) Variazione rimanenze materie prime, sussidiarie e merci
	
	
	
	

	B3) Servizi
	
	
	
	

	B4) Godimento di beni di terzi
	
	
	
	

	B5) Personale
	
	
	
	

	B6) Ammortamenti e svalutazioni
	
	
	
	

	B7) Accantonamenti per rischi e oneri
	
	
	
	

	B8) Oneri diversi di gestione
	
	
	
	

	B) COSTI DELLA PRODUZIONE
	
	
	
	

	(A-B) RISULTATO DELLA GESTIONE CARATTERISTICA
	
	
	
	

	C1) + Proventi finanziari
	
	
	
	

	C2) - Interessi e altri oneri finanziari
	
	
	
	

	C) PROVENTI E ONERI FINANZIARI
	
	
	
	

	+ o – D) Proventi e oneri straordinari, rivalutazioni/svalutazioni  
	
	
	
	

	E) RISULTATO PRIMA DELLE IMPOSTE 
	
	
	
	

	F) Imposte sul reddito
	
	
	
	

	G) UTILE/PERDITA DI ESERCIZIO
	
	
	
	


Le voci evidenziate con la lettera A) rappresentano i ricavi di regime dell’iniziativa e costituiscono il valore della produzione. Le voci di conto economico contraddistinte con la lettera B) sono relative ai costi della produzione, suddivisi in funzione della loro natura (acquisti, variazione delle rimanenze di materie prime, servizi, godimento di beni di terzi, personale, ammortamenti e svalutazioni, accantonamenti, oneri diversi di gestione).

La sezione C) riporta i proventi e oneri finanziari, attivi (generati da liquidità disponibile e/o da altre attività) e gli interessi passivi pagati su mutui e/o maturati sull’indebitamento bancario. La sezione D) riguarda le componenti straordinarie del conto economico, se presenti. 

Di seguito si riporta una descrizione sintetica delle principali voci del conto economico previsionale. 

A 1) Ricavi di vendita: il valore da inserire alla voce A1) è il totale calcolato nella tabella al paragrafo 5.4
A 2) Variazione rimanenze semilavorati e prodotti finiti; in questa voce va indicata la differenza tra il valore delle rimanenze di magazzino di semilavorati e prodotti finiti di fine anno rispetto al corrispondente valore dell’esercizio precedente. S’inserirà un valore nullo quando s’ipotizza di vendere tutti i prodotti realizzati nell’esercizio e nessun prodotto in rimanenza dall’anno precedente; s’inserirà un valore negativo quando s’ipotizza di vendere tutta la produzione dell’anno più una parte o tutte le rimanenze dell’anno precedente; s’inserirà un valore positivo quando s’ipotizza di non riuscire a vendere tutta la produzione dell’anno.

A 3) Altri ricavi e proventi; in questa voce si includono i ricavi derivanti da attività caratteristiche di esercizio, ancorché non tipiche. Esempio: l’attività principale dell’azienda consiste nella produzione microchip ed in via collaterale, nell’affitto di un locale di proprietà: la vendita dei microchip andrà riclassificata nella voce A1 (ricavi di vendita), mentre i ricavi per l’affitto del magazzino confluiranno nella voce A3 (altri ricavi e proventi).

La somma delle voci A 1, A2 e A3 fornisce il VALORE DELLA PRODUZIONE atteso per l’esercizio di regime 

B1) Acquisti di materie prime sussidiarie, di consumo e merci; il valore da inserire è dato dal totale dei costi sostenuti nelle annualità.

B2) Variazione rimanenze materie prime, sussidiarie, di consumo e merci; in questa voce va inserita la variazione del valore del magazzino materie prime di fine anno rispetto al corrispondente valore dell’esercizio precedente. La variazione del magazzino materie prime sarà zero se s’ipotizza di consumare tutto il materiale acquistato nell’anno; sarà positiva se s’ipotizza di consumare tutte le materie acquistate nell’anno più una parte delle materie in rimanenza; sarà negativa se s’ipotizza di non consumare tutte le materie acquistate nell’anno.

B3) Servizi; in questa voce vanno inserite tutte le spese per l’acquisto di servizi da soggetti esterni all’azienda. 

B4) Godimento di beni di terzi; questa voce include tutti quei costi che l’azienda sostiene per l’utilizzo di beni di proprietà di altri soggetti. Rientrano, pertanto, nella voce B4) i canoni di leasing, i noleggi, ecc. 

B5) Personale; riepiloga tutti i costi aziendali che si sostengono per l’impiego delle risorse umane e include i costi di retribuzione lorda, il trattamento di fine rapporto, gli oneri sociali/previdenziali e le eventuali componenti accessorie di costo. Il valore da inserire alla voce B5) Personale è già calcolato nella tabella al sottoparagrafo 6.2.1. 

B6) Ammortamenti e svalutazioni; La voce B) include principalmente le seguenti voci di costo: · ammortamento beni materiali · ammortamento beni immateriali. L’ammortamento serve a ripartire il costo di acquisto di un bene (materiale o immateriale) nei vari anni nei quali s’ipotizza possa essere utilizzato in azienda; in tal modo il costo del bene incide correttamente negli anni di gestione in funzione del suo presunto utilizzo e non grava per intero sull’anno di acquisto. Gli investimenti previsti dall’iniziativa in oggetto sono riportati nella tabella al paragrafo 6.6; per calcolare gli ammortamenti è necessario riprendere tale sezione e, per ogni investimento previsto, applicare la relativa aliquota di ammortamento prevista dalla normativa fiscale. 

B7) Accantonamenti per rischi ed oneri; in questa voce si deve inserire la quota di accantonamento per rischi su crediti. Il costo per “accantonamenti rischi su crediti” serve ad accantonare quelle quote di crediti commerciali che s’ipotizza non saranno esigibili (es. un cliente è fallito o sta fallendo). L’inclusione di questo costo nel conto economico consente di stimare il risultato economico aziendale in maniera più prudenziale. 

B8) Oneri diversi di gestione; si tratta di costi residuali di gestione, non inseriti nelle voci precedenti del conto economico. 

C1) Proventi finanziari; questa voce include i proventi generati da c/c attivi bancari, postali, da titoli. 

C2) Interessi e altri oneri finanziari; gli interessi finanziari passivi derivano da operazioni di finanziamento onerose, quali per esempio: · scoperti di c/c · mutui bancari · altri finanziamenti. 

D) Proventi e oneri straordinari, rivalutazioni / svalutazioni; in questa sezione vanno inseriti i proventi e/o oneri di natura straordinaria. Tale voce dovrebbe, di norma, avere un valore nullo, a meno che l’imprenditore non preveda componenti straordinarie di reddito, positive o negative, per l’esercizio di regime. 

F) Imposte; le imposte si calcolano applicando al Risultato prima delle imposte le aliquote fiscali a seconda della natura giuridica del soggetto proponente.
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