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RETE INTERASSOCIATIVA SPORTELLI START-UP





CHECK-LIST PER LA COMPILAZIONE DEL BUSINESS PLAN

PARTE III

4. DEFINIZIONE DEL MERCATO

4.1 -ANALISI DEL CLIENTE
4.1.1 Se intendi procedere ad una segmentazione del mercato, quali sono i gruppi di clienti a cui intendi rivolgerti? Descrivi i tuoi clienti dettagliandone le caratteristiche

	Tipologia cliente
	Caratteristiche

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


4.1.2 In base a quali criteri hai proceduto alla segmentazione? (Perché i clienti comprano? Che cosa comprano? Chi compra? Quando compra? Dove compra? Come compra? Quali sono i fattori es. prezzo, design, condizioni di pagamento, ecc. che determinano l’acquisto? Quanto è importante la componente del servizio accessorio al prodotto? In base a quale variabile si differenziano i clienti?)

4.1.3 Specifica per ciascuna tipologia di clientela i bisogni e le esigenze che esprime verso il prodotto/servizio da te offerto.

	Tipologia cliente
	Bisogni/Esigenze

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


4.1.4 Che tipo di informazioni sono necessarie per quantificare i gruppi di clienti da te individuati e dove puoi reperirle? (Quanti e quali sono i tipi di clienti/consumatori?)
	Tipologia cliente
	Informazioni

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


4.1.5 Sulla base delle informazioni da te ricercate quantifica i tipi di clienti da te individuati (Quanti sono i consumatori? Qual è la spesa complessiva che in questo mercato è realizzata per i tuoi prodotti? )
	Tipologia cliente
	Numerosità gruppo di clienti

	
	

	
	

	
	

	
	


4.1.6 Indica le dimensioni e il tasso di sviluppo dei segmenti individuati (A quanto ammonta il mercato totale in valore? Ci sono potenzialità di crescita? E in che misura?)
	segmenti individuati
	Dimensioni e tasso di sviluppo

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


4.2 I CONCORRENTI
4.2.1 Individua la/e tipologie di concorrenti che caratterizzano il tuo settore di attività e descrivine le caratteristiche (Quali sono le aziende operanti nel mercato? Quanto e dove vendono? A quanto ammonta il fatturato medio e il numero medio degli addetti? Qual è il tasso di natalità/mortalità delle aziende operanti nel mercato?):

	Tipologie concorrenti
	Caratteristiche

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


4.2.2 Che tipo di informazioni sono necessarie per quantificare i gruppi di concorrenti da te individuati e dove puoi reperirle?

	Tipo concorrenti
	Informazioni

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


4.2.3 Sulla base delle informazioni ricercate quantifica i tipi di concorrenti da te individuati.

	Tipo concorrenti
	Numerosità gruppo concorrenti

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


4.2.4 Individua nominativamente i tuoi principali concorrenti e le loro caratteristiche.

	Concorrenti
	Caratteristiche

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


4.2.5 Quali sono le caratteristiche di differenziazione dei tuoi prodotti?

4.2.6 Quali sono le caratteristiche dei singoli concorrenti in termini di differenziazione dei prodotti/servizi presenti nel mercato
	Prodotti Concorrenza
	caratteristiche

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


4.2.7 Specifica per ciascun concorrente i principali punti di forza e di debolezza che lo caratterizzano.

	Concorrente
	Punti di forza

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


	Concorrente
	Punti di debolezza

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


4.3 I FORNITORI
4.3.1 Quali sono le materie prime e i materiali di cui necessita questa attività?:

	Tipologie prodotto
	Caratteristiche materie prime e/o materiali

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


4.3.2 Se già individuati, chi sono e che caratteristiche hanno i fornitori? 
4.3.2 Che tipo di rapporti contrattuali si intende instaurare con essi?

4.3.3 Quanto è rilevante l’oggetto della fornitura?
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