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PRESENTAZIONE

Una delle indicazioni qualificanti I’ Accordo Stato-Regioni del 2 marzo 2000
per I’attuazione delle disposizioni in materia di obbligo di frequenza delle attivita
formative (art. 68 della legge 17 maggio 1999, n. 144, paragrafo 1 “Assolvimento del-
I’obbligo formativo nella formazione professionale”) ¢ stata I’introduzione di misure
di accompagnamento al lavoro: “I percorsi formativi devono assicurare misure di
accompagnamento finalizzate a favorire l’'inserimento professionale in relazione
al contesto lavorativo locale” (paragrafo 1, comma 6).

Alla luce dell’ Accordo, preceduto dall’approvazione della legge 144 del 1999,
il CNOS-FAP e il CIOFS-FP hanno elaborato un progetto per I’obbligo formativo
contenente delle linee guida di carattere generale, delle proposte di acquisizioni per
I’area comune e per le competenze professionali, delle indicazioni per 1’accredita-
mento e la qualita del servizio, dei supporti alle misure di personalizzazione quali
I’accoglienza, I’orientamento e I’accompagnamento al lavoro.

Consapevoli che I’accompagnamento all’inserimento lavorativo, inteso come
un processo d’acquisizione di competenze metodologiche per attivare strategie
d’entrata nel mondo del lavoro come lavoratore dipendente o lavoratore autonomo,
¢ ancora oggi una realta piu “intuita” che “compiutamente definita”, il CNOS-FAP
ha chiesto al dott. Fulvio Ghergo, esperto dell’ISFOL, di progettare un percorso di
accompagnamento al lavoro autonomo da mettere a disposizione sia del formatore
che dell’allievo per lo svolgimento di questo difficile compito. L’ accompagnamento
al lavoro, insieme all’azione di tutoring per I’inserimento lavorativo, rappresentano,
infatti, a livello culturale e di prassi, un’acquisizione recente. Acquisizione inoltre
che non si comprende in tutta la sua portata se non si mette in relazione con il
quadro evolutivo degli ultimi anni della formazione professionale, che ¢ stata inse-
rita in modo piu determinato in una “integrazione sistemica” tra le politiche fina-
lizate allo sviluppo delle risorse umane, vale a dire 1’orientamento, la formazione
e le politiche attive del lavoro.

Affidiamo ai formatori incaricati il compito di sperimentare la presente ipotesi
di lavoro che si configura, al momento, come un itinerario idealtipico; la sperimen-
tazione del progetto permettera di raccogliere ulteriori elaborazioni procedurali
e strumenti che, debitamente organizzati, creeranno le condizioni per scrivere un
MANUALE o una GUIDA OPERATIVA validata.

La Sede Nazionale CNOS-FAP






INTRODUZIONE

La formazione professionale, secondo una delle definizioni generalmente con-
divise, € un percorso formale e/o informale per I’acquisizione di competenze pro-
fessionali spendibili sul mercato del lavoro.

Secondo questa definizione, pertanto, al termine di un percorso formativo, i
soggetti erogatori del servizio, formatori, allievi, possono ritenersi soddisfatti se le
competenze professionali, che rappresentano 1’obiettivo del percorso stesso, sono
state raggiunte, almeno ad un livello ritenuto “accettabile”, dagli allievi.

Questa affermazione ¢ parzialmente vera.

Per dichiararsi soddisfatti non ¢ sufficiente la sola acquisizione delle compe-
tenze professionali; ¢ necessario anche sapere dove spenderle e avere maturato la
capacita di attivare dei percorsi per “promuoverle”. Al termine di un corso occorre,
ciog, aver acquisito, accanto alle competenze proprie della figura o qualifica
professionale, anche competenze di carattere metodologico per realizzare delle
strategie operative che possano condurre alla vita attiva. Senza queste “ulteriori”
competenze, quelle professionali rimangono un patrimonio non spendibile.

Nella vita attiva ci si entra o come lavoratore dipendente o come lavoratore
autonomo/piccolo imprenditore.

L’una o I’altra modalita sono il frutto di scelte determinate da fattori personali
e da fattori ambientali, da propensioni individuali e da sollecitazioni del contesto
socio-economico, da “elementi vocazionali” e da “opportunita” che la storia e
I’habitat di ciascuno possiede.

Questo volume trova la sua naturale collocazione nel sistema della formazione
professionale e si propone di fare acquisire ai giovani competenze per realizzare
una impresa o comunque avviare un lavoro in proprio. Piu in particolare ¢ desti-
nato a quegli allievi e quei formatori che sono impegnati in percorsi di “forma-
zione professionale al lavoro”.

1l sussidio, piu in particolare, intende essere di aiuto agli allievi:

— per comprendere se hanno delle “propensioni” alla imprenditorialita e al
lavoro in proprio;

— per verificare se sono in possesso di un’idea imprenditoriale o per solleci-
tarne la nascita;

— per valutarne la fattibilita.



Vuole, parimenti, essere di aiuto ai formatori impegnati nell’attivita di tuto-
raggio e di supporto agli allievi nei loro percorsi verso I’'imprenditorialita.

Questa duplice destinazione (formatori ed allievi) & visibile nella struttura
stessa del volume. Ciascuna parte si segmenta in due aree, quella che contiene le
informazioni, oggetto di esposizione e di approfondimenti da parte del formatore e
quella dei laboratori didattici pensati per gli allievi.

I laboratori didattici, che contengono esercitazioni e prove, a loro volta, si
distinguono in tre tipologie:

— LABORATORIO “A”:
laboratori didattici pensati per allievi dell’obbligo formativo;

— LABORATORIO “B”:
laboratori didattici pensati per allievi della formazione superiore o, co-
munque, di una utenza adulta;

— LABORATORIO “C”:
laboratori didattici pensati per gli uni e per gli altri.

All’interno del laboratorio “C” si trovano piu informazioni e altrettante prove
di verifica. Su particolari argomenti, infine, si propongono schede di approfon-
dimento.

Il presente volume vuol essere a un tempo “funzionale” e “migliorabile”. E,
dunque, una prima proposta organica per accompagnare didatticamente il cammino
dell’allievo verso I’'imprenditorialita. E, pero, anche un sussidio allo stato na-
scente, ¢ una prima “traccia” di uno strumento che, anno dopo anno, potra essere
incrementato dai contributi degli sperimentatori.

FuLvio GHERGO
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1. L'imprenditorialita nel nostro Paese

Anche se viviamo nella culla del posto fisso, siamo un paese di grande e vi-
vace iniziativa imprenditoriale.

E vero che occorre considerare anche le imprese che cessano la loro atti-
vita. Ma la differenza tra imprese iscritte e quelle cancellate presenta an-
nualmente un saldo positivo.

@ Ogni anno, infatti, nascono in Italia pit di 300.000 nuove imprese.

112000, ad esempio, si & chiuso con un attivo di 112.600 imprese. Le nuove iscri-
zioni alle Camere di Commercio, infatti, sono state 366.340, a fronte di 253.740
cessazioni di attivita.

registrati tassi di sviluppo decisamente superiori alla media nazionale, in

@ Un dato importante riguarda il Meridione, dove negli ultimi anni si sono
particolare in Sicilia, Puglia e Campania.

il profilo della struttura imprenditoriale. Secondo una tendenza ormai da
tempo consolidata, le forme societarie sono in espansione a scapito delle
ditte individuali, tradizionale punto di forza del sistema Italia.

@ Oltre che a livello territoriale, lo scenario continua a cambiare anche sotto

Ormai lo sviluppo delle attivita imprenditoriali € visto da tutti come uno dei
modi per riuscire a debellare i grandi numeri della disoccupazione.

In particolare nelle Regioni del Mezzogiorno si avverte particolarmente 1’esi-
genza di una crescita dell’imprenditorialita capace di dare vita ad uno sviluppo
autopropulsivo che valorizzi le risorse locali.

Infatti il drammatico problema della disoccupazione, che ha superato il 20%
(ben piu alto della media nazionale), non trova un risposta nella odierna struttura
occupazionale meridionale.

Da piu di un ventennio ormai si registra una riduzione degli occupati nel comparto
agricolo, cui non corrisponde un’analoga crescita degli altri settori.

L’unico settore che presenta un trend positivo & quello dei servizi, rappresentato dal
“terziario pubblico”, che subisce le sorti del rigore delle politiche di spesa pubblica.

L’unica possibilita ragionevole per il Mezzogiorno di allargare la base occupa-
zionale ¢ legata allo sviluppo della imprenditorialita singola o associata.

Al di la di questa, che per certi aspetti ¢ la strada maestra, esistono solo “viot-
toli” rappresentati da spazi di occupabilita interstiziali o fortemente localizzati.
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Qual ¢ I’atteggiamento degli italiani rispetto agli altri europei, in tema
di imprenditorialita? E degli europei rispetto agli americani? Confronta la | Scheda
scheda allegata che riporta i principali risultati di una ricerca realizzata dalla n. 1
Commissione Europea.

Per questo negli ultimi anni si sono intensificati gli interventi a sostegno della
creazione d’impresa:

* interventi di natura finanziaria: la materia sara trattata in maniera piu orga-
nica nella parte sesta;

* interventi di formazione organizzati da piu soggetti: le Regioni inseriscono
nei loro piani di formazione corsi dedicati all’imprenditorialita; analoga-
mente le Camere di Commercio offrono corsi di preparazione alla creazione
d’impresa; nelle scuole superiori sono inseriti programmi di simulazione
della creazione d’impresa (cft. il progetto IG studenti).

e interventi di assistenza tecnica per supportare la nascita della nuova impren-
ditorialita.

Per la gestione dei finanziamenti, lo Stato opera da oltre 10 anni attraverso la
IG, Societa per I'imprenditorialita giovanile. La IG, che fa capo all’attuale Mini-
stero dell’Economia, svolge tutte le funzioni e i compiti necessari per sostenere
I’intero processo di creazione di impresa; promuove e finanzia, inoltre, anche
forme di lavoro autonomo attraverso il ‘prestito d’onore’. E da menzionare, infine,
Pattivita dei BIC, i Business Innovation Center, che hanno la mission di promuo-
vere la cultura imprenditoriale e stimolare la creazione di nuove imprese. I BIC,
promossi dalla Commissione Europea - DG Politica Regionale, sono istituiti in
molte Regioni con la formula della SpA.

I BIC hanno, al loro interno, gli “incubatori”, delle strutture che hanno Selhaik
il compito di seguire I’intero iter dell’organizzazione dell’impresa, dalla ve- n2
rifica dell’idea imprenditoriale al finanziamento del progetto.

Accanto alle iniziative descritte sopra, vanno menzionate anche quelle di assi-
stenza promosse dagli Enti locali. In molti comuni, ad esempio, & stato organizzato
il cosiddetto “sportello unico”, un ufficio apposito al quale ci si puo rivolgere per
espletare tutte le pratiche burocratiche necessarie per iniziare una nuova attivita,
senza doversi perdere nei meandri della pubblica amministrazione.
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2. Come nascono le imprese?

Le imprese nascono nelle modalita piu diverse: si passa dall’acquisto di una
impresa gia operante, alla creazione di una nuova impresa — a partire da una gia
attiva — per “integrazione”, per “gemmazione”, per “espansione”, in franchising,
all’avvio di una nuova attivita imprenditoriale.

I Acquisizione di impresa |

Attivazione di

Awvio di nuova nuova impresa da
impresa impresa

esistente

Avvia di una impresain |

franchising
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3. Imprenditorialita e lavoro autonomo

Come si vedra nella parte quinta, al paragrafo 1 del presente volume, il codice
civile italiano non definisce I’impresa ma I’'imprenditore. Questi & “chi esercita
professionalmente un’attivita organizzata al fine della produzione o dello scambio
o di servizi”. In questa definizione, estremamente dilatata, rientra anche il lavoro
autonomo che comporta “lo svolgimento di un’attivita professionale in via conti-
nuativa e senza vincolo di subordinazione, cioé con organizzazione dell’attivita a
proprio rischio”. Va precisato pero che il lavoro autonomo ¢ I’imprenditorialita,
ma I’imprenditorialita non si esaurisce nel lavoro autonomo.

Lavoro
autonomo

Imprenditorialita

Tenendo presente che il lavoro autonomo ¢ la forma imprenditoriale che &
ragionevolmente piu attuabile, sara trattata in maniera piu approfondita.

I lavoratori autonomi generalmente hanno I’obbligo di iscriversi in appositi
albi professionali. L’iscrizione € normalmente subordinata, oltre che al possesso
del titolo di studio richiesto per I’attivita da svolgere, allo svolgimento di un pe-
riodo di tirocinio presso un professionista gia iscritto e al superamento di un esame
di Stato.

Il compenso per le prestazioni di lavoro autonomo viene determinato sulla
base delle tariffe approvate dal Consiglio dell’ordine professionale presso cui il
lavoratore ¢ iscritto.

E importante segnalare che quando lo svolgimento di un’attivita & subordinato
all’iscrizione in un albo, la mancanza di iscrizione impedisce al lavoratore auto-
nomo di agire in giudizio per ottenere il pagamento del compenso pattuito.
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Sui compensi percepiti per le prestazioni professionali il lavoratore autonomo
¢ tenuto a versare I’LV.A. e la ritenuta d’acconto ai fini IRPEF.

Nel caso delle professioni per le quali ¢ richiesta I’iscrizione ad un albo, & pre-
vista altresi I’iscrizione ad una Cassa di previdenza specifica che eroga prestazioni
sostitutive delle forme di previdenza obbligatorie. Qualora, al contrario, non vi sia
una forma di previdenza esclusiva, il professionista deve versare i contributi obbli-
gatori all’INPS, gestione lavoratori autonomi.

Nell’ambito del lavoro autonomo, ci sono due forme che, pur con qualche dif-
ficolta, possono essere fatte rientrare nella imprenditorialita.

Lavoro autonomo occasionale

Si ha lavoro autonomo occasionale quando I’attivita professionale viene svolta
in via non continuativa. In tal caso il lavoratore non e tenuto ad iscriversi ad alcun
albo, né ad alcuna forma di previdenza. Un esempio puo essere quello del lavo-
ratore dipendente che occasionalmente svolge un’attivita di consulenza a favore
di soggetti diversi dal suo datore di lavoro. Per tali attivita viene normalmente
concluso un contratto commerciale, non soggetto alla disciplina del lavoro subor-
dinato.

Il compenso per il lavoro autonomo occasionale viene determinato libera-
mente dalle parti. Sull’importo previsto non viene versata I’l.V.A., ma deve essere
operata la ritenuta d’acconto ai fini IRPEF.

Collaborazione coordinata e continuativa

Si ha collaborazione coordinata e continuativa ™ quando un lavoratore presta
la propria attivita a favore di un datore di lavoro senza vincolo di subordinazione,
ma in maniera prevalentemente personale e con un certo inserimento nell’organiz-
zazione produttiva del datore medesimo. Classici esempi di questo tipo di lavoro
autonomo sono dati dagli agenti e dai rappresentanti di commercio.

La principale caratteristica della collaborazione coordinata e continuativa &
data dallo svolgimento dell’attivita oggetto del contratto in via esclusiva o co-
munque prevalente a favore di un unico committente. Tale caratteristica mette in
evidenza la vicinanza con il lavoro subordinato. I tratti distintivi rispetto al lavoro
dipendente possono essere individuati nell’autonomia della gestione della propria
attivita, quanto all’orario e alle modalita della prestazione, nonché nella predispo-
sizione dei mezzi necessari per I’attivita medesima a proprio rischio.

(M Si lascia la presente informazione pur essendo in corso una generale modifica della norma-
tiva sul mercato del lavoro.
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Per via della quasi totale equiparazione al lavoro subordinato, la legge estende
alla collaborazione coordinata e continuativa alcune delle norme di tutela del
lavoro dipendente. Ad esempio, per tutte le controversie che riguardano i rapporti
di collaborazione in esame ¢ competente il Pretore (e non il Tribunale come nel
lavoro autonomo).

Altre tutele sono previste dalla contrattazione collettiva, ad esempio, in ma-
teria di malattia, di maternita, di infortunio e di diritti sindacali.

Il corrispettivo per la collaborazione viene determinato liberamente dalle parti.
Per quanto riguarda gli agenti e i rappresentanti di commercio, normalmente il
compenso viene determinato sulla base degli affari conclusi per il committente
(provvigione), ma puo essere anche previsto un fisso mensile. Sull’importo cosi
determinato deve essere operata la ritenuta del 20% ai fini IRPEF.

La riforma delle pensioni del 1995 ha istituito una forma di previdenza anche
per i collaboratori coordinati e continuativi, prima di allora inesistente.

In base alla disciplina di legge, i lavoratori che svolgono I’attivita in esame
sono tenuti ad iscriversi alla gestione separata istituita presso ’INPS. I contributi
dovuti per coloro che non sono coperti da altre assicurazioni previdenziali obbliga-
torie, sono calcolati in base al compenso percepito dal lavoratore, al quale si ap-
plica attualmente la percentuale del 12%, se il lavoratore non ¢ iscritto ad alcuna
cassa di previdenza, del 10% negli altri casi. L’importo dei contributi & per 2/, a
carico del committente e per !/;, a carico del lavoratore.
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IL LIBRO VERDE SULL'TMPRENDITORIALITA IN EUROPA

La Commissione europea ha diffuso un libro verde sull’imprenditorialita, dal quale
scopriamo fra I’altro che in media gli europei preferiscono lo status di lavoratore dipen-
dente rispetto a quello di lavoratore autonomo. Sono in leggera controtendenza, secondo
un’indagine dell’Eurobarometro, i cittadini dell’Europa meridionale, dell’Irlanda e del
Regno Unito. Ma il dato medio UE, che ¢ del 45%, ¢ lontano da quel 67% dei cittadini
USA che preferirebbe lavorare in modo indipendente. L’Europa, dunque, deve promuo-
vere in modo piu efficace lo spirito imprenditoriale, dal quale dipende una effettiva ridu-
zione dei tassi di disoccupazione. Fra i paesi UE, I'incidenza degli imprenditori (tra i
quali rientrano i lavoratori autonomi e i proprietari di imprese) varia sensibilmente: dal
6% circa in Danimarca e in Lussemburgo, al 13% in Spagna, al 15% in Portogallo per
arrivare a superare il 18% in Grecia e in Italia. Negli Stati Uniti, al contrario, questo
tasso € appena oltre il 10%.

L’indagine dell’Eurobarometro indica che il 4,5% dei cittadini dell’UE progetta di
avviare un’impresa, ne ha costituita o ne ha rilevata una negli ultimi tre anni, C’¢ un’o-
scillazione fra oltre il 6% nel Regno Unito e in Irlanda e sotto il 2% in Francia. Il tasso
degli Stati Uniti (13%) ¢ significativamente maggiore. Rispetto agli americani, piu del
doppio degli europei ha abbandonato il tentativo di avviare un’impresa.

“L’Europa ¢ caratterizzata da un minore dinamismo imprenditoriale, sottolinea il
libro verde. Le imprese statunitensi in media sono piu piccole all’inizio rispetto a quelle
europee, tuttavia, nei primi anni successivi alla fondazione, 1’espansione in termini occu-
pazionali dei nuovi arrivati &€ molto maggiore negli Stati Uniti. Gli imprenditori statuni-
tensi sembrano testare il mercato iniziando su piccola scala e, in caso di successo, si
espandono rapidamente, mentre in Europa molti progetti non arrivano neppure al mer-
cato poiché la loro attuabilita € messa in dubbio prima di essere verificata in tale sede”.

L’Eurobarometro conferma che il 46% degli europei ritiene che “non si dovrebbe
avviare un’impresa se c’¢ il rischio che possa fallire” (negli USA i rinunciatari sono
meno del 25%). Gli europei considerano la scarsita di capitali disponibili nella fase di
avviamento come 1’ostacolo principale (76%) alla creazione di un’impresa, assieme alla
complessita delle procedure burocratico-amministrative (69%).

C’¢ un altro punto importante, sottolineato dalla Commissione. In Europa “i rischi
associati all’imprenditorialita non sono adeguatamente bilanciati dalla prospettiva di una
rimunerazione. Un imprenditore che fallisce porta il marchio del fallimento. Oltre alla
condanna sociale, il fallimento personale comporta pesanti conseguenze giuridiche. La li-
quidazione dei crediti rimanenti puo richiedere anni e gli imprenditori falliti rischiano di
perdere il loro patrimonio e di subire restrizioni. Tali conseguenze sono giustificate in
caso di frode o disonesta; il fallimento & perd una componente intrinseca della vita eco-
nomica e numerosi imprenditori falliscono in quanto non riescono ad essere competitivi
sul mercato. La legislazione in tema d’insolvenza andrebbe riesaminata per ridurre gli
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ostacoli e dare una nuova possibilita agli imprenditori onesti. Ovviamente non vanno
danneggiati gli interessi dei creditori, che diventerebbero piu riluttanti ad investire in
piccole e nuove imprese”.

Gli europei che preferirebbero avviare una nuova impresa sono piu del doppio di
quanti accetterebbero di rilevarne una esistente. Rilevare un’impresa tuttavia puo rap-
presentare un’alternativa interessante che comporta rischi inferiori. In Austria ad esempio
il tasso di sopravvivenza dopo cinque anni ¢ del 96% per le imprese rilevate, contro il
75% delle nuove imprese. Si prevede che nei prossimi dieci anni circa un terzo delle
imprese dell’Unione europea cambiera proprietario a causa di pensionamenti o di altre
ragioni, il che aprira numerose possibilita di rilevare imprese esistenti.

Ma come creare nuova imprenditorialita?

La Commissione punta sull’istruzione e la formazione professionale, con program-
mi universitari che escono dalle facolta economiche: “Nei politecnici per esempio questo
tipo di formazione puo contribuire a combinare potenzialita imprenditoriali e tecnologi-
che. Il legame tra educazione imprenditoriale e programmi di ricerca pubblica consente di
stabilire un nesso tra eccellenza scientifica e commercializzazione dei risultati”.

Un giudizio positivo € stato formulato anche sul ruolo svolto dagli incubatori d’im-
presa (piu di 850 attivi nel territorio dell’Unione). Ma il libro verde raccomanda partico-
lare attenzione per le donne e per altri gruppi sottorappresentati. Ad esempio, le aziende
gestite da imprenditori che appartengono a minoranze etniche dimostrano capacita e po-
tenziale elevati, ma “questa categoria di imprenditori sembra beneficiare in misura infe-
riore alla media dei servizi pubblici di sostegno alle imprese e non ha molti contatti con
le organizzazioni imprenditoriali”.

La Commissione Europa si ¢ impegnata a migliorare la qualita delle norme che
regolano Dattivita di impresa: tra le iniziative avviate, ricordiamo 1’elaborazione di re-
quisiti minimi per la consultazione sui nuovi provvedimenti e un approccio sistematico
alla valutazione dell’impatto delle nuove norme.

Anche provvedimenti fiscali adeguati possono contribuire allo sviluppo, alla cre-
scita e alla sopravvivenza delle imprese. Il libro verde riconosce che la struttura e la com-
plessita del sistema tributario influenzano la capacita di espansione delle imprese e costi-
tuiscono di per sé un onere amministrativo per gli imprenditori.

Quanto al problema del credito, “I’Europa dovrebbe continuare a sviluppare i mer-
cati dei capitali di rischio come alternativa ai prestiti bancari. Sebbene nel 2001 circa
7.000 imprese europee abbiano ottenuto finanziamenti nella fase di avviamento o di
espansione da fondi di capitale di rischio, si trattava primariamente d’imprese ad alta
tecnologia e in rapida crescita”.

Il documento insiste infine sull’importanza dell’innovazione, della ricerca e dell’in-
ternazionalizzazione.
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INCUBATORE E VENTURE CAPITALIST

Gli incubatori prendono per mano le aziende, partendo da un’idea o poco piu e le ac-
compagnano, se tutto va bene, fino in borsa, alla cosiddetta Ipo (offerta pubblica iniziale).
Quindi svolgono un ruolo essenziale nella nascita e nello sviluppo di nuove iniziative im-
prenditoriali. Altri nomi con cui vengono definiti sono Start up accelerator (Acceleratori
della partenza) o Startupper.

Per lanciare I’azienda i tempi sono ristrettissimi, 12 o 18 mesi al massimo.

Nei primi sei mesi viene costruita 1’azienda all’interno dell’Incubatore, che mette a
disposizione gli uffici operativi e le competenze che al neo-imprenditore mancano e prov-
vede anche ad un finanziamento iniziale definito seed capital.

In cambio all’Incubatore/Acceleratore spetta una quota, solitamente di minoranza,
del capitale della nuova azienda.

Quando I’azienda & pronta a decollare si ha bisogno di altri soldi e I’Incubatore aiuta
a trovare i capitali da altri finanziatori come i Venture capitalist e le Banche d’affari. L'In-
cubatore pud diventare cosi il ‘garante’ della neo-azienda sul mercato dei capitali. Il ventu-
re capital € nato per finanziare la fase iniziale di piccole societa ad alta potenzialita di svi-
luppo. I venture capitalist valutano le idee degli altri e decidono di scommetterci il denaro
raccolto sul mercato. Le imprese di venture capital prediligono I’ingresso nella fase inizia-
le di vita di un’azienda, anche se il finanziamento puo riguardare le fasi di espansione e di
sviluppo o le ristrutturazioni. Le caratteristiche ricercate nella scelta dell’impresa su cui
investire si concentrano sulle qualita del manager, sulla sua professionalita ed esperienza.

Il modello operativo di investimento prevede una partecipazione societaria di mino-
ranza, con I’acquisto di un pacchetto azionario tra il 10% e il 40%. La scelta e, cosi, quel-
la di lasciare il manager libero di muoversi nella gestione della sua azienda. Per la quanti-
ta minima di capitale da investire non c’¢ un vero e proprio obbligo di legge, ma sotto il
miliardo diventa poco profittevole investire per i costi dell’operazione.

Le caratteristiche fondamentali del venture capitalist sono:

° ¢ un investimento di lungo termine

¢ ¢ ad elevato rischio e ad alto potenziale di crescita

¢ iprofessionisti del venture capital conferiscono all’investimento il valore aggiunto
dato dalla esperienza professionale

* ’obiettivo prevalente ¢ di realizzare un guadagno in seguito allo smobilizzo della
partecipazione.

I venture capitalist possono essere societa, generalmente emanazione di banche, as-
sicurazioni, fondi pensione o grandi imprese oppure privati con un notevole patrimonio
personale (Business Angel).

In Italia alcuni tra i piu famosi venture capitalist sono BainLab, Pino Ventures,
Cirlab, Net Partners, TL Com, Alice Ventures, We-Cube, Biz2000, InCube, Europatweb,
SpeedEgg e OneTOne.
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[eRE

Tutte le domande del questionario sono dextinate ad utenti del Laborataria B. CQuelle con
sfondo verde agli utenti del laboratorio A

Lahirar havrd b nepasha e5aite 0 compleha & iFrenasione o arpRalt CreRiuddt errar 1

1 Quante muove imprese nascone in Italia ogni anno?

a  Pit di 500000
b. Fid di 300.000
¢, Pit di 400,000
d. Fid di BOO.CO0
2. Pre==o quale organismo =i registrana le nuove aziende?
0. Regone
b, Comune
c. Anagrafe
d. Camera di Commercio

3. Come nasce una nuova impresa?
(o wna impresa esistente, attivandone wna nuova, acquistendeola, in.... ... __

4. Mel meridione, negli ultimi anni, si sono registrati tassi di sviluppo decisamente
superiori alla media nozionale, in porticelare in Sicilia, Feglia, & Sardegna

Vero
Falzo

5. Megli ultimi anni sone awmentate pill ke ditte individuali o le zozietd®

& uali tra gli inferventi sottoelencati vengono attivati per facilitare lo creazione
d'impre=a? (farvane fudte le risposts exaftel

[1]

di carattere legislativa
di corattere formative
di carattere culfurale
di carattere finanziario
di carattere logistico

manTe

7. Dire imprenditorialith equivale a dire lavors astonama
Yero
Falsn

8. L'imprenditore & chi ezercita professionalmente un'attivita organizzata al fine della
S odelle ___.__. di beni o di servizi

2. Il lavoro autenomo comporta lo El.rulgmen'h: di un'attivita professionale in via

i@ sEAZA vincob , cive con erganizzazions dellattivitd o

proprio
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10. I lavoratori autonomi generalmente hanno Fabblige di iscriversi in appositi albi
e=sionali. L'izerizione & normalmente subordinata
tutte fe risposte exgttel
o al possessa di un diploma
b. allo svolgimento di un periodo di tirocinio
e, alla ierizione allIMFS
d. al supsramente di un esome di stafo

11. Il compen=a per il lavoro autonama viene determinato =ulla bose delle tariffe
appravate dalla Comera di Commercio
Wero
Falza

12. 5i ha lavoro autoneme occasionale quando Faftivita professicnale viene svelta in

L RO D e E L

12. 5i ha colloboraziene coordinata e continuativa qumdu un lavoratore presiu la propria
attivita a favere di un datore di lavoroe senaa ... .-E £on un certo
inseriment o nell'organizzazions produttivg ..o

14. La collaborazione coordinata & sontinuat iva si distingue dal lavore subordinato per
[Barrare fulte fe rigposte esottel

tipo di pre=tazicne

volume d'affari

orario & modalitd della prestazione

numero di colloboratori

il Fizehia

autonomia

B AP TR

12 A cousa delle differenze con il lavore suberdinat o una collsborafrice coordinata =
continuativa non ha dirifti in maferia di infortuni
Vera
Falso

Risposte esatte:

1) ¢; 2) d; 3) franchising; 4) falso, non la Sardegna ma la Campania; 5) le societa; 6) b, d; 7) falso; 8)
produzione, scambio; 9) continuativa, subordinazione, rischio; 10) b, d; 11) falso; 12) continuativa; 13) vin-
colo di subordinazione, del datore; 14) c, e, f; 15) falso.
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Seconda Parte

"QUALITA"
DELL'IMPRENDITORE

1. La vocazione “imprenditoriale”
¢ Laboratorio A
¢ Laboratorio B

2. La creativita
¢ Laboratorio A
¢ Laboratorio B

3. Potenziare la creativita
¢ Laboratorio C






1. La vocazione “imprenditoriale”

Come si fa a sapere se si ha una vocazione imprenditoriale o no?

Le motivazioni che spingono a iniziare un’avventura imprenditoriale possono
essere molteplici: la voglia di un cambiamento radicale di vita, il desiderio di la-
sciare alle spalle il lavoro dipendente considerato abitudinario, la decisione che si
prende al termine degli studi o di un percorso di formazione professionale di vo-
lere essere padroni del proprio tempo, oppure il credere fermamente in un’idea e la
voglia di investire sé stessi e un po’ di soldi nel tentativo di realizzarla.

Queste sono le motivazioni che, in genere, si trovano alla base della “voglia
d’impresa”.

Ma ¢ possibile valutare in anticipo la capacita di riuscire nell’intento del po-
tenziale neoimprenditore?

Prima di tutto, quali sono tali capacita?

La prima qualita che un imprenditore deve possedere € la capacita
organizzativa e, pill in particolare, la capacita di far fronte a problemi di
programmazione e pianificazione; occorrono quindi versatilita, flessibi-
lita, capacita di assunzione dei rischi e di prendere decisioni in situa-
zioni di incertezza.

Per condurre un’impresa occorre poi trattare 1’acquisto delle materie
prime, organizzare e gestire la produzione, contattare i potenziali clienti,
seguire le fasi di vendita e gestire i rapporti umani interni ed esterni all’a-
zienda. Bisogna avere, pertanto, attitudine alle relazioni umane, intuito
nell’anticipare e nel comprendere le esigenze dei clienti, nell’interpretare
i mutamenti.

Chi ha dato avvio ad un’attivita afferma che tale esercizio presenta
alcuni vantaggi indiscutibili, come quello di una autonomia di decisione
e di una maggiore gratificazione, mentre chi la rifiuta dice che lo svolgi-
mento di un’attivita imprenditoriale sottopone a sforzi particolari, com-
porta rischi economici, provoca stress, sottrae tempo libero.

Pertanto, nel momento in cui si pensa ad un’impresa, ¢ necessario valutare,
cercando di essere il pill onesti possibile con sé stessi, se si hanno i requisiti e le
caratteristiche di cui si parlava precedentemente e se si € in grado di sopportare i
rischi e i problemi che tale scelta comporta.

27



Laboratori

SETFT T i

Nelle pagine seguenti si presenta una traccia di lavoro che puo aiutare a verifi-
care la propria “voglia di imprenditorialita” e a prospettare un bilancio personale
degli svantaggi o dei vantaggi conseguenti.

Il lavoro proposto si configura come un percorso di autoanalisi e di autova-
lutazione.

Il laboratorio A prevede due esercitazioni

— dapprima si verifica la possibilita di trovare risposte convincenti e
alle obiezioni piu frequenti che vengono addotte contro la possibi- | go o
lita di intraprendere un’attivita in proprio (la esercitazione: “Che A
cosa ti impedisce di avere una tua attivita?”);

— successivamente, in relazione ad alcune propensioni e interessi, si
cerca di verificare la “vocazione all’imprenditorialita” (II* eserci-
tazione: “Mi piace...”). e

Es.ne

Una precisazione importante: i risultati ottenuti in questa ed in successive A

esercitazioni analoghe non vanno considerati un verdetto, né un verdetto

definitivo. Va tenuto presente che, soprattutto gli adolescenti, che sono in

giovane eta, possono cambiare scelte. Molto comunque dipende anche dal-

I’idea imprenditoriale.

Il laboratorio B prevede una sola esercitazione

— L’esercitazione ti porta a confrontare il tuo punto di vista con
quello di un amico/conoscente per rilevare in che grado possiedi
alcune caratteristiche tipiche di un imprenditore. It
Potresti scoprire che il tuo amico ti accredita di livelli di “qualita | gg e
imprenditoriali” superiori a quelli che tu ti attribuivi, o al con- B
trario scopri che il tuo amico non e d’accordo con una tua valuta-
zione un po’ troppo ottimistica (la esercitazione: “Come ti giu-

dichi? Come ti vedono gli altri?”).
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PRIMA ESERCITAZIONE
- ==l

CHE COSA T1 IMPEDISCE DI AVERE UNA TUA ATTIVITA?

Chui di sequito zone elencate le ragioni pid comuni adottate dai giowani per non lanciarsi in
un'attivitd in proprio: s=i capace di pensore o rispeste che possano superare questa obizziones?
Scambia i rueli con un amico € vedi chi & pio brave nel convincere |"abro del contraric.

OBRIESTOMNE LA TUA RISFOSTA CHRJELLA DELL AMICD
Mon me lo posso
permettere

Mon ha untidea

Man 2o dove
cominciare

Sono froppo
qiovane €
inesperto

E'! traoppo
rizchiose

o 2ono il tipo
giusta

Significa
laverere troppe
g duraments
Mon posao fare
niente

Ioh ei ha mai
penato prima
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SECONDA ESERCITAZIONE
o =l

LABORATORIO A

MI FIACE...

Dol un valore numerico ad ogni affermazione, tenendo prezente che puoi utilizzare wna
=cala da 1 a 3 e pertanta il punteggio minino_ =e rizpendi a futte le domande, =ard 14 &
quello masz=imo sard 42,

L lavorare senza che nessunc mi debba dire cosa fare
2. confare economicamente solo sul mio lavera
3. vendere e contraftare

4. non dividere con ahtri il guadagno

5. exsere responzabile dei propri succes=i

6. aceettare sfide per misurare lz mie capacitd
7. assumere responsabilitd

8. ossumere rischi

9. rizohvere prablemi nuovi

10. programmare_ organizzare dirigere

11, avere relazioni

12. muovermi

13. verificare |z mie ides

14, miwrarmi con coneorrenti

Interpretaziens purtcggio

Se hai ottenuto

- unpunteggio da 30 a 42 prendi in seria considerazione la pessikilitd & un lovoro in propric;
- un punfeggio da 20 e 29 hai senz'alire dalle poscibilita;

Al 2otte di tale Bmite & preferibile erientarsl diversamente.
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PRIMA ESERCITAZIONE

COME TI GIUDICHI? COME TI VEDOMO &LI ALTRIF

ui di seguito sone evidenziate alcune caratteristiche personali dell'imprenditore.

Datti un punteggic all'inferno della tabella sottostante per cisscuna delle caratferistiche
elencate.

Serivi il punteggio nella eolonna intitalata "Te =te=ua'.

3 - Caratteristica Forfemenfe presente nel soggetic

Siatema di punteggie 2 - Cararteriatica seoiosrants presente nel doggetta
1 - Carctteristica scarsamenfe present e nel seqgetic
0 - Caratteristica aen presents nel 2eggetta

Cararteristica | comoscemte Te stesso | Differenza Commento

LABORATORIO B

1. Energia nel
fare le coze

2. Determinazione

3. Spirito di
indipendenza

4 Fiduzia in =
stesso

9. Fleszibilita

6. Creativita

7. Tendenza alla

leadersrhin

B. Capacita di
prendere
decizioni

3. Socievolezza

10. Capacitd di
valutare il
ri=e hia
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LABORATORIO B

.. loboratorio B - la esercitazione - interpretazione del punteggio

Cluando ti zei dato il "profilo professionale”, piega la pagina, cosi che il punteggic sotto la
colonna “te =fex=o® rizulfi noscosto. Puoi chiedere ad un'alra persona, un conoscente od un
amica, di darti un punteggio e di farls con one=td

Questa perzona pofrebbe non conoscerti abbastanza per pofer esprimere un giudizio =u
clescima caratteristica; in quexto cazo chiedigli di Tare un®ipotesi il pid poz=ibile equilibrata. In
=zoefanza, esa dowrebbe darti un punteqgio per ciasruma ceratferisztica zenza vedere il
punteggio ehe tu =tessa ti zei dato

Cuando hai completato futti e due i profili, caleola la differenza tra il punteggio che ti =ei
dato e quella che ti ha data Ialtra perzona.

Come spieghi le differenze o le coincidenze di giudizio®

a) Differenze b} Comeidenze
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2. La creativita

Nel paragrafo precedente abbiamo individuato un gran numero di qualita che
un imprenditore deve possedere. Esse valgono per qualsiasi imprenditore e per
tutte le imprese.

Ce n’e una, non menzionata, che occorre necessariamente avere nel caso del-
I’avvio di una nuova impresa, ma che ¢ importante anche ad impresa avviata: la
capacita di produrre idee innovative.

E richiesta sia nell’avvio di una nuova impresa, perché I'impresa “parte” da
un’idea innovativa, sia in un impresa avviata, perché se non si producono idee in-
novative continuamente, o almeno, in maniera ricorrente, I’impresa rischia di finire
dopo una progressiva obsolescenza.

Ma come si producono delle idee innovative?

Noi abbiamo due tipi di pensiero:

] intilizzato
r lagica '? ; neila
P'".Bmd'b'lzf rizcuzicne o
“IE'“'_"ID problzmi ten
PR detiniti, con
d?;‘_l melti vinzoli e
migliore e
—_ risposta ol zsplicic di
| Livello sonscie | problema accethaniltal
TIFI
bI \
PEMNSIERO
Livello inconscio utilizzeso
HIHEH AL auande i
e e immaginativa, sroblemi
imprevedibile, ammE Tono un
pluridirezionale, numes:
plastico, ndetermirata
L adattabile di riuposte.
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In linea di massima possiamo dire che ci sono persone piu orientate al pen-
siero divergente e altre che hanno una piu spiccata tendenza al convergente. Am-
bedue i tipi di pensiero hanno una componente razionale ed una emotiva.

Per essere creativi bisogna saperli integrare e portarli a sintesi:

A B
possedere 'abilita di scendere rizalire nella sfera
nellinconseio, nella sfera razicnale, per realizzare
emotiva, per ideare gualcosa Fidea.

Come ¢ una persona creativa?

— essere curioso, desideroso di novita, bisognoso di sentirsi stimolato,
interessato a molte cose diverse;

— provenire da un ambiente familiare di gente diversa;

— non essere preoccupato delle opinioni altrui, essere amante del gioco,
essere sicuro di sapersela cavare;

— essere fantasioso, pieno di energia, tenace, capace di andare contro-
corrente, in grado di assumere rischi;

O o= H 4 = m& o

— essere dotato di spirito di competizione, di capacita riflessiva, di ana-
lizzare criticamente gli avvenimenti, di ricominciare dopo uno stop;

essere disposto a sperimentare nuove soluzioni, capace di reagire atti-
vamente ad un problema.

m
|
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Laboratori

SAET T i

Il Laboratorio “A” prevede una esercitazione

Queste sono le caratteristiche che fanno esprimere e favoriscono la
creativita. Prova a verificare quante ne possiedi e a quale livello.

I risultati ti aiuteranno a comprendere com’e la tua posizione in una
scala che va dalla “quasi paura dell’innovazione” ad un atteggiamento
“portato al rischio e ad avere idee creative” (III* esercitazione: “Io
sono...”).

Il Laboratorio “B” prevede due esercitazioni

m*

Rispetto alle novita, ai rischi, ai cambiamenti... che “ruolo” reciti?

Quello del nostalgico, del gattopardo, dell’esploratore...?

Ti vengono proposte vari “atteggiamenti tipici” che ti aiutano a sco-
prire quello che ti & piu abituale (II* esercitazione: “Per me le novita, i
cambiamenti, i rischi...”).

mr*

Molte delle barriere che impediscono alla nostra creativita di emer-
gere trovano la loro origine in atteggiamenti e comportamenti che
ognuno di noi mette in atto. Tuttavia, certe volte i singoli hanno delle
idee creative, ma i contesti in cui operano le deprimono o uccidono. Per-
tanto guarderemo anche alle caratteristiche delle organizzazioni e delle
culture, che pongono barriere e deprimono la creativita.

Cerca di vedere se I’ambiente dove lavori o studi possiede alcune di
queste caratteristiche e scoprirai se sei nel posto giusto per sviluppare la
tua creativita, o se ti conviene entrare in altri ambienti dove la tua creati-
vita potra essere sollecitata e favorita (III* esercitazione: “L’innovazione
nel tuo gruppo”).
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LABORATORIO A

TERZA ESERCITAZIONE

- —=e—

10 SOHO...

Deweriv Te stessa, Aftribuisel a clazeuna cazella ma valutazione numerica, da un minima di O a
un mazsime di 4. Fai la =omma e cantralla

Curiose Dezidervso di cose Bizognoso di muovi Interezsato a nuove
nUoYE stimeli sifuazioni
Fiducioso di cavartela | Frequenti ambienti di Mencurante delle Amante del gioce

gente diversa

cpimioni alfrui

Fartazioso Fieno di energia Tenoce Capace di andore
comtro corrente
In grade di assumere | Dotate dispicite di Dotate di capacitd | Copace di analizzare
dei rischi competizione riflessiva ali eventi
In grade di Dizposte a Capace di reagire di
ricominciare dopo une | sperimentare nuove fronte ad una
stop sobuzioni difficotta TOTALE
VALUTAZTONT

*  Sgtte 19 Ho addirittura quesi peura delfinnovazione. La pradenzo quande & eccessive rischic di
bloccare tutto. Crewd fare ot tenzianel

* Da 1? g 40: Tendi od essere uno che pr'cfr.ri::u: quante & stato consohidate r|‘l|:|.||'Es':mr'ivl:nz:l:lr can
dcarda propeniong allinnovazione Prova o correre qualch e picoske riachio, a fare qualcosa di

divensa.

# Da 41 a 60: In certe cose ti pioce innovare, in alire sei pid caste. Esplore 52 o sano embifi in
Ui pual oare di gl

¥ OHre 61: 5= porfata al rischic = od avere idee creative. Affenfo @ non essere froppe astfinato &
4 diventaore incopoce di cosperare con gli affri. Per ideare =i pud es<ere da 2ali, ma per atfuare
urlidea quesi sempre @ necessanic coinvalgena enche gli aléri.
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SECONDA ESERCITAZIONE




g8 0OIJd0olvdoav
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TERZA ESERCITAZIONE

LIMNOVAZTONE MEL TUOD GRUPPO

Attribuisci o ciascuna cazella una valutazione numerica, do un mimime di 0 o v massmo di 4.
Alla fine fai la somma & confrolla

INDICAZIONI PER LA VALUTAZIONE

Da 20 a 35: e un ambiente che favorisce poco la creativita;

Da 36 a 50: & un ambiente che non ostacola ma non favorisce la creativitd;
Da 51 a 65: & un ambiente dove la creativita pué manifestarsi;

Da 66 a 80: e un ambiente dove la creativita viene attivamente incoraggiata.

LABORATORIO B
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3. Potenziare la creativita

Contrariamente a quanto si pud pensare... creativi non solo ci si nasce, ma
anche... ci si diventa. In altri termini: la capacita creativa puo essere sviluppata,
accresciuta, coltivata, aumentata? Se si, come?

A B

LHilizzando

potenziands tecniche di

la Come J\ ridefinizicne
copacitd sviluppare dei problemi e di
immaginativa la ‘l/ potenziamernto del

creativitd pensiero
divergernte

Laboratori

SAETT T i

Ti proponiamo nel Laboratorio “C” una serie di esercitazioni.

W) Per fare questi esercizi devi avere presente un problema da risolvere
o un desiderio da realizzare.

I" esercitazione:
Tecniche per potenziare la capacita immaginativa

Ognuno di noi possiede un tesoro di idee, di sogni, di desideri, di in-
tuizioni, che spesso rimane nascosto in un angolo oscuro della nostra
mente, sconosciuto a noi stessi e agli altri. Eppure, accedere a quel patri-
monio di memorie, immagini, che anche in modo inconsapevole abbiamo
accumulato nelle nostre menti, &€ importante sia per stimolare la nostra
motivazione ad essere creativi, sia per favorire processi ideativi. Per-
tanto, ti proponiamo alcuni esercizi per potenziare le tue capacita di acce-
dere al tuo mondo fantastico (I* esercitazione: “Tecniche di potenzia-
mento della capacita immaginativa”).
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Si puo giocare senza essere creativi, ma ¢ assolutamente impossibile
I’inverso: essere creativi senza giocare. Le persone creative amano gio-
care. Nel gioco come nel dormiveglia spesso emergono aspetti della no-
stra personalita che sono nascosti nella vita di tutti i giorni. Per gioco si
puo osare su cose che non si farebbero mai sul serio. Galileo considerava
la sua invenzione, il telescopio, come un giocattolo e solo utilizzandolo
ne comprese le possibili risorse. I cinesi, per esempio, inventarono il
razzo per creare un gioco per i loro bambini. A. Einstein faceva diversi
giochi di immaginazione. Uno ricorrente era quello di cavalcare raggi
di luce. Usare la sua immaginazione in questo modo 1’aiuto sicuramente
nell’impostazione della teoria della relativita.

Ti proponiamo un’esercitazione, il “teatro della mente”, la cui effi-
cacia & stata documentata in un famoso esperimento.

I ricercatori hanno diviso alcuni studenti in tre gruppi. Il primo
gruppo avrebbe dovuto esercitare con regolarita per venti giorni i tiri di
basket. I secondo gruppo non avrebbe dovuto fare assolutamente nulla.
Il terzo gruppo avrebbe dovuto esercitarsi solo mentalmente.

Alla fine dei venti giorni vennero analizzati i risultati: il secondo
gruppo non riporto alcun cambiamento, la performance del primo gruppo
miglioro del 24% e la performance del terzo del 23%. Questo esperi-
mento mostro come 1’esercitazione mentale fosse equipollente a quella
fisica.

Molti scienziati creativi hanno avuto idee dai sogni.

Ad esempio, Elias Howe non riusci per anni a perfezionare la sua
macchina per cucire, perché non riusciva a capire come poter collegare il
filo all’ago. Una notte ebbe un incubo: dei cannibali gli ordinarono di
completare la sua invenzione entro 24 ore o I’avrebbero mangiato vivo.
Egli nel sogno non vi riusci e i cannibali si scagliarono contro di lui con
delle particolari lance che avevano un forellino vicino alla punta. Dal
sogno Elias Howe trasse I’idea di fabbricare gli aghi della sua macchina
da cucire con dei fori sulla punta, portando a termine 1’invenzione.

Friedrich Kekule, grazie al sogno di un serpente che si avvolgeva a
spirale, comprese, dopo anni di studio sulla struttura della molecola del
benzolo, che essa aveva una forma esagonale. Fu un’importantissima
scoperta per la chimica organica. Quando pensiamo e analizziamo un no-
stro sogno non dobbiamo considerare le immagini solo letteralmente.
Cerchiamo di dargli un significato simbolico e sara piu facile avere ri-
sposte creative.

I sogni sono un’importante risorsa: per loro tramite, il nostro sub-
conscio comunica con il nostro livello pill conscio.
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IT? esercitazione:
Tecniche per aiutare ad uscire dagli schemi e ridefinire i problemi

a) Fuori degli schemi

E molto importante compilare spesso questi esercizi per allenare i muscoli del
cervello che sono utilizzati in maniera abitudinaria e stereotipa e per generare idee
attraverso il pensiero laterale, un modo non ortodosso e apparentemente illogico di
affrontare e risolvere i problemi.

Questa esercitazione contiene, gia nel titolo, un messaggio molto
chiaro: per risolvere alcuni problemi non sono sufficienti i percorsi logici
abituali, anzi questi possono costituire degli ostacoli. E opportuno, per-
tanto, andare fuori dagli schemi soliti o addirittura affidarsi alla fantasia
(IT* esercitazione: “Fuori dagli schemi”).

b) Ridefinire i problemi
Le tecniche di questo tipo di esercizio si basano su due convinzioni:

— il descrivere bene il problema aiuta a trovare le soluzioni migliori. Infatti il
modo in cui si descrive un problema porta a considerare certe variabili su cui
agire, mettere in luce altri aspetti del problema, non considerati solitamente,
trovare idee su come risolverlo.

— il trovare la giusta distanza emotiva e cognitiva ¢ un bene. Se uno ¢ troppo co-
involto, troppo vicino al problema, puo percepirlo in modo troppo soggettivo.

Le esercitazioni proposte, (I problemi hanno molte facce, I Cappelli,
Interlogo) sono state costruite su questi presupposti ed offrono dei “per-
corsi formalizzati”, degli “itinerari mentali” che aiutano ad analizzare un
problema da diversi angoli e ad ipotizzare possibili soluzioni.

Per verificare I’efficacia delle prime due tecniche abbiamo proposto
un esempio “Come diventare meno gelosa e possessiva’, per verificare
la bonta della terza abbiamo proposto un esempio aziendale: “I problemi
che incontra una giovane lavoratrice con un suo collega neo-assunto”.

(II* esercitazione: “I problemi hanno molte facce; I cappelli; In-
terlogo”)

42



Chiudi gli eechi & perea ad un posta ehe hai realmente visto di persona, oppure che &
apparso sulle scherme, in tv o al cinema, e che ti ha colpito per la sua bellezza, per la
calma g serenitd che izpirava.

Frova a vedere questo luoge, ad immaginarti sedute o stese comodamente, a sertire la
sua calma e la sua pace.

Poi pensa che vuoi adottare questo poste, come il tuwo luogo magico, dove potrai tornare
con la mente coni volta che vorrai. Suarda bene ogni dettaglic, perche si imprima bene
nella fua mente.

Ora dexerivi quel luogo magico

Trovati un posto dove non 1i possano roggiungere voci o rumort

Entra nel tus "luogs magico™

Rilazzafi. Se ti & difficile, concentrati su vna parte del fue corpo porfendo dal basso.

Pensa ad esempic ai tuci piedi: cerca di senfire le loro tensioni. Inspira & immaging di
raccogliere le fensioni. Espira, cerca di cacciorle fuori

Ti=zenti a tus agio_ pensa al fuo problema . zenza ansia, con la tranguillita di ehi =a che prima
o dopo troverai una =oluzione.

Mon avere fretta: il fuo inconsein =i =ta mavendo in fuo aivto & la fua mente ha bizogno di
tempo per elaborare idee. 5ii paziente.

Se hai avuta difficaltd a rilazsarti, pensa o qualehe alfro moda con cui puoi farla_ una
paz=eqgiata ascoltare musica, fare voga_
L'importante & che vada bene per te.
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Pensa al fue videogioco preferite o o
un film che #i & piacivie. Frova od
immaginare wn finale diverse, come
gg per un giormo Tozai tu il Fegista

Fingi di essere il sindaco della fua
cittd o di wna cittd che ti pioce, e di
avere molti mezzi: che cambiamenti
attueresti?

LIn buon metodo per affrontare un problema in medo creative & quelle di visvalizzarlo
ripetutomente immaginando anche lo situazione Finale. Pil immaginiame, pid la nostra mente
produrrd pozsibili seluzioni.

Fuoi iniziere mimando mentalmente una situazione in cui devi apprendere qualeosa, o devi
fare qualcoza che non zai far bene, come ad esempio giocare a basket, o parlare in
pubblico, o dire no ad un amice, ecc.

Cerea di guardarti come 2ei ora e come =aresti e Tousi bravizsimo a fare quello che
vorresti.
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Delle piccole regole poszono airtarti a non perdere i fuoi sogni & o sfruttarne ke
potenziali risorse.

+ WMetti un block-notes con una matita accanto al comoding;

+ Frima di andare a dermire, penza ol problema che ti prevccupa e al fatte che fi
sveglizrai guando avrai finite di sognare;

+ Cluando ti svegli non aprire subito gli occhi (le immagini visive petrebbero distrarti)
& ripercorri a oechi chiusi il sogno;

» Saolo allora apri gli acchi e 2erivi quella ehe 11 ricardi;

= Mon rimandere, perché froppo spesso ze non i seriviamo, ricchiamo di diment icarli
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Prova a descrivere il problema che ti interesza, in due righe.

Ora cerca di vedere il problema da punti di vista diversi Immaging come diverta il
problema se visto da molfto lonfano, o da mobo vicine, oppure visto da qualcunc che
abita su Marte, o da una donna, se sei un mazchio, & viceversa. Cerca di capire che cosa
succede: s il problema si ingigantizce o se rimpicciolisce.

Prova a ridefinire il problema in sottoproblemi

Diventa il fuo problema. Descrivi forma, colore, peso, sensazione, guste, struttura

Fa una mappa ment ale del problema: che cosa, dove, quande, come, perche, chi.

Usa un Broimeriting: scrivi tutte le poszibili soluzioni i vori loti del problema. Metti
anche le idee pil paredos=ali & azsurde che ti vengono: in questa faze non eriticarne
newsma.

Valuta le 2oluzioni che hai prodotts e 2eeqli quelle che ti pisce.

: Gescriverz il problema che | Come diventore mene geloze @ mens possessiva,
| wi interesan, in dus righe:

| Veder=il problame da punti | Il problema do lontena: viene visto come vna cevelate se confronfats
| di victa diversi: con i veri preblemi del mende.

Il problema da melts vicing: petrebbe 2ssere visto come wna fese di

diginnamasraments del mio Fagozze, oppure come un problema legate 2

piccoli comporfementi, come wna telefoncta o delle vscite

Seconde un abitante di Marte: probabilmente nen copirebbe di cosa

si perla panché per i ke cose essenziali seno vivere & nufringi.

Una donng direble: «tq & la solita 2toria degh uomini che =i

considerans soffecati @ che hamne bisegne di lberta._ che barbal

Chiamabe di meno & fatti Fintorrers.

Un weme direbbe: voi donne dovefe essere mena appiccicose... Le

geleia uccide Famere, ricordateselsl

Seil problema =i ingigentisce: ko coppia alla lenga si sfescerd.

Seil problemo 5 rimpicciol=ce: il ropporte di coppia rivscird a

Santinuare.
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Suddivadi il problema
in wari sottopro blemi

Chiamarks troppa

on trattenermi nel fore battute ocide

Eagere trappe invadents

Chizdergh tropeo spesse di uscire

Chiedergh froppo spesas con chi & ussite

Woler sepere come passa futta b giernata

Ezzera gelosa dellz amiche dubbie

Cercoare & controllark

Mettere fropoe regele nel repporte di coppia

Men rigpettare | susl spazi

Men riuscire e contrallare i mizi scatti di gelosia davanti egli altri =
apgrattutte davanti alle persane che potreblens esaere pid maligne &
apprefifterne

Mon Fiuacire od ospettare che Sia W o prendere liniziativa

Seil problema fosse
L SO0 L
onimale?

Creterivi il calore, il
pe=o, le sen=zazioni, il
gusta, senti quelle
che gente, prova a
mettarti in wne
situazicne
desiderata

Mi wengeno in mente dee immagini: una potrebbe essere un canguring
warrensing che vive nella tadca della matima ed & contenta perché
nufrifo @ protetto. Oppure potrebbe essere une ventosa verda
militare, attascata o maruvida recsia {il partner]. Le sensaziani che
preva la ventoza geng il 2ale dellacqua (che roppresenta b sefferenza
dzlla gedazia) e il fredda delfaceens {lo freddezzo del mends =sternc ).
C¥altra parte anche b roccia allo quale =i aggroppa & ruvida La
situaziene desiderata: il sele colpisce laroccia che, scaldendosi, scalda
anche la ventosa

Per chiarirti ke idee
pense inalfre o we
mappa del problema:
Chi? Che coza? dowe?
quande? come?
perché?

Chi? Lo

Che cosa? La miz pnsn::n'vi‘l'ﬁ deve diminuire.

Crove® Mel mie ropport e & coppia

CQuende? Sopratiutto deventi a ki

Ceme? Biducendo le chiomate e le polemiche.

Perché? Perché =& il prablema 2i ingrandi2ce parta alla fine del rapgerto.
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Brainwriting dellz Topparsi la bocea con un fazzeletto;

idee emerse Chiamare altre persone invece di lua:

Cambiare ragozze (pessibilment & sicurs, gelese & protettive);
Eliminare i telefoni {buttare il cellulore ¢ dzdire g8 abbenomenti
telefonicil;

Sfregiork cosl negauno b verrd plil;

Contare fine o wenti prime & pu.r'lm'z;

Ugcire di pid de sole in mede da farl ingelosire (olmens capisce cose
2 proval;

Cigni welte che si ha un penziers di gelosio mettermi o fare
qualeoaltre che mi digtragga;

Farmi un regale per sentirmi pid bello & de=iderabile {come andare
del parrucchiene o comprermi un bad vestite);

Fingere di tradirle {cosl decizoment & diventerd gelesigsime anche
i}

Imparere a trattenermi @ od 2ssere meno impulsiva;

Frequentare ragozze mens geloge che mi diono esempi di modell di
comportementa divensi;

Cercare 4 concentrarmi 2u Sege pild importanti;

Leggere Bbwi sullorgamento;

Crgnil giorno cercare di Bmitore graduclmente | comporfementi che
danmo fastidie;

Ridurre le chiomate;

Ridurre ke demende che possone sembrare "confrollenti';
Cercars i metters mend regale alla coppio

Sintesi delle idee | Probabilmente ho biseano di pid affetio nella mia vita; voreei
ritenute migliori | incrementare ke mie amicizie, per cui deve vedere meno il mic
ragazze ¢ uscire di pil con persone nuove; pol vorrel ruscire
a comtrollore meglio | miei scatti d'ira & di gelosia, & diminuire
le mie ehiamate.
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Devi cercare di exstere il pill razionale
ed abiettiva pousibile e tirare fuori
tutte le mformezioni che ono i tua
poszessa 2ul problema Prova a
rizpendere a queste damande:

o uali informazioni ho?

o Guali imformazioni mi mancans?

o Quali informazioni vorrei avere?
o {ome posso fare per ottenerle?

Lazciati trazportare dalle tue
emozioni € dalle tue pazsioni.
E=primi futti i 2entimenti che ti
suseita il problema

Sfogeti od esprimere fuite le
perplessita, le critiche e i giudizi
negeativi ehe 11 vengono in mente,
intorno alle diverse =oluziani possibill

Tira fuori la fua parte offimista,
cozfruttiva.

Elenca coza c'& di vantaggioso nella
situazione problemat ica ed esplora
coza o' di positivo nelle soluzioni che
hai gid tentata

Fa uno sforzo creative: esistono
alternative?

Ci pofrebbe essere un'altra soluzione:
propeni un‘idea anche paradossale e

provocatoria

Sintetizza cosa & emerse dai vari
modi di pensare & valuta quello che
hai prodotto.
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Le informazioni =ano che a Marco danno fastidio froppe chiamat e, troppe
domande infrusive, i tentafivi di controllarle & troppe regole.

Fer avere ancora pill informazioni su quali seno | comportamenti possessivi
che danne fastidic a Marco basterebbe chiederglielo.

Eabbia, dolore, sentirmi eschusa, bisogne di sentirmi emata, voler fare
parte della vita dellfaltre.

E" difficile controllarsi; fra dire e il fore 'z di mezzo il more; mparare a
essere mene impulzivi non & semplice, perché non 5i pud programmares.

Cambiare portner, cercare il sostegno di qualcuno che condivida il mie
problema, chiedere consigli a donne che hanno atfraversato smili
difficettd, stabilire con il propric portner dei punti in cui i si pud venire
incomtro.

[a guesti pensieri &€ emerso che | comportamenti che dovrei avere per
ridurre la mia oezescivitd & chismare di meno e cereare di controllare di pid
le mie scenate. Forse & necessaric che iv concordi con il mio partner in cosa
esettamente potrei venirgli incontra & che contatti qualche donna experta
per capire cosa ha fatto lei al mio poto o legga un libra che parli dei
problemi derivanti dalla gelogia Diabra parte 2o che questo non zard un
percor=y facile perché emativamente la gelosia mi fa 2offrire molta ed &
legata al mio bizoghe di ex=ere amata e alla mia meicurezza

Frobabilmente dovrei cercare anche di avere maggiore stima di me «te==a e
di diventare quindi pid sicura.
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Definizci un problema

. Ezamindlo, considerando il punto di vista di alfre persene: immagina ciog cosa
direbbero loro sul problema (se lo stai focendo da zolo); alrimenti chiedi o £ amici.

. Ipotizza possibili evoluzioni e individuane le consegquenze.

. Inventa un dialoge tra ke persone coinvolte

. Fai un'analegia fra il preblema, ke persone comvolte ed elementi del monde animale =
vegetale & minerale.

. Disegna un albere & su ogni rame serivi una parela-chiave emersa nell'interlogo.

. Elabora le sanclusioni
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Terza Parte

L'IDEAZIONE
E IL BUSINESS PLAN

1. I’idea imprenditoriale
¢ Laboratorio A
¢ Laboratorio B

2. 1l business plan
2.1. Definizione di finalita
2.2. La struttura
2.3. La “forma” del business






1. L'idea imprenditoriale

Per diventare imprenditori occorre avere soprattutto un’idea!

Se si guardano le storie degli imprenditori si vedra che tutto € cominciato non
dai capitali o dall’avere alle spalle una famiglia importante, ma dal fatto che alla
base dell’iniziativa imprenditoriale c’era un’idea!

E della fine del 1998 la copertina che la prestigiosa rivista economica “For-
tune” ha dedicato ad un giovane imprenditore italiano, Adrio De Carolis, il quale
nel 1988 ha creato in un garage, alla periferia di Milano, un’azienda informatica
che oggi occupa circa 60 persone e fattura oltre 9 milioni di dollari! L’azienda si
occupa di produzioni hi-tech, dai cd-rom alle pagine web.

Un altro che ha cominciato nel garage di casa ¢ Nerio Alessandri. Il suo nome
ci dice forse poco, ma quello del suo marchio, Tecnogym, molto di piu.

Anche Alessandro ha cominciato giovanissimo, nel 1983, a Gambettola, vi-
cino a Cesena. Appassionato in meccanica fin da ragazzino, diplomato perito,
quando si accorse che in palestra mancavano macchine per allenarsi ne invento
una. Comincio con una pressa per flessioni accosciate. Oggi la sua azienda ¢ la
seconda al mondo dopo la Life Fitness e fra le prime dieci societa al mondo che
producono attrezzature per il fitness; la sua € I’'unica non americana.

In queste storie di straordinario c’e solo il successo.

Resta il fatto che qualsiasi attivita imprenditoriale si voglia tentare, dalla piu
ambiziosa a quella pit modesta, dalla piul innovativa alla piu tradizionale, come
aprire una bottega artigiana o un negozio, deve partire da un’idea.

Il problema non & avere solo un’idea (voler aprire ad esempio uno studio di
architettura d’interni) ma un’idea “giusta” (in un quartiere “di livello”) e “realiz-
zabile”.

giusta x realizzabile
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GIUSTA

Avere un’idea giusta significa in ultima analisi avere delle persone disposte ad
acquistare un bene o da te prodotto o venduto o un servizio da te prestato.

In altri termini significa che il prodotto e il servizio della possibile impresa
tendono a soddisfare bisogni ed esigenze reali.

REALIZZABILE

Avere un’idea realizzabile significa che ¢ effettivamente possibile realizzarla
perché ci sono le condizioni di carattere tecnico e finanziario.

Verificare la bonta e la fattibilita di un’idea significa fare un business plan,
cio¢ un piano d’impresa, ma di questo ci occuperemo tra un po.

Per ora vediamo, con le esercitazioni che seguono, se hai qualche
idea che potrebbe diventare impresa, cioe un’idea per realizzare un pro-
dotto o un servizio che soddisfi un bisogno di persone disposte a pagarti
tale prodotto o tale servizio.

Se ancora non hai un’idea ti proponiamo delle opportunita che po-
trebbero ... fartela venire.

Laboratori

SEFT T e

Laboratorio A

La prima esercitazione intende verificare... il fiuto degli affari, misu-
rando la capacita di produrre idee imprenditoriali “giuste”.

Il primo passo ¢ rappresentato dalla chiara individuazione di tutte le
tipologie di persone potenzialmente interessate al bene e al servizio nei I*
ruoli di decisori, acquirenti, consumatori. Es.ne

Talvolta puo essere la stessa persona e talvolta invece sono due o tre A
persone diverse. Che cosa significa questo quando si sta per spendere dei
soldi per lanciare un’idea d’impresa? Su chi si dovrebbe puntare? Perché?
(I* esercitazione: “Come guadagnare un po’ di soldi”).
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E piu produttivo trovare idee da solo o in gruppo? Il gruppo da un
valore aggiunto? Se si, quale? La seconda esercitazione aiuta ad esplorare
queste problematiche (II* esercitazione: “Mi serve per...”).

Dietro tutti i problemi, si celano occasioni per qualcuno. Una persona
che ha un problema € una persona che ha un bisogno.

Se c’e un numero sufficiente di persone che hanno bisogni simili, ¢’ un
mercato potenziale. Esercitarsi a individuare questi gruppi di utenze a parti-
re dalle situazioni piu “quotidiane” € un’operazione da farsi... “quotidiana-
mente” (III* esercitazione: “Trovare soluzioni con il brainstorming”).

Fabbricare qualcosa? Comprare e vendere un bene? Offrire servizi?

E importante parlarne in gruppo. Non pero, alla rinfusa, ma seguendo
un filo logico, o magari utilizzando, come guida, una griglia (IV* esercita-
zione: “Fabbricare, commerciare, offrire servizi”).

Laboratorio B

Allenarsi a scoprire i “problemi” che possono diventare opportunita
imprenditoriali a partire dal proprio contesto di vita, addirittura da quello
amicale: ¢ questa la filosofia da cui prende le mosse questa esercitazione
(I* esercitazione: “Scopri i bisogni di chi ti sta vicino”).

Inizia da questa esercitazione un percorso in due tappe.

La prima ¢ rappresentata dalla ricerca delle fonti d’informazione e
viene proposta ora; la seconda ¢ rappresentata dalla sistematizzazione
delle informazioni che verra proposta nella quarta parte.

E indispensabile far passare un’idea imprenditoriale da un iniziale
stato “nebuloso” ad uno stato di maggiore “definizione”. Per operare tale
passaggio occorre disporre del piu gran numero di informazioni e dati.
Per entrare in possesso delle informazioni occorre individuarne le “fonti”
(documenti cartacei e/o informatici o persone ed uffici...).

Se si ha un’idea imprenditoriale si pud cominciare a cercare fonti,
magari con una navigazione su internet.

Se invece non & stata maturata nessuna idea, vengono proposti, in 3
allegati, elenchi o brevi descrizioni di occupazioni, attivita, lavori (tradi-
zionali o innovativi) che possono suggerire idee d’impresa. Se qualcuna
delle attivita proposte attrac 0 comunque merita un’attenzione si puo ri-
correre ad internet ... alla ricerca di “fonti di informazioni”. I dati raccolti
possono essere sistematizzati in una griglia (II* esercitazione: “Alla ri-
cerca di un’idea”).
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LABORATORIO A

PRIMA ESERCITAZIONE
T~y

COME GUADAENARE UN PO LI S0LGT

1 Elenca, in 5 minuti, i madi con cui potresti guadagnare un pe' di zaldi, damani,
|lavorando da =olol

= el Ll bl Il ol Bl R Rl e

£. Scombia gli elenchi con un amico/a & fotevi domande sulle vostre idee.
Fer ciascuna idea cercate di identificore:

1) Chi & la persona che decide di
comprare (vale a dire ehi & eolui
che prende la decizione®)

2} Chi & la perzona che paga
(vale a dire chi & lacquirente)

3} Chi & colui che troe vanfoggio?
{vale a dire chi & il consumat ore)
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SECONDA ESERCITAZIONE
=l

MI SERVE FER
1. Parte prima
Hai cingue minuti per annotare da =olo qui di =equite tutti gli v=i che puoi trovere
per unfa e
{IL COMDUTTORE INDICA UM OGGETTON
1
2.
3.
4,
.
6.
7.
8.
9.
2. Farte seconcs

Unizciti ad altri © compagni & insieme vedi 5= scopri ubberiori usi. Mon i precccupare

se sembrano sciocchi: parlane ugualmente; =tai facendo una discussione di gruppo per trovare
idee...

Cuanti usi hai trovato nelfesercizice di gruppe?

Cuale conclusione trai facendo un poragone fra trovare le ides da solo & trovarke in gruppo?
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LABORATORIO A

TERZA ESERCITAZIONE
e I T

TROVARE SOLUZIONI CON IL "BRAINSTORMING"

1L Elenca tre problemi che potresti avere o dovresti affrontare in una delle situazioni sequenti:

A scucladalfuniversita

In palestra

In automobile

In discoteca

Al bar

In vaconza

Guardanda la TV

In freno

Durante il week-end

Lip M = | Gia P D g S R P D P = |G P B P S P | D P e
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terza esercitazione - continua

- —lE—

2. Mellombite del tuo gruppe di cinque compagni, di agli alfri quali problemi hai elencate?
3. Il tutor fa scegliere ad ogni gruppe 2 problemi da rigolvere durante la foece suscessiva,
4. Ciascun gruppo cerca soluzioni per i problemi proposti, utilizzendo la griglia allegata
{tempo 30°)
5 In plenaria vengone comunicati | risultati e verificati
# il numero di idee
# il lara grado di novitd e di qualitd
Allegato
. rn.hm.m Migliorare/cambiare/ Altre ides per
unal ternativa/ rendere o
adattare trovare soluzioni
auperfluo

LABORATORIO A

63




LABORATORIO A

QUARTA ESERCITAZIONE
e I T

FABBRICARE, COMMERCTARE, OFFRIRE SERVIZI

1 In gruppo con § compagni compila lo griglia seguente:

FABBRICARE GILIALCOSA COMPRARE £ VEMDERE QFFRIRE SERVIZI

£_ Decidi con il tue gruppe Idea che ha maggiori probabilita di succeszo & che fi interessa
di pid.
Poi verificala utilizzando la griglia =eguente:

MI
BOMAND A gt | NONMNESONO |\ n | occorroNe
SICURG ALTRI DATI

L Funziona e continuerd a
funzionare®

2. Puai far futto da =celo?

3. Lo acquisterd un numerc
sufficiente di persone?

4. E'meglie di quelle della
SONCOrTENRZAY

5. Sai gual & la concorrenza?

6. Sai che prezzo si pud
praficare?

7. Puoil vendere ad un prezzo
che ti conzenta un

quedagne?

8. Sai quali "bizogni”
soddisti?

9. Hai sperimentato ko fua
idea di mereata?

10.E =ieura?®

il E' consentita dalla legge?
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quarta esercitazione - continua

- —lE—

FABBRICARE, COMMERCTARE, OFFRIRE SERVIZL

1. Fuoi “reperire” o
"acquisire” le
specializzazioni
necEssare?

13.5¢i  quanto demara i
occorrerd per cominciare®

LABORATORIO A

14 Lsbicazione & mportante?

15.Vale la pena secondo te di
wviluppare?
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PRIMA ESERCITAZIONE

LABORATORIO B

. oz desideranso i tusl amici

SCOPRI I BISOSHMI DI OHI TI STA VICING

. Cosa voglione evitare i
tuoi amici

. Come peol zoddizfare i | crororororeremirsrerese e

loro desideri 0TI e
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SECONDA ESERCITAZIONE

ALLA RICERCA DI UNMIDEA

U Pud essere realizzata individuaimente o in dquipe (nefio scelta delféquipe & beane non
superare | gustive o cingue componenti per consentive ung partecipazions aitiva o tutti)
O Le=ercitasions =i =nods i o fogoe

PRIMA TAPPA: LA RICERSA DELLE FONTI DINFORMAZIONE

E7il cg=o fn oo = procede i Sguipe o i carico mvargtive visne distribufo fro [ companents per
cuf gualeuno Ficarca alfinferno di ina Hipologis & fonde & gualoun affro in oltre, oppure fuf i
ricercans tutte e fomti separataments e alin fine merfong insieme § risuitati

Tole ricerca pud essere organizzats con fo grighn sequente:

Denominazione idea Mome di ehi effettua la
imprenditoriale ricerca

LABORATORIO B

Referenty

Teshi & miviste

St intErnet

MNorme

S spmtane

» el voce ‘VeferentiT glf indivizal § telefoni [ fax & e e-moil dafle stritture che possono
Forning le nformazioni ricercate;

« nells voce Vesti( Hitol ded lbed che honne trattato i temo indagato & fe testate defie
FiviaTe speciiizaate sl termag mdagats

« neffs voce et ternst {2t 2 lg e-mail delle strutture ofe hanno campetenze it tuzionall
o imteressi Tunzionali ned settore in coi 5i coffoce fides mprendgitoriale;

« nefia voce 'morme " infine le normative che regolomentane fattivird imprenditorisle

Ml Lltima colonna &7 segnals i nominative delia persona del gruppe ofe fa effettuate in

FHCETLE

= Hoi uridea inprenditoriale s

Coemincia fingdogine, com wrg sowigazione su fnfermer.

= Mo hai ancora maturato mefia?

Nelallegate 4 1 presentiome in efence dF poseibili ot tivitd professionali relotive ad alouni
=aTtor aperarivi

Ml allegaro B ti presentiomo ing gammg o) ‘bocupazion!” con brevi annotazions della
nEw Econay

Ml alflegato & 1 proponiomoe i elenco con descrizione df artivitd e oggl registrans w
particolore siecessn

S gualeing defle attivitd proposte 1 oftrae o comungue merits ung fus ot fenzions, vai o
imterner .. ofls ricerca of "forti of informozioniT [nelfla schegs 3 - Cercare an fing)
Crganizza i dati raccolti nella griglia, come negli ezempi dell'alizgare .
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LABORATORIO B

ALLEGATO A

ELENCO DI ATTIVITA PROFESSIONALI RELATIVE
AD ALCUNE AREE OPERATIVE

seruigts b b
&l it

Abblgllamento /“

,I__‘”,.-*';V.[
Turlsmo <7

e

1 Wk M
Dy

0 Servizi per Finfanzia

O  Servizi per gli anziani

O Aftivitd riereativo-cubtueali per adulfi
O Servizi di aszistenza

i1 Servizi agli animali di compagnia

U, Centro medico - estetico

1 Servizi di fitness

2 Servizi di body care

O Produzione di maglie

I Sortoria su misure

0. Preduzicne di camicie, guandi,

i1 Mobili ¢ componenti in legno

11 Articeli in vimini

J  Produzione strumenti musicali

0O Froduzione oggettistica arfigianale
J  Froduzione di ceramiche

O Oreficeria

O Restawro mabili

0O Restaro tappeti

O Bed and breakfas=t

O Agrifurizma

0O Soggiorhi di =tudic

O Tow operafor zociale

O Gextore netwaork regionale

O Centro =ervizi per busmess travel
O Shopping consultant

O  Sito web cartaling elettroniche

1 Banca web sulle competenze

1 Marketing furistico

1 Moleggiv attrezzature varie

1 Editoria turistica personalizzata
i1 Sponserschip nel campo dei beni culturali
11 Fromozione di percorsi enogastronomici
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L Attivitd di e-commerce pzr conto di
piccoli produttori

U  Pregettazione = gestione di
e-marketplace

O Mew media agency

= Bervizi alle O Service ediforide e ufficia =fampa per

Y imprese aggregazioni di mprese

4 Progettaziane di portali di servizi per

COmUni

Segretariato on line in affitto

Conzulenza profeszionale on line

Traduzione an line

u]

E-O0 = O

Edizioni musicali on line

LABORATORIO B

J  Preduzione di liguori
U Produzione di posta fresca
U Preduzione di pasticceria tipica

Allmentar] A0S

Comunicazions/visiva U Produzicne di immagini fizse & in
movimento

U Servizi di comumicazione 2 di
promoziong

O Servizidi grafica e stampa
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LABORATORIO B

ALLEGATO B

ELENCO DI ATTIVITA PROFESSIONALT RELATIVE
ALLA NEW ECONOMY

Addatte alla zala quadei

Architetto dei siztemi
telematici

Cambizta

E' un tecnica che apera
generalmente all'interno di
industriz chimiche a cicle
continue provedende ol
controllo, tromite video  del
corretto funziemamento degh
impianti, i|1+-|:rpﬂ:h:l1|:|u le
informazieni € i 2egnali che gli
prowengone attraverso gli
strumenti di cu dispone.
All'interno di fabbriche o di
settori produftivi ad alfe grade
di qutemozione, il quadrizta
trova il suo corrispondente
nell'eperatare (o conduttere) di

Progetta la strategia = il site

aziendale su internet, contralla il

ruppe di lawvere che mefte le
pogine on ling. Deve avere
esperienze di progeffista di sifi
welb, dedigner, esperts in data

hﬂEE.

Effettua transazioni di valut=
g combiali di poedi diversi.
.ﬁ.j:u:zd inoltre, onche in
quolitd di agente, per conte 4
grandi cperatori aconomici
scoupandesi della ge=tione
dell= operazioni in walute
estere ed effettuande
contratfazioni di combio o
prenti o a termine con impiego
& raccolta & depogiti di
wvaluta, secondo Enee

straf egiche prefigsate.
Pre-requisite preferenzicls &
b lourea in econsmia &

processa. COoMmEmerCio.
Change moanager Content Pockager Dota base momager
o Web dezigner
Valuta Pimgatto delle Cura i centenuti del 2ito internet | E'il ge=tors delle banche
tecnologie infermatiche sulla anchz ottraverse |z sue dati. Deve conoscere il
vite dell"eziende, sulla organizzazione grafice Oltre e | software per orgenizzare i

omministrazicns, lo gesfions del
megazzine, |'e-commerca.

Il pog=aggie dol mercate rele a
guells virtuale cemporta elouni
rizchi, & il chonge manager deve
ridurk ol minime.

un' eftima conoscenze dalla rete

deve azcenz in possesso di ma

experienza ¢on il linguaggio Himl,
conoscere | programmi di grafica

& altre applicazioni di 2vilupgs
del monda internet. Riveste un
ruple o metd tra il redattore ed
il grafico multimediale.

dati sui clienti 2 ke
informazioni che il sifo vucle
affrire.

I ropporti pericdici sulle stato
di galute delle 2ecietd fone a
sun firma.

Eidematice

Esperto di morketing on ling

Ezperte in merger &
e 2 i

Specichsta nella creazione,
manipglaziene & archivioziene di
immagini attenuete con tecniche
g procedimenti computerizzati.
L'aidometice realizza Fl'ngel'h
wigiv gimulati attroverso la
fornitura delle prospettive da
creare some 22 |'oggette fodde
reakmente e:plnumfn do wna
telecomera

L'eidematice & anche

denominats computer grophic

Anglizze come e parche gh utenti

Ffanne acqui=ti an line. E° spesso
un gicrralizta, un letterata, ed

ha effettuato studi di peico legia

E' un operatore economico
spesioizzate nell'analisi &
nella gestione dellz procedure
relative alle fuiane {merger)}
e alla rilevezion= fucqli:ifinn]
di 2ecietd industriali o
commaerciali. Il sea parere =
Bz 2ulle informazioni che i
stesso r'uccnng“c_ﬂ‘l in
particelore, sul dafi econemici
relativi o beni patrimaniali,
alle skblgazioni ai diritti, alla
produttivitd & alla redditivtd

delle societa.
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Ezperta in sicurezza
infermatica o security
managen

Infarmation Braker

Intepcalatare o intarvallizta

E' incaricato di proteggere il
sito doi periceli dal web: virus =
pirafi informatici. Guande
falliscono i tradizional antivirus
deve saper intervenire
direttament e sul sofiwone
dell"azienda. Mette in atta i
dizpesitivi in groade di rendere il
sistema informatico oziendale
imgeengtrabile dall'esterne

Maniga quatidionament e alla
ricerce di dofi, frugande nei data
bt o curiesando ned mesdgraug.
In gredo di setecciare b rete
alla ricerca delle notizie
richieste rigssume e arganizIa
graficomente i dati per il
committente. Pud anche essere
assunto come decente, per
apiegare o dipendenti come

interrogere un data bose.

Mella realizzazione dei cortoni
onimefi, prepera il numers di
dizegni intermedi necesaar,
tra le due posizicni di base,
quellainiziale & quella finale,
di ciascun movimento dai
personeggi. Insieme
all*animatore & il re2pen2abile
della quu|iﬁ dell'animazicne

Intranct adminiztrator

Fackager

Fianificatere oziendale
shtviEgi

Favgrisce la comunicozicne
interna all'azienda. Il buen
funzionoments della rete lecale
intranet & infafti uno. delle
chias per un® azienda vincente
Camnpiti dell' administrator gone
il conrdinamente la
supetvigicne e Mottimizzazione
dal netwaork internc.

Realizza praget i multimediak. I
prodoffe viene poi confezionato
per il mercato on fine & vendute
alle cose edifric per es2ere
stampata su cd-rom oppure
exzere distribuite in internet,

E' responaabile della
progettaziens, arganizzazionz
e geatione 4 mettre, incontri
& convegni azZiendal. Opera
per ko pit all interna di
imgreze o aziende medie -
grandi_

LABORATORIO B

Froduct manoger

Project manager

Specializta in logiztica

Tiena sotto controlle costante
I"ambiente in cui il commergio
elettronice i svolge. Assicura
la funZienalitd del <ite. E' un
ergaizzatere di eventi, un
manager di pregetti infermatici
tradizionali, un producer per
radio & fv.

Il zwo ohizttive @ rnﬂungzm in
fempo debite | fraguardi
prefissati. Scadenze & conzegne
aeng infatrti 2ot te il sus
contrelle. Trotta coni
committenti e gestisce il budget;
& il supervisere del pradette
multimediale finale

Il suo abiatfive @ fore in mede
che i prodotti (digitol o
corporei} giungana o
destinazione, al clente.

Per accederes olla professione
& NECEs0ria und preparizione
tecnica acquisibile studiando
elementi di bogistica

Sviluppatere di epplicozioni

o ftware

Tecrice di gigtemi video od alta
definizione

Tecnice hardware

Mette a pumto nued saftware o
nuovi strumenti per internet
dedicati o parficelari aziende.
Per accedere alle professions &
e Ed=a 0 NG e i o &
tecnice ecquisibile con Laurea
scienfifica

Qperaripre2e sinemat sgrafiche
e felevisive con |'ir|1|:|in9:|- &
sigtemi elettrenici ad alta
definizione . Assicura wanfaggi
imgortanti al direttore della
fotagrafia e el regista che
peedgane variare in diretta bucl 2
colori dol mementa che il
proecessa consente il rizcontre &
il contralle del materiale girate
in hzmpnn raake

Inatallaziene, gestione
W—Emdz dei Dnn":u.lizr' zil
coami te che gpetta ai Tecnici
di settore. Le macchine che
pertettone al site 4 ediztere
devone essere eggiomate
frequentements
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LABORATORIO B

Web master

Web writer

Word proceszing

E* la figura di riferimento dal
lavors di équipe. Il 2ue comgite
& gestire | ropporti inferni =
far dialegare gi spesiali2ti son
EE wutanti.

E" respon=abile
dell"erchitetiura e
dell"spgiornamento del sita.

E" il responzabile dai contenuti
del gite. Deve avere copasitd
gisrnelistiche & scrivere i testi
che compongoens la peging web.
Beve inoltre monitorare
IMimgeatte della comunicaziene
scritta, gestendo i contafti
e-tnail & la ros=egna 2t ampa
quotidiana, aggiarnata con le
nefizie e i documenti che =i
trovane on Bne.

Il/la word processing
generalmente svalge le que
manzioni all®intarne di
aziende, enfi & arganizzazioni,
owvalendosi di sistemi o
apporati computerizzati quoli:
sistemi di video scritfurc o
"wpnrd procegsar”, fagli
glettronici per la centobilitd &
ko modulistica aziendale fox,
teletext, pusta eletfronica
Per svalgere I'ettivitd di
segretaniadfe werd procesging
& necessonio fr-uqumf-une
corsi professionol gpecifici di
word processing crgenizzati in
tutte ke regioni.
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ALLEGATO C

ELENCO DI ATTIVITA PROFESSIONALI
IN “ESPANSIONE"

W Coltivare mirtilli, lamponi, ribes, uva =pina.. Somo sufficienti investimenti
| limitati per svolgere un'attivita piscevele da praficare all'aria aperta, part-time
|| o a tempo piene. Latfivitd, caratterizzata da un mercate in crescita, pud esere
2| avviata anche grodualmente senza elevati investimenti iniziali.

ALLEVAREMTD DI LU ACHE

Allevare chioccicle pregiote da gostronomia & un'aftivita di sicurc interesse, [
perche il consumo interno & in oumenfo. Liniziativa pud essere avviata com| o |
investimenti abbostanza contenuti, comporta un impegne limitate e garantizce &
bueni guadagni, soprattutte per chi riesce a vendere il prodotto direttaments |00
ai conzsumatori fimali.

MAMUTENZIOME E FROGETTAZIOME DEL VERDE

I| #iardini fioriti, ferrazze, gierdini pensili, parchi. La domanda di verde sfa
|vivendo un autentico boom. Fer chi & creative, ha buon gusto 2 ama lo natura,
| I"attivitd di manutenzione e progettozions del verde roppresenta un'oftima
fonte di reddito con investimenti minimi.

AFTCOLTURA

Pappa reale, miele & polline, propeli € cera d'api. I prodotti che & possibile
cttenere da un alveare sono zempre pil richiesti sul mercato. L'apicelura &
quindi un'attivita che, pur non richiedendo imveztimenti elevati & nom
comportando grozsi rischi, rappresenta una accatfivante fonfe di reddito per
chi ama la natwra & infende esercitare un' attivita part-time.

SEARDEMN CENTER

L'hobby del giardinaggio & in forte & continua espansione. E cosi anche la
richiesta di pionte, fiori, alberi da frutto, ma anche di materiali per la cura
del verde, & di consigli da parte di esperti. Un centro floricolo, pertanto,
olfre od eszere un'attivitd piacevole e che si svolge all'aria aperta, risponde a
precise esigenze di mercate, garantendo una buona redditivitd Le dimensieni
del centro e |'investimento per awviarlo possono essere anche contenuti € le competenze
tecniche per gestire |'attivitda sone facilmente acquizibili.

ALLEVARENTO DI 5TRUZZT

Un business che ha git furoreggiato in Usa ¢ in Francia, un®attivitd che loscia -
imtravedere bugne prospettive di successo. Avviare un allevamento di struzzi (68
non comporta un investimento elevato, né abilita fecniche particolori. E'
un'attivita che si svolge all'eria aperta, in compagna e che s pud realizzare i
anche zu un terrenc di ridette dimensioni, La redditivita dell'miziativa &
considerafa dagli esperti di gronde interesse, anche se fortemente condizionata
dall'endomento del mercato,
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CENTRC BI ADDE STRAMENTO CANI

Ln mercato di oitre 7 milioni di coni in continua crezcita. Corsi di educazione
- i | di boze, di specializzazione, di preagonistica £ agonistica, corsi per i padroni e
¥\ | per gl istruttori. Un business emergente = di successo per chi vucle
l.|impegnarsi @ tempo pienc © aonche solo nel fing seftimana Un'attivitd

piacevele, da svolgere all'aria aperta che offre un reddito elevato & che
richiede un investimento contemuto. Le conocscenze necessarie per |'awwic e la gestione
dell'attivita si poaseno acquisire facilmente e ropidomente.

COLTIVAZIONE DI FIANTE QFFICIMALL E SAEDICIMALL

Vuoi avviare un'attivita all’aria aperta® In un mercate dalle buone potenzialita = [
di espansione? La coltivazione delle piante officinali pud essere I'attivitd| JEEa e
giusta La produzione di cli, essenze ed estrafti si rivela redditizia anche s |--:.._,.—‘E.,.l?.ﬁ
praticata su superfici non elevate. In dternativa, la colivazions su ompie |SE e

distese per lo vendita all’industria della trosformazione.

ALLEVARENTO LI EUFALE

La richigsta di lotte di bufala & in costante aumente per via del gronde

consume che futti nei faccieme delle squisite mozzorelle di bufala. Allevare

bufale da latte & wn'attivitd che si pud fare owengue e non richiede spazi

2| minimi @ climi spesifici. Un lavore belle & pulito, garantisce chi lavora gia nel
setiore.

AGRITURISHD

Per chi desidera awiare un'attivitd piocevole, da svolgere all'aria aperta,
I'agriturismo rappresenta un'ottima possibilitd per mettersiin proprio. Dere [Gf S0
ospitalitd ai turisti, offrire una cucina genuina, organizzare le loro aftivita (L85
turistiche & ricreafive & un'idea di impresa ideale per chi ama la nafura ed &
alla ricerca di una buona opportunitd per crearsi un reddito integrative. A
fronte di investimenti contenuti i guadagni arrivano presto, se si mefte o punto una proposta
originale, ricca di attrattive per i turisti.

SCUCLA BT BALLD

Il ballo, wa passionz che sta tornande prepotentemente alla ribalfa
coinvolgendo donne, uomini e bambini. Sulla zcia di questa nuova passione le
scucle di ballo stonno vivende un vero & proprio boom. Awviare, quindi, un
centro che organizza corsi di zalsa, merengue, liscie, tip-tap e, perché no,
donza del venfre, rappresenta un'opporfunita effualz e di successe. Con
investimenti limitati & un avvie anche graduale, si possono offenere, in tempi brevi, buoni

guodagni

PALESTRA

fhantenersi in forma, muoversi, avere un fisico atletico. Cluesti gli imperativi
della vita moderna Dopo il boom della culfura del corpo che si & diffusa in f
questi ultimi onni, aprire wna palestra pud rappresentare ancora  ogal
un'int ereszante opgportunitd di reddito.

74




CENTRO ABBRONMIATURA

=1 Sono sempre di pil le persone che si rivelgono ai centri di abbronzatura per

{|miglicrare la propria immagine, regalandosi una tinfarella a raggi UV.A. o

[sottoporendosi o gqualche trattamente estefice. Awviare wn centro di

| abbronzatura & dunque una buona opportunita d'affari, a patto di indovinarne
la localizzoziene adatfa

CAMPEGEIO

Sulla scia delle nuove tendenze che rivelano nuove forme di fere turizme, a
contatto con lo nafura, € con un occhio vigile al portafoglio, ecco spiegata
I'attuale diffusione di tanti nuovi camping. Al mare, ma non solo, la gestione ||
di un campeggic & wn'attivitd che comporta un impegne stagicnale a fronte dif
un reddite che pué rivelarsi dovvero soddisfacente.

AFEMZTA DI SCHOFPIMG TOUR E SERVIZL TURISTICT

T Una muova opporfunitd di business, |'orgenizzazione di pacchetti furistici
|‘ s __4' territoriali: soggiorne, ristorozione, servizi sportivi e ricreativic E, in
J' \| particolare, shopping tour guidati, alla scoperta di prodotti enogastronomici &
:'E'F' W artigianali locali Un'ottivitd piacevole e in grode di promuovere lo sviluppe
turistico della fua zona

STABILIMENTD BALMNEARE

Abiti in una localita turistica marittima o vuei avwiare wna tua aftivita al
mare? Perche non uno stabilimente balneare? L'impegne & stagionale. Se |50
ricscono od oftenerg futte le auterizzezioni ed | permessi richiesti,f; =
orgonizzare ['aftivitd & poi piuttosto semplice. Ma per avere successo, non
pud prescindere dalla qudlitd del servizio offerto, enche in termini di
cortesia con il cliente.

CENTRO BI MIMIGOLF

UIn'attivitd piacevole, con un impegno concentrato per lo pil in primavera ed
- |in estate e nel fine settimana &l spazi di mercato per Papertura di nuovi

“ | centri di minigolf zono ampi. E' uno sport che piace a giovani & meno giovani &
_|gli impianti esistenti sono encora pochi.

CAMPO DI CALCETTD

Il gioce del calcio o @ non conosce crisi, anzi colore che ko praticanc a livello
amatoriale o zemiprofessionistice aumentono zempre di pil Lna giusta
localizzazione dell’impiantoc zportive = un'adeguata promozione sono perd

fondaementali per aszicurarsi buoni ritorni economici. X

CAMPC DI 3aUASH

Una portita a squash, un'alfernativa al tennis tradizionale, che piace sempre
di pill i giovani, ma non sole. Redizzore wn compo di squash richiede un
invest imento non eccessive che pud essere recuperate in breve tempo grazie
al notevole fovore che incontra guesto nuove sport. Un'ottivita focile da
gestirg, che non comporta costi elevati, a fronte di una reddifivita
potenziakmente buona
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CEMTRO ESTETISTA

Elettroztimalazioni, frattamenti di dimagrimento per=zonalizzefi, maz=aggi,
lettini abbronzanti =ama. In o monds i ocui Paftenzione e la cura del
benez=ere del proprio corpo hanno acquisito impartanza prioritaria nella vita
di aghunao di noi, 1 elienti di un cenfro exfetico sono potenzialment & numeros.

HAMMAN (Bagno tured)
D antichizgima tradizione araba, il bagno fureo =ta enfrando sempre di pid
helle abitudini di tante donne ifaliene ma anche di uomini d'affari, sportivi e
hon. Un bagno di vapore o 45 gradi, per rinvigorire € rigenerare il corpo € lo
upirifa Pizeine con idromas==aggio, 2ala ma==aggi, fitoterapia .L'hamman non &
2olo 1 luogo di relax, ma anche punta di meontro e di aggregazione =ociale,
con eaffe letterario o zals da he =ul medello orientale.

MAREFEID

Un'attivitd all'aria aperta ricea di grandi soddizfazionl Avviare un maneggio =
dove orgenizzare paszeggiote o cavalle & trekking, mpartire lezioni di|o
equitazione e ospitare eavalli a penzione & wn'idea d'impre=a adatta agli
aemanti dei cavalli, a chi predilige il contatta con la natira, a chi wuole |6
cambiare vita L'invextimento pud essere limitato, dal momento che =i pud
partire con pochi cavalli in una strtfura non grande & 0 ricavi possono egsere infereszenti,
=aprattutto in relazione ai servizi che =i offrono.

ABEMNZIA DI VIAGEL

) Avviare un'agenzia di viaggl congente di mtraprendere un'aftivitd dalle buone

v potenzialit & di suece=z=o, soprattutta e i =i avvale di perzanale ezperto e ze =i

Cd/localizza ["aftivitd in un punfo sfrategica Le prospettive per chi desidera

. aprire un'agenzia di visgal =ono allettanti: powsibilitd di entrare in confatta con
moltte per=one di quadagnare bene e, perché no, di fare anche numeros=i viaggl

ERBORISTERLA

Frodotti naturali, alimenti biclogici, cosmetici, tizane, fragranze profumate:
["attenzione € la cura del nostro corpo non & pill una que=tione di mada, ma di
benezzere € zalufe che rende guexta atfivitd grafificante e con inferessenti |8
possibilitd di reddifo. L'awio di un'erboristeria & zemplice & comporta [§
investitnenti contenuti & lenitati costi di gesfione L'atfivitd richiede
conoscenze Tocilmente acquizibili soprattutto da chi ha inferesse & pazsions per questo
=zetiore.

VIDEQOMOLESEID

Il mereata del video & erescirta nofevolmente in questi ubtimi anni. Awiare un
negozio di noleggio e vendita di videacassette & m'attivitd perticolarmente
accatfivante per chi ama il cmema, che pud eszere ezercitate con buone
prospettive di reddito nelle zone non edeguatamente zervite.

MERCATIMNG DELL'USATD

Awriare un mercating dell'usata dove comprare e vendere complementi
d'arreda, abiti, mobili, attrezzature informatiche & un'idea d'impre=a facile
da realizzere, con buone possibilitd di sviluppo e edeftizwima per un nocles
familizre. Basta un mvestimenfo contenufe e un locale, anche =sidwafo in
periferia, per oftenere buoni rizltati economici senza dover zostenere co=ti
di gestione elevati.
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LIBRERL A

Un'attivitd  tredizionale che oggigiorno  richiede nuove forme di
| =pecializzazioni. Con un inve=timettto limitata, ge =i apre una piceols libreria, &
i possibile =volgere un'attivitd piacevole, zoprattutto per chi & amante dei libri
e della lefttura Per far fronte alla concorvenza, oltre ad una giusta
localizzazione, =ono fondamentali il =ervizio al cliente e un‘adeguata

profmozione.

RISTORAMTE ETHMICO

Un'idea innovativa nel zettore della riztorazione. Un ristorante efnico in cui i
giovani, & hon =olo, possono eesaporare proposte culinarie tipiche dei Paesi
stranieri. Un'occagione per mangiare qualcosa di diversa, in un ambiente che Lk
richiama atmosfere esotiche. Fer chi vuole lawvorare nell'ambito  dells [5S ==
riztorazione “alfernativa® & un'opportunitd  imprenditoriale interexsanfe, con  buone
pozzibilitd di guadagna Mon 2ono indizpensabili precedenti experienze nel settare, ma Zono
importanti la passione per la cueing e le capacitd di relazione con la elientela

FIZZERIA

pi Un alimento sano, genving, semplice & fresco Dolce, integrale, aromatizzata

Miuniver=almente noto, che continsa a coratterizzare le nostre abituding
" lalimertari. Aprire una pizzeria & un‘aftivitd che consente di avere anche
redditi molo elevati.

BIRRERILA

Irlande=e, scozzeze, belga Bionda, =ewra, ros==a La birra =ta conquiztando
=etnpre pill gli thaliani € le birrerie dove gustarla stanno spuntando un pe”
ovungue in futte Ttelia Avviare une birreria, dove offrire birre alla 2pina & in
botfiglia, spurtini, piatfi rapidi e gustosi & un'idea innovativa e che pud contare
= mercata ancora riceo di spazi per nuove iniziatire. I rizultati economici =ono malfa
inferessanti: il ricarice =sulle Birra, infatti, nhon & mai inferiore ol 300%. Un'attivitd varia,
divertente, adattiz=ima a un gruppo di giovani ntreprendenti o ¢ una famiglio.

GELATERIA ARTLGLAMALE

Gelati alla frutta, ipacalarizi allo yogurt. Le costante ricerca di apori nuovi
evidenzia come, pur eszendo un'aftivitd fradizionale, la produzione di gelata
| rie=ra ad ex=ere creativa, redditizia, fantazioza, mnovative e poco rizchiowa

FOCACCERIA, PIZFERIA AL TAGLTD E CREPERIA

Pizze, focacce & crépes, prodotte artigianalmente da proporre in un locale s
curata & sccoglienfe. Offrire, accanto alla tradizionale pizza, le reffinate [§ -
erépes d'ahtralpe rappresenfa un'idea originale e mnovativa, che rizponde ||
alle esigenze culinarie dei pit svariati consumatari: dai giovani alle famiglie,
agli enziani L aftivitd pud e==ere avdata da 2oli, con 1m amico o can i propri
fomiliari. In mna zona turistica o in citté, nei lwoghi di grande possoaggio, nelle vicinanze di
utfici, =cuole, cenfri =portivi e ricreativi, =ui percor=i dello shopping E' un'attivitd che
permette di realizzere elevati guedagni e di beneficiare dei finanziamenti legati alla
produzione artigianale.
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CIRCOLO PRIVATO

Un'attivitd in pieno boom, anche grazie alle agevolazioni fizeali, contabili ed
ammini<trat ive conceaze dalla normative Sono motteplici i zervizi che possono
exzere presenti in un cireola privato per offrire un'oecesione di placevole
intrattenimenta ai propri Soei izeritti Giochi, iniziafive culfurali, cimema,
spettacola, affiencati da wn pressoché =zempre presente =ervizio bar-

rizt ot azione,

INTERMET CAFE

Internet entra nei bar. Un businex= mnovativo, in forte sviluppo ed una
buoha opportunitd d'affari a patto di realizzerle nel modo otfimele in
relazione alla localizzazione prescelta Un'idea anche per rendere mnovativa
la tradizionale attivitd di bar & pub, ideale per giovani dinemici ed extroversi.

WINE BAR

Vol aprire un locale nuevo, alla moda e di sueeess0? Enfra nel business
innavativo delle ensteche-wine bar, loeali in cui ahre alla vendita di vini e
liguori =i offre un servizio di zomminisfrazione delle bevende accompagnate
M da delizio=i stuzzichini & prodotti tipici,

BAR

Un'attivitd da zempre presente che per avere =ucce=so oggigiorna, al di &
dei servizi offerti, richiede di punfare tuito su ambientazione e afmosfera
del loeale accattivanti e cordialith & simpatiao dei ge=fori. Le ore lavorative
agni giorno possono anche escere tarte ma con la prospettiva di guadagni
inferessanti.

PUE

B Con una Tormula che prevede |'affiancamento di musica e spefttacolo alla
| zomminixtrazione di cibi & bevande, i pub confinuano o regictrare ancor oggi
grande succesza Mone=tante |'elevata concorrenza, gli spazi di mercato in cui
inzerirsi profittevolmente non mancano, a pafto di riuscire a farsi m nome
grazie all'immaging, 'atmosfera e |'arredamento che il locale propone I
ricarichi che =i poscono proticore sono elevati e lo redditivith dell'impresa & dungue
potenzialmente buona

PRODYISTOME E VEMDGITA DI BIRRA

Dragli Stati Uniti, una formula innovative rizspetto alle birrerie tredizionali:
aprire una microbirreria con impianti di fermenfazione sotto gli occhi dei
clienti. Una proposta alternativa per differenziar=i nel mondo dei tanti locali
ed ezercizi pubblici esdstenti. Un'attivitd piacevole, per ma persona giovane
dinamica. Ed anche i ritarni econamici patenziali protmettano bene.

BRUSCHETTERLA

W Un'idea innovativa & potenzialmente di succes=o nell'ambita dell'affermarsi
4 di sempre nuove forme di risforazione. Sono sempre di pid le persone che
| mangioha fuori easa, per =celfa o perché non possono fare alfrimenti. Alla
ricerca di posti veloci & leggeri ma sfuzzicanti e golosi Bruschette ol
potnodaro, con cipolla, rucola, agli aromi varh: e'& golo "imbarazzo della scefta
Un'attivitd redditizia victo il modesto costo delle materie prime che =i utilizzano.
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RISTORAMTE

Aprire un ristoranfe € un'aftivitd tradizionde che non conosce corisi
Frodotti di qualrta, ottima cucing, ambiente accogliente, localizzazione gusta
& simpafia del gestore sono i fatfori che garantizcone il successo del locale.
L'attivita, =& di piccole dimensioni, & ideale per una gestione familiore. I
ricarichi praticati sono affi ¢ la redditivita dell’impresa & potenzialmente
inferessante.

BARGIUETIMNG E CATERIMNG

E: |'ur'gun|n:uz|unz dalla A alla £ di banchetti matrimeniali € cerimonie varie (comunieni,

cresime, battesimi), naugurazioni, coffee break, feste di laurea, dalla

ristorazione, alle musiche, ol servizio in zala. annldu € possibile decidere di

svolgere dir"B‘H‘ﬂ.l'TEﬂ'l‘E I'uﬂil.rii& di ristorazions {mnl'h: remunerativa). Lin

. |mercate in netta espomsione, che offre buone potenzialita di guadagno a
fronte di investimenti limitati

RISTORAZIONE MOBILE

Un'attivita di sicure succeszo, in alfernativa olle tredizionali forme di
riztorazions, che offre ottime oppertunita di guadagno, m un mercato in
piena espanzione. La gestione pud essere svolta anche da una sola persona,
magari con I"aivie di un familiare.

RISTORAZIOME A DOMICTILIO

o8 Confezionare & consegnare pasti o domicilio & negli uffici & un'idea d'impresa
destmata od avere successo perche risponde alle esigenze dei nuovi ritmi di
vita. Mon richiede forti investimenti iniziali.

YOGURTERLA

Aprire una yogurteria per la produziens trhglunn]z di yogurt gelato e di
yvogurt naturale alla frutta, ol coffé.. & un'idea innovativa, idesle per
persone giowani & dinamiche. Un'attivita che pui essere svolta anche da soli,
avvalendosi di collaboratori stagionali in primavera e in estate quando £' il
boom delle vendite. I guadagni zono interessanti, soprattutto se si indovina
la givsta ocalizzazione 2 si organizza sdeguatamente |'attivita

SALA GI0CHL

La richiezta da parte dei giovani di leoghi in cui secializzare e divertirsi € in
continue sumento. Cosi come |‘interezse delle nuove generazioni nei confrenti
di sofisticate apparecchiature da gioco come i videogames € i losergames.
Awviare una sala giochi & quindi un'idea che permette di operare in un settore
che mon conosce sbalzi di mercato, m una realtd dinamica, in contines
evoluzione, che offre concrete possibilita di guadagno. L'impegno pud essere o fempo pienc o
part-time € |'attivitd pud essere svolta anche al di fuori dei normali orari di lavoro. Mon sono
neceszori investimenti elevati e conescenze fecniche sofisticofe
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ALLEGATO D

ESEMPI DI ORGANIZZAZIONE DELLE INFORMAZIONI
RELATIVE ALLE FONTI

ATTIVITA RICREATIVO - CULTURALL PER ADULTI

Referenti

- FITEL Federazione Ltaliana Tempa Likero
Via Salaria, 80 - 00193 Boma Tel & 8535869 Fax 06 8546541
E-mail: fitel mazanale® flashnet it

- Uffleie Mazlanale del serwizle eivile
Wia San Martino della E:‘Hugflin & 0185 Roma Tel 843 200TIS

Testi

- e Vineenti £ & Gabriele 5 - T mencati o qualitd sociole, vecchi & suaw modelli oF sonsums - Ed
Latarza 1533

- Tavene e B Viezzoh - IV Lbes 2l farss sartare - 00N Kronas Librm 1968

- U Aseoli (o cura di) - IF weffore futurs, Monugdle sAitics oel fenrs sartore - Bd Carocer 1999
CEM - Cenrrg prudd Imprengiters sociali. Secondo rapports sulla cesperaziens sesale in Itala - Ed,
Fand. Giovanni Agnelli, 1997

Siti Internet

WWIW.SZrviZiocivilea b

Sito dell'Ufficio Mazionole del servizio Civile

www.ouser.it

Sito dell'associazione per 'outogestione dei servizi e lo solidarietd
www.fitelit

Sito istitumonale della Federazione Ttalionn Tempo Libera

Riferimenti Normativi

- Legge n. 266, 7 Agoste 1997 (artt. 21 e 25 relativi alla piccola societd cooperativa)

- D Lgs. n 450, 4 Dicembre 1957 (nscipling delle orgorizzazion nan lucrative di utilitd sociale

- OMLLS)

- Legge n. 381, 8 Movembre 1951 (Discipling delle cooperative social)

- Legoe n. 230, 1998 (ort. 8 comma £, lettera b e articolo 11 - Convenzione per limpiege degli
obiettori di coscienza).

SERVIZL DI ASSISTENIA

Referenti
- ASTER Agenzio di serwzi del terzo settore
Tel, 051273422 - Fox, 051273334 - E-mail: info@aster-xif
- FIPEC Federazione per Educazione Continua
Via del Corse, 101 - 00186 Roma Tel. 06692043312 Fax. 06.69923286 E-mail: edupup@tin.it
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- EMDAS Ente Mazignale Demacratica di Azione Saciale
Via Merulona, 48 - 00185 Roma Tel. 064875068 Fox. 064875067
E-rail: servizinoz@endas.it
- AUSEER Azzociazionz per l'ortogestions dei servizi e solidarizta
Vig Mizza, 154 - Q0198 Roma Tel. 068440771 E-mail: nazionale®ouser it
- I35AM - Istituto Studi Sviluppo Aziende Mon Profit
Via Inama, & - 38100 Trenfo Tel 0461882289 Fox. 0461882294

Testi & piviste

= De Vincenti . e Gobriele 5. - T mercad of gqualitd sociale, vecchi e nuow modelli of consume -
Ed. Loterza 1599

- b Lavene & M. Viezzali - If Nbro d2f ferza setfore - ADMN Kronas Libri 1998

- Ascoli (o cura di) - I welfare future. Mondle critice def ferso seitore - Ed. Coroccl 1999

- M - Centro studi, Imprenditori social. Secondo rapporto sulle cooperszions sociole in
Irafia, Ed. Fond. Giovanni Agnelli, 1997

- b Zerbine - Tarzo seffors & strumenti g sostegro del volontariato - Il Sole 24 Ore

- F. Colombo, P. Sciumé & D. Zazzeron - Onfus Enti son commercial.. - Tl Sole 24 Ore

- Terzo settore - Le regole per il non profit - Rivista edita da Il Sale 24 Gre

Internet

wivw.affarisocioli,it

Sita del Dipartimento degli Affari Scciali: aree dedicote ad anziani, disabili, mineri a rischia,
ECC.

www.disabil.com

Sito web sulla disabilita in Thalia

WL RROPLiT

Sito web che s occupa di minori: centro di documentozione & analisi
www.nonprofit24.com

Area non profit dzl portale del Sole 24 ore

wwiw.endas.if

Sita istituzionale dellEnte Mozionale democratico di azione sociale
www.ouser i f

Sito istituzionale della Associazions per Fautogestione dei servizi @ solidorieta
wiww.1Sson. gelso.unitn.it

Sito dellTstituto Sviluppe Aziende Mon-Profit

Riferimenti normativi

l-egge n. 381, 8 Movembre 1991

Legge #ulla discipling delle cooperative fociali

l-egae 5 n, 104, febbraio 1982

‘Legge-guadra per 'agsistenza, |'integrazione seciole e i dirith delle perzone handicappate’
{testo coordinate con le madifiche apportate dalle leggi n. 152/38 e n. 17/9% e n. 53/2000]
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Legge n. 216, 1991,

Primi inferventi in favere dei minori soggett a rigchio di coinvolgimento in attivita criminose
Legoe n. 451, 23 Dicembre 1997,

Istituzionz della Commissionz porlamentare per |'infanzia 2 |'O'<gervatoric nozionale per
I'infanzia'

Legge n. 285, 28 Agosto 19597,

‘Tispasizieni per la promozions di diritti e oppertunitd per Pinfanzia & |'adelescenza’
Legge n. 45, 18 Febbroo 1599,

Lisposizieni per il Fonde Mazionale di infervento per la lotta alla drego & in materia di
personale dei Servzi per e tossicedipendenze

Legge n. 230, 8 Lualio 1938,

Mugwe norme in materia di obiezione di coscienza

MANUTENZIONE [EL VERDE w,
5§

- ATAPP - Associgzione Italiana di Architettura del Paesaggio
Segreteria nazionale: c/fo Bosco in citd - via Mevara, 340 - 20153 Milano - rel 02/48200718
- Azsavepde - Agsociazione Ttalana Cogtruttari del Verds
Sade.
oo Confagricsltura - via Vitterio Emanuels IT, 101 - 00186 Roema - tel 0397328800
- FEQ. AP, - Federazions Associanons Professionisti Ambiente & Paesagaio
Segreteria nazionale:
wiz Shibellina, B 5022 Firenze - te| 085/2475221
ATSF  Aseociaziona 1taliona E;r:cm:l::ifi n F'h:lpufu lnglu
Sede: ¢/ Istituto di Patolegia vegetala - Wniversita degli Studi - via Filippe Re, § - 40126 Bologna

IMTERMET

www smart iT/EURCPOLIS
Buarde - Szlone dedicats ai prodoth @ feomologiz per il verde,

wwragrecrtarget.cem
&reen Target - contenitere di informazioni, news, prodotti, macchine, tecnologie. rivolte a Tutti coloro
che operans nel settore del verde

www,lgnifnhn_nrg

15A ltaha  sito ufficle dello sezone italiana della Internctional Society of Arboricolfure.
wiwilverdeeditoriale com

Il verde editoriale - site della casa editrice della ACER - pubblizozioni & riviste specializzate su impianta
e manutenzione del verde.
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CERCARE ON LINE

Un primo modo per usare Internet ¢ cercare on line quello che normalmente cer-
cheresti andando in giro per Associazioni, biblioteche..., dal momento che buona parte
del patrimonio informativo di enti, associazioni, istituzioni e vari € stato trasferito nei
loro siti. E probabile che non troverai tutto, per cui qualche giro per segreterie e uffici
ti tocchera, ma la ricerca su Internet fornira comunque un’informazione piu allargata,
grazie alla potenza dei link che per ogni argomento potranno suggerire percorsi di
ricerca che non avevi pensato.

Come si cercano le informazioni in Internet?

Abbiamo a disposizione strumenti che fanno per te gran parte del lavoro: sono i
motori di ricerca, gli “investigatori” della rete, che in base alle nostre direttive vanno
alla ricerca di pagine e documenti.

La ricerca avviene per parole chiave e la bravura ¢ riuscire a sceglierle talmente
bene da circoscrivere la ricerca in modo da far comparire solo risultati significativi.
L’obiettivo non ¢ tirare fuori un gran numero di risultati, la maggior parte dei quali non
vengono nemmeno letti, ma ridurre il numero delle estrazioni aumentando la loro si-
gnificativita. Ci guidano in questa attivita i cosiddetti operatori booleani (and, or, near,
not sono i principali) che consentono di legare in modo speciale le parole chiave o fare
ricerche su piu di una, in modo da massimizzare i risultati utili. Istruzioni su come
usarli al meglio si trovano in tutti i motori di ricerca.

Altro grande aiuto che viene dai motori di ricerca sono le directory, raccolte di siti
organizzati per categorie e sotto-categorie (arte, divertimenti, istruzione, aziende...),
alimentate e aggiornate grazie ad un lavoro di tipo redazionale. Rispetto ai motori di
ricerca dunque, il numero dei siti censito ¢ limitato, pero aumenta la percentuale dei
risultati utili dal momento che si tratta di collegamenti ragionati, effettuati da chi ha gia
fatto per noi una ricerca. Proprio per questo, I’indicazione che se ne ricava & solo la se-
gnalazione di un sito e non di singole pagine in cui trovare le specifiche informazioni
richieste. Puo essere il primo passo da fare quando si sa a grandi linee 1’ambito in
cui cercare, prendendo poi spunto dai risultati per andare avanti usando il motore di
ricerca, ¢ utile inoltre quando si indaga su aziende concorrenti in quanto facilmente
ricercabili per categoria merceologica.

Un accenno ai meta-motori che altro non sono che motori di ricerca che consen-
tono di cercare simultaneamente con pitt motori di ricerca, aumentando cosi le proba-
bilita di trovare quello che si sta cercando: alcuni esempi per tutti: www.mamma.com,
www.metacrawler.com, www.metasearch.com.

Altra fonte di informazioni utili sono i portali verticali, i cosiddetti “Vortali”, che
si distinguono dai tradizionali portali generalisti, e quindi trasversali a pit argomenti e
temi, proprio perché sono specializzati per settore. La loro utilita sta nella possibilita di
studiarli per ricostruire la logica di un settore, dal momento che nascono proprio per
agevolare gli scambi e le interazioni che avvengono all’interno. Di solito hanno nomi
rubati ai settori di riferimento per cui puoi provare a cercarli utilizzando quelli come
parole chiave.
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2. Il business plan

2.1. Definizione e finalita

Si diceva in chiusura del paragrafo precedente che la verifica dell’idea im-
prenditoriale ¢ affidata al business plan, cioe al piano d’impresa.

Il business plan ha la funzione di far esplicitare scelte e raccogliere e si-
stematizzare informazioni, al fine di valutare se I’idea imprenditoriale,
come si diceva nel paragrafo precedente, ¢ “giusta” ed e “fattibile”.

. L'IMPRENDITORE
- che ha avuto l'idea

IL FINANZIATORE
it E S TERNG i
_ che eventualmente
~ eroga il finanziamento

T 1S
il als ¥y 11

2.2. La struttura

Non esiste un modello prestabilito per la presentazione del business plan.
Vi sono tuttavia dei requisiti minimi di forma e contenuto dai quali non si puo
prescindere. Cominciamo dagli aspetti contenutistici.

|::,‘> Contenuto del business

Il business plan & costituito da diverse parti, ognuna delle quali sviluppa pro-
blematiche aziendali diverse:

1. descrizione analitica dei servizi o dei prodotti che si intende vendere:
sono da approfondire i bisogni che si intende soddisfare e i potenziali utenti a cui
ci si rivolge;

2. informazioni sul settore di riferimento e analisi del mercato:
consiste nella raccolta di analisi che permettono di definire la dimensione e il tasso
di sviluppo del mercato in cui si prevede di inserirsi (analisi dell’area geografica in
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cui si opera con un occhio particolare alla tipologia del consumatore finale, indi-
cando il comportamento d’acquisto, i bisogni, le preferenze ecc. e la definizione
dei mercati di approvvigionamento, con la specifica dei principali fornitori e del
loro potere contrattuale);

3. individuazione degli spazi di mercato su cui posizionarsi;

4. studio dei concorrenti:
lo studio riguarda i punti di forza e di debolezza e le loro quote di mercato; inoltre
riguarda la definizione dell’intensita di attrattiva di nuovi concorrenti del settore
area in cui si opera;

5. definizione degli obiettivi di mercato da raggiungere e delle strategie per
raggiungerli;

6. messa a punto della struttura aziendale e definizione delle risorse umane;

7. individuazione della forma giuridica dell’azienda;

8. strategia economico-finanziaria con previsioni di conto economico, stato
patrimoniale, flussi di cassa e fabbisogno previsto di cassa.

Il business plan & costituito percio da un insieme di piani che sintetizzano le
politiche delle diverse funzioni ed attivita aziendali:

politiche parti
*  Anolisi di mercato =y
Fiano marketing & vendifa di beni J 45
e, a servizi
v Fiang prodUuZions &
Fiano delle risorse umane r
& Figne econamico-Finanziaro &

La lettura del BUSINESS PLAN permette percio di acquisire le informazioni
e gli elementi necessari

e per valutare la capacita della persona a realizzare il progetto d’impresa;

e la validita dei servizi sul piano tecnico e commerciale;

* I’adeguatezza delle strategie e dei mezzi di penetrazione sul mercato;

e la fattibilita economica, finanziaria e tecnica.

Il business plan & un vero condensato dell’idea imprenditoriale, una specie di
impresa simulata, una proiezione che vuole prevedere che cosa accadra quando

I’impresa sara effettivamente realizzata.
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Preparare il business plan richiede tempo e dedizione. Non si tratta di una
semplice descrizione dell’attivita che si intende avviare, né di un promemoria sulle
principali spese da sostenere e sui fornitori da contattare. Il business plan € un pro-
getto dettagliato, che getta le fondamenta della nuova impresa e le garantisce mag-
giori probabilita di sopravvivenza.

La verifica della fattibilita ¢ un percorso lungo e difficile, che si ottiene solo
dopo un insieme di elaborazioni, di raccolta di dati e di informazioni; esso rappre-
senta il risultato finale di un impegnativo lavoro che permette di passare dall’idea
all’avvio, dal progetto alla sua realizzazione.

Questo percorso viene riproposto, tappa dopo tappa, con 1’elaborazione del
business plan.

Ed ¢ questo il percorso che faremo nella nostra Guida.

Per evidenziare tale percorso indichiamo capitoli e paragrafi dove verranno
trattati gli argomenti.




2.3. La “forma’” del business

mm [l linguaggio

Nella redazione del business plan, I’aspirante imprenditore deve scrivere in
modo sintetico, ma non troppo stringato. Deve utilizzare un linguaggio tecnico, ma
non specialistico. Deve fornire dettagli, ma non dati superflui. Questi consigli sono
utili, ma spesso difficili da interpretare.

B La lunghezza

Qual ¢ la corretta definizione di «sintetico»? 10, 20, o 50 pagine? Non esiste
una risposta unica. Il buon senso ¢ il metro che deve aiutare il neo-imprenditore a
preparare il progetto, tenendo presente che lo stesso puo avere diversi destinatari e
necessitare percio di forme di presentazione differenziate.

B La copertina

Ha la funzione di prima presentazione del prodotto. E la prima cosa che un va-
lutatore avra sotto gli occhi e contribuira notevolmente a dare una prima impres-
sione di quello che potrebbe essere il contenuto, soprattutto in termini di forma e
capacita espositiva. Cio che decidera la bonta o meno dell’idea sara la congruita,
I’attendibilita, 1’accuratezza dei dati e delle analisi riportate nel business plan, ma
una buona presentazione aiutera a vendere I’idea e a farne apprezzare maggior-
mente i punti forti.

In copertina andra generalmente indicata la denominazione dell’imprenditore,
il titolo dell’iniziativa imprenditoriale, sintetico ma comprensibile, e la data di re-
dazione. E comunque opportuno riportare anche il marchio o logo dell’imprendi-
tore, se gia esistente, o una illustrazione attinente all’idea imprenditoriale, ed il
nome degli imprenditori, se pochi, o di chi ha redatto il business plan.

Fondamentale ai fini di migliorare la presentazione del prodotto, il tipo di rile-
gatura del business plan, tale da renderne piu gradevole 1’aspetto ma senza dimen-
ticare il criterio fondamentale di facile consultabilita, trasportabilita ed eventuale
riproduzione di singole parti dello stesso.

mm Indice dei contenuti
Ha il duplice scopo di:
— costringere a strutturare logicamente il lavoro;

— facilitarne la lettura e la comprensione al valutatore.
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E pertanto opportuno che I’indice contenga un sufficiente livello di dettaglio e
contribuisca ad evidenziare e facilitare la consultazione dei punti salienti dell’idea
imprenditoriale.

mm Executive summary

Il business plan deve essere preceduto da un Executive Summary, un riassunto
del documento che, in una o due pagine al massimo, riassuma I’iniziativa, gli
obiettivi, le strategie, i costi, i finanziamenti richiesti e 1’uso che si intende fare
degli stessi.

Tale riassunto ha lo scopo di stimolare il proseguimento della lettura del bu-
siness plan stesso evidenziando gli aspetti favorevoli del progetto e vendendone
I’idea di impresa. Ricordatevi che non siete gli unici a presentare potenziali idee
imprenditoriali a potenziali finanziatori. Chi si trova nella posizione di valutare la
vostra idea ¢ spesso oberato di lavoro e alle prese con decine di progetti come il
vostro. Il tempo a sua disposizione & esiguo. Capirete a questo punto come la let-
tura della descrizione sintetica sia 1’unica occasione che avete per convincerlo a
proseguire la lettura e andare ad esaminare la vostra idea in dettaglio. Una pagina
¢ sufficiente, due potrebbero essere gia troppe.

mm Profilo professionale dei proponenti

Questa parte riguarda le esperienze e le competenze di ciascun partecipante
all’iniziativa. Riportera sinteticamente le qualita personali che potrebbero risultare
critiche per il buon esito del progetto.

Fornira pertanto al valutatore una idea di massima sulla preparazione profes-
sionale dei partecipanti in funzione delle operazioni necessarie per I’avviamento e
lo sviluppo dell’attivita imprenditoriale cosi come delineate nel business plan.

Occorrera indicare almeno il nome, I’eta, la formazione, le principali espe-
rienze lavorative.

mm Descrizione del progetto

E I’esplosione del riassunto del documento che, in precedenza, in una o due
pagine al massimo, si era riassunto ’iniziativa.

mm Gli allegati

In allegato vanno riportati tutti quei dati non strettamente attinenti agli aspetti
strategici e operativi del business plan ma che hanno costituito la base per la valu-
tazione del progetto o che danno 1’opportunita di effettuare ulteriori approfondi-
menti sulla validita o meno dell’idea.

In allegato per esempio si possono riportare ricerche di mercato e altri dati che
servano a sostenere le nostre previsioni di vendita o che evidenzino ’esistenza del
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bisogno da soddisfare che sta alla base della iniziativa imprenditoriale (I’opportu-
nita di business).

Possono riportarsi ulteriori analisi di dettaglio e informazioni documentali di
alcune scelte effettuate, come ad esempio la scelta di una tecnologia invece di
un’altra.

Altri allegati possono essere i prospetti che aiutano la valutazione dell’idea
imprenditoriale come ad esempio il curriculum dell’azienda se gia esistente o i
curricula vitae dei neo imprenditori nel caso di uno start up.

Gli scettici ritengono che la pianificazione scritta sia una perdita di tempo. Ma
gli esperti dimostrano che ¢ meglio perdere uno o piul mesi, piuttosto che chiudere
I’azienda, poco dopo averla avviata. Elaborare un piano scritto della propria idea
d’impresa, oltre al tempo e a una piena dedizione, richiede uno sforzo intellettuale
superiore alla semplice immaginazione. L’entusiasmo iniziale per la nuova idea
spesso induce 1’aspirante titolare d’azienda a minimizzare i dati non favorevoli al
progetto, o addirittura a non considerarli. Le ricerche pratiche per compilare il bu-
siness plan possono evidenziare dati prima sconosciuti all’imprenditore, con i quali
dovra confrontarsi se non vuole rischiare di fallire. In termini poi di comunica-
zione, il progetto di impresa & la carta di identita dell’imprenditore. Parla di lui,
della sua serieta e del suo impegno. E uno strumento importante per farsi cono-
scere prima, ed eventualmente finanziare poi. E non ¢ tutto.

Il business plan non & utile soltanto in fase di avviamento, ma ha un grande ri-

lievo come strumento di gestione, perché consente di non perdere mai di vista
quali sono gli obiettivi dell’azienda e di controllarne 1I’andamento.
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Quarta Parte
IL PROGETTO D'IMPRESA

1. Specificazione dell’idea di business
2. Analisi di mercato

3. Piano marketing
3.1. Definizione della quota di mercato
3.2. Studio della concorrenza
3.3. Definizione delle strategie di ingresso e di competizione

4. Piano di produzione:
La messa a punto della struttura aziendale

5. Piano del personale:
La definizione dell’organigramma






1. Specificazione dell'idea di business

Per prima cosa bisogna avere le idee chiare sul tipo di prodotto che si intende
commercializzare.

Tante sono le domande da porsi: si tratta di un prodotto materiale o di un ser-
vizio? Rientra nella categoria dei beni industriali, o in quella dei beni di consumo?
E un bene di consumo immediato o durevole? Fa parte di un gruppo di prodotti
standard e difficilmente distinguibili tra loro o appartiene alla categoria dei pro-
dotti differenziabili? E un bene di recente introduzione o completamente nuovo o
¢ gia conosciuto dal mercato? E un bene di lusso o di prima necessita? Il suo con-
sumo ¢ costante o segue un andamento stagionale?

Tutte queste domande con cui si specifica I’idea di business possono essere
ricondotte a due interrogativi fondamentali:

1) Qual & il tipo di bene che si irtende
of frire al mercato

2) Quali zono gli elemernti che compangono
il sistema di prodotto/ servizio

In sintesi per quanto riguarda il tipo di bene:

prodotti o servizi

TIPO beni industriali/beni di consumo
DI BENE

SRR

beni soggetti/non soggetti
alla moda
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Per quanto riguarda gli elementi che compongono il sistema di prodotto/ser-
vizio generalmente si pensa che le caratteristiche materiali del prodotto o del ser-
vizio rappresentino 1’elemento pit importante dell’offerta aziendale. In molti casi,
invece, altri elementi possono assumere un rilievo particolare diventando, a volte,
persino pitl importanti delle caratteristiche materiali. Per quanto riguarda la gamma
dei prodotti o dei servizi offerti, alcune aziende, ad esempio, impostano la loro
strategia sulla capacita di risolvere il problema del cliente in tutti i suoi aspetti,
altre solo su aspetti specifici; si puo anche notare che il confronto con la concor-
renza non avviene tanto sul prodotto o sul servizio principale quanto dai servizi
collaterali o dalle modalita di pagamento.

corgtteristiche materiali (qualitd |
intrinseca, livello tecnologico) E

gamma dei prodatti o
servizi of ferti

Ivello o modalitd di applicazione del
prezzo

elementi immateriali (prestigio,
eleganza, sicurezza ...)

ELEMENTIL
COMPOMNENTIL

IL SISTEMA servizi collaterali (tempi di congegna, |
PRODOTTO/SERVIZIO asziztenza pre & post vendita) '

fempi e modalita di pagamento

condizioni di trasporto

qaranzie ed assicurazioni

tempi & modalitd di pagamento
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2. Analisi di mercato

Spesso accade che 1’aspirante imprenditore si lasci prendere dall’entusiasmo
per la sua idea e avvii la propria attivita senza chiedersi se il suo prodotto sara poi
venduto o meno.

Anche se il progetto in sé stesso ¢ di buona qualita, ¢ indispensabile assicu-
rarsi in via preliminare che esso risponda ad effettivi bisogni del mercato, siano
questi chiaramente espressi o solo latenti.

Non solo: oggi sono in molti a ritenere che il grado di soddisfazione della
clientela sia la misura piu significativa del valore del prodotto.

L’obiettivo base, dunque, che un neo imprenditore si prefigge ¢ quello di
capire se:

esiste w1 mercate per i
servizio/prodar o che lazienda

itende produrre.

Per sciogliere tale dilemma occorre realizzare 1’analisi del mercato.

Le informazioni di cui necessita il neo-imprenditore, riguardano:

= J’esistenza e I’ampiezza di un mercato
= i fattori che incidono sull’acquisto del bene/servizio
= i fattori che possono favorire I’acquisto

= 1ruoli che hanno nell’acquisto gruppi e persone.

In sintesi le domande che si deve porre sono:
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* esiste una domanda?

* quanto e grande il mercato?

* che percentuale del mercato si ipotizza
possa rivolgersi alla nuova impresa?

quali sono i fattori
che incidono sul processo di acquisto?

cultura

classe sociale
sensibilita
all’influenza del
gruppo di
appartenenza
motivazioni
personalita
fattori cognitivi

quali sono i fattori
che influenzano la domanda?

evoluzione dei gusti e
dei bisogni

prezzo

prezzo dei beni
complementari

0 sostitutivi

livello di reddito
della popolazione
intensita, sforzo
pubblicitario

e distributivo

grado di saturazione
del mercato

quali sono i gruppi/persone
che hanno i diversi ruoli di acquisto?

iniziatore: colui che
per primo manifesta
il bisogno
influenzatore: chi
condiziona la scelta
del tipo di prodotto
e della marca
decisore: decide cosa,
quanto, dove

e quando acquistare
acquirente: compie
I’atto dell’acquisto
utente: utilizza

il prodotto
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3. Piano di marketing

Il marketing si preoccupa

a) di definire a chi vendere
che cosa vendere
come vendere

b) di programmare azioni conseguenti

3.1. Definizione della quota di mercato

Una volta stabilito che ci sono delle possibilita di mercato per il proprio pro-
dotto-servizio, il neo-imprenditore deve identificare, con maggiore precisione, gli
spazi di mercato in cui collocare il proprio prodotto-servizio.

Il neo-imprenditore, cioe, si deve porre la domanda:

Glual é i mia "segmento oi
mercate” deve collocare i mro
prodotioservizio?

Per identificare tali spazi occorre esplorare il mercato utilizzando i seguenti
criteri:

= per ambito territoriale

per zone climatiche

per dimensiosne dei centri urbani

tipalagia di perzonalitd del clienta:
- innovatore
- tradiziohalizsta
- esibizionizta

- insicuro
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Dol e e I L

bl
CARATTERE
DEMOGRAFICO

bl
CARATTERE
ECOMOMICO

IETVRET VU R RS T

BASATO SUT
CONSUMATORL

Per I’analisi del mercato e per I’esplorazione del mercato al fine della indivi-
duazione della propria quota € necessario individuare fonti di informazione, recu-

reddito

dimenzioni della unitd consumatrice
(single, famiglia, comunita, )

etd

sEgE0

clas=e sociale

livells di istruzions

vantaggl € aspettative che il clierte ricerca
nel prodotte/servizio

dimensione del cliente
dimensione del settore di opportenenza
dimensione del rusle eccupate dal cliente

nella cotena produttiva e distributiva
{troasformatore, grossista, dettagliante)

occasionali o ricorranti
inconsopevali o esperti

perando studi gia fatti e/o proponendo ricerche di mercato.

Come si fa una ricerca di mercato?

Per programmare una ricerca di mercato ¢ importante:

— identificare il problema a cui vogliamo dare una risposta;

— definire gli obiettivi della ricerca (evidentemente direttamente collegati al

primo punto);
— individuare le fonti di informazione;

— raccogliere le informazioni a tavolino (¢ indispensabile studiare il materiale
gia disponibile sull’argomento per evitare domande inutili e per costruire
un’ipotesi di risultato);

— raccogliere delle informazioni sul campo attraverso colloqui, interviste,

questionari presso consumatori e altre fonti;

— analizzare e rielaborare i dati in funzione degli obiettivi.
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Quando si ipotizza una ricerca di mercato € necessario, come prima opera-
zione, individuare quali sono le informazioni gia disponibili e quali altre sono ne-
cessarie per I’inizio dell’attivita. Le possibili fonti di informazione sono:

— pubblicazioni e statistiche ufficiali redatte da enti pubblici che rivelano
I’andamento dell’economia, i consumi pro capite... (es. ISTAT);

— giornali, riviste, pubblicazioni economiche, tra le quali quelle delle varie as-
sociazioni di categoria;

— ricerche di tipo sociologico sull’andamento produttivo che vengono con-
dotte da societa quali: NIELSEN, DATABANK, CENSIS, DOXA, FROST
AND SULLIVAN;

— associazioni di categoria, istituti, banche, che spesso dispongono di infor-
mazioni utili sia per capire I’andamento del settore, sia per ragioni opera-
tive. Alcuni enti od organizzazioni hanno propri sistemi informativi che
mettono a disposizione degli associati;

— utenti, fornitori, clienti possono fornire una grossa quantita di informazioni
attraverso visite, telefonate, riunioni;

— se il futuro imprenditore ha un’esperienza lavorativa nello stesso settore,
puo raccogliere dati quali resoconti di vendita, prezzi, condizioni di paga-
mento, schede clienti e fornitori, assistenza vendita, fatturato per area.

Il materiale raccolto durante questa fase “esplorativa” permette di capire se
esistono delle problematiche per le quali ¢ conveniente sviluppare una ricerca di
mercato finalizzata.

In caso positivo, sara conveniente rivolgersi ad enti ed istituti specializzati in
quanto sono in grado di scegliere il metodo e lo strumento piu adatto al problema
da risolvere.

Il lavoro puo, infatti, essere impostato diversamente a seconda degli obiettivi
da raggiungere.

Si possono commissionare ricerche di mercato al fine di effettuare indagini
previsionali (situazione immaginata in un determinato futuro), quantitative, quali-
tative (chi, cosa, quando, quanto, come, dove), motivazionali (perché), e si pos-
sono usare strumenti diversi quali questionari con raccolta dati qualitativi e quanti-
tativi ed interviste motivazionali. Possono essere promossi test di mercato in
un’area campione che va eseguita in particolare per prodotti nuovi utilizzando pro-
totipi fabbricati in piccola serie.

Dalle analisi precedenti il neo-imprenditore ¢ in grado di stabilire il mercato
cui rivolgersi.
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Tale mercato si configura secondo tre tipologie fondamentali:

TIPOLOGIE BT MERCATO
INDIFFERENZIATC DIFFERENZIATS

Indifferenziato = offrire un prodotto/servizio in modo da raggiungere il
maggior numero possibile di consumatori;

Differenziato = offrire un prodotto/servizio per un particolare segmento
della domanda;
Concentrato = offrire a pill segmenti della domanda diverse versioni

del prodotto/servizio.

3.2. Studio della concorrenza

Il successo della propria iniziativa non dipende solo dalla bonta del prodotto
che si vende o dal suo rivolgersi ad un bisogno effettivo del mercato, specifica-
mente individuato.

Esso ¢ determinato anche dalla capacita di porsi in modo nuovo e creativo nel
contesto delle attivita gia esistenti.

Percio il fatto di conoscere le imprese che si occupano di prodotti/servizi si-
mili ai propri € molto utile per avere dei punti di riferimento precisi, per definire
strategie d’ingresso e strategie competitive.

E opportuno considerare quella che in termini tecnici viene chiamata “l’inten-
sita della concorrenza”, cioe i rischi che provengono da parte dei potenziali nuovi
concorrenti (ossia le imprese che sono in grado di affrontare gli oneri che com-
porta I’entrata nel settore in questione).

Queste saranno tanto pill numerose quanto minori sono gli ostacoli strutturali
che rendono difficile per un’impresa entrare nel settore (barriera all’entrata).
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Il neo-imprenditore, cioe, si deve porre la domanda:

1. Chi song | migi concorrenti®

2. Quali 2ono i lors punti forti e
debali?

3. Il settore in cul opero
presenta particolari aftrattive
per muovi concortent i?

Le operazioni, pertanto, che il neo imprenditore deve effettuare sono le
seguenti:
1) Individuazione delle imprese che offrono prodotti simili ai propri e che sa-
ranno con ogni probabilita i concorrenti principali all’interno del segmento
di mercato prescelto;
2) Analisi dei profili di tali imprese, per esplorarne potenzialita e criticita
della concorrenza;

3) Definizione dell’intensita potenziale della concorrenza.

Alcune note.

Per quanto riguarda la seconda operazione, i punti deboli e forti della concor-
renza possono essere studiati tenendo presente alcuni fattori:

1) economia di scala
la concorrenza presenta un costo unitario di produzione che diminuisce con 1’au-
mentare della produzione

2) immagine
la concorrenza ¢ riuscita ad ottenere 1’identificazione positiva della propria marca
da parte dei clienti

3) qualita degli impianti e delle attrezzature
la possibilita di utilizzare impianti e macchinari piu efficienti o pi moderni

4) fabbisogno di capitale
spese e investimenti in immobilizzazioni tecniche, in R&S, in pubblicita, in
scorte, in crediti alla clientela...

5) risorse umane
maggiore specializzazione dei lavoratori dipendenti

6) vantaggi/privilegi di natura diversa
possesso di brevetti e/o di un know-how esclusivo, accesso privilegiato alle ma-
terie prime o ai produttori di componenti-chiave, presenza di localizzazioni parti-
colarmente favorevoli...

7) reazione dei concorrenti
a seconda della frammentazione del mercato
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Per quanto riguarda, invece, la terza operazione, relativa alla misurazione

della capacita di attrarre potenziali concorrenti che ha il settore dove intende ope-
rare il neo-imprenditore, € opportuno richiamare i fenomeni che devono essere te-
nuti sotto controllo e le relative conseguenze:

FENOMENI

EFFETTI

bassi tassi di crescita
della domanda

i concorrenti si sottraggono a vicenda quote
di mercato

elevato livello
dei costi fissi

tutte le imprese tentano di saturare la propria
capacita produttiva e saranno disposte a vendere
anche al di sotto del costo pieno pur di coprire
almeno in parte i costi fissi

grado di differenziazione
dei prodotti

una debole differenziazione favorisce la guerra
dei prezzi

numero e dimensioni
relative dei concorrenti

livello delle economie
di scala

le imprese tentano comunque di arrivare

al volume di produzione necessario per
raggiungere il costo di livello medio unitario piu
basso possibile

importanza strategica
del settore

le imprese ritengono la presenza in un settore

0 in un particolare mercato strategicamente
rilevante e quindi sono disposte ad operare anche
in perdita

presenza 0 meno
di barriere all’uscita

pressioni politiche e sociali per la difesa
dei posti di lavoro, presenza di impianti
specializzati non altrimenti utilizzabili,
interdipendenze strategiche determinano
la continuazione di una attivita, anche
in presenza di calo della domanda ed un
acceso confronto competitivo

Laboratori

AEFTT T s

I vari laboratori sono preceduti da una verifica (III" prova di verifica) e una

scheda su “Gli strumenti di indagine” (Scheda n. 4).
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Il laboratorio “A” prevede tre esercitazioni

Dapprima si propone una esercitazione che aiuta sommariamente ad
analizzare il mercato (Ia esercitazione: ““Analisi del mercato”)

Successivamente, utilizzando uno schema piu articolato, si propone
un percorso teso a esplorare il mercato, specificare un prodotto e ad ana-
lizzare consistenza, tipologia, potenzialita e criticita della concorrenza
(ITa esercitazione: “Prodotto, mercato, concorrenza’).

Infine, si approfondisce lo studio della concorrenza, esplicitando
per ciascuno di loro i punti di forza e di debolezza (III* esercitazione:
“I concorrenti”).

Il laboratorio “B” sei esercitazioni

Dando seguito ad una precedente esercitazione “Alla ricerca di
un’idea: la ricerca delle fonti di informazione (I* tappa)”, dove erano in-
dividuate e reperite le informazioni, si passa ora alla loro sistematizza-
zione, secondo sequenze logiche.

L’esercitazione sviluppa un percorso articolato in tre fasi:

— la definizione dell’opportunita imprenditoriale,
— il soggetto imprenditoriale,

— il mercato dell’opportunita imprenditoriale (la domanda e
I’offerta).

Su questo lay-out sono stati costruiti due cospicui esempi: I servizi
per I’infanzia e Bed & breakfast (Ia esercitazione: “La sistematizza-
zione delle informazioni”’).

Abbiamo visto quali sono i fattori che influenzano il comportamento
d’acquisito del consumatore: possono essere ricondotti a fattori culturali,
sociali, personali, psicologici.

Facendo riferimento a queste categorie ¢ possibile raccogliere infor-
mazioni finalizzate a delineare la fisionomia del cliente e le sue moti-
vazioni all’acquisto. Alcune informazioni possono essere raccolte con
questionari mirati ed indirizzati a gruppi specifici. Ne viene proposto uno
(IT* esercitazione: “La fisionomia del cliente”).
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La terza esercitazione verifica il livello di focalizzazione dell’idea
imprenditoriale (III* esercitazione: “Il mercato”).

La segmentazione del mercato € una delle operazione piu strategiche
per escogitare le giuste strategie operative. Qui viene proposta tale opera-
zione in relazione a due criteri: (A) La capacita di spesa, che condiziona
la frequenza d’acquisto e I'importo della spesa media; (B) La motiva-
zione, che aiuta a chiarire gli specifici bisogni espressi dai clienti, condi-
zionando i contenuti dell’offerta da proporre ad ognuno di essi (IV* eser-
citazione: “Segmentazione del mercato”).

La quinta e la sesta esercitazione riguardano lo studio della concor-
renza. La quinta aiuta ad analizzare la concorrenza, raggruppandole in ti-
pologie, in relazione alle strategie adottate e pervenendo ad una loro
quantificazione nel territorio di riferimento. La sesta, invece, aiuta a rea-
lizzare una panoramica di quello che fanno i tuoi concorrenti e soprat-
tutto di come lo fanno. Su eventuali bisogni non soddisfatti dai concor-
renti, si puo decidere di puntare (V* e VI* esercitazione: I concorrenti).
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GLI STRUMENTI DI INDAGINE

Le interviste

Un modo per approfondire aspetti specifici potrebbe essere 1’effettuare delle inter-
viste ad hoc. Chi intervistare?

Di solito si suggerisce di contattare esperti di settore e opinion leader, persone che,
in considerazione della loro posizione, hanno un punto di vista privilegiato sul mercato
che ti interessa. Non sono codificabili a priori: puo trattarsi dell’amministratore di un’a-
zienda, del presidente di un’associazione particolarmente rappresentativa, di un giorna-
lista che si interessa del settore in oggetto, di un professore universitario, di un esperto...
dipende dalla tua cerchia di conoscenze, anche indirette, e dalla tua fantasia. Non tutti so-
no disponibili, ma alla fine si trova qualcuno interessato a condividere il proprio sapere
per aiutare un potenziale imprenditore. Nel qual caso, per non fare figuracce e rischiare,
nella piacevolezza della conversazione, di dimenticare i tuoi obiettivi, documentati un
minimo sulla persona che incontrerai, prepara una scaletta delle domande che devi as-
solutamente fare e per il resto lascia andare la conversazione dove la porta il tuo inter-
locutore, che parlera spontaneamente di quello che conosce meglio.

I questionari

Anche la somministrazione di questionari puo essere una modalita valida, purché
si seguano alcune regole di base:

° la composizione del campione: senza pretendere di realizzare un’indagine affi-
dabile come quelle che conducono gli istituti di ricerca, € importante selezionare
il campione a cui somministrare i tuoi questionari in modo tale che sia almeno
qualitativamente rappresentativo: teoricamente composto da almeno 30 soggetti,
scelti in modo da rappresentare le diverse tipologie di utenti;

* oggetto del questionario: definire chiaramente e circoscrivere quello che si
vuole sapere puo sembrare riduttivo (“tanto che ci sono, metto una domanda su
tutto!”), ma in realta rende la ricerca piu precisa e attendibile; inoltre consente di
contenere il numero delle domande che, se eccessivo, rischia di infastidire anche
I’interlocutore piu disponibile. Non esiste in assoluto un numero massimo di do-
mande oltre il quale non andare, anche perché la soglia di sopportazione ¢ stret-
tamente legata al mezzo con cui il questionario viene sottoposto. A titolo orienta-
tivo e considerando che si tratta di questionari “amatoriali”, diciamo mai oltre le
10 domande. E consigliabile seguire un filo logico, dare cioe un ordine mentale
agli argomenti proposti, formulando le domande con un linguaggio semplice, evi-
tando inoltre di rivolgere domande troppo personali e con espresso riferimento ad
aspetti reddituali;

* la modalita di somministrazione: un questionario puo essere somministrato via
e-mail, oppure telefonicamente, oppure spedito per lettera, oppure... E importan-
te, in ogni caso, non forzare gli interlocutori a rilasciare 1’intervista, essere estre-
mamente gentili € non aggressivi, privilegiare le domande a risposta chiusa che
velocizzano le risposte e creare un motivo valido per rispondere in tutti i casi in
cui Iinterlocutore lo compili senza 1’assistenza del somministrante.
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Tutte le domande del questionario sono proponibili agli utenti del percorso B. Quelle con
sfondo verde fanno parte del laboratorio A.

1. La idea business é: a chi vendere il mio prodotto/servizio?

Vero (|
Falso [

2. Quali delle caratteristiche elencate non rappresentano dei componenti il sistema pro-
dotto/servizio?

L'organizzazione aziendale

Condizioni di trasporto

Livello e modalita di applicazione del prezzo
Ubicazione e logistica

Gamma dei prodotti e servizi of ferti
Caratteristiche materiali/fisiche

Pubblicita e promozione

Risorse finanziarie necessarie

Servizi collaterali

Ooooooooo

3. A cosa serve l'analisi del mercato?

a. a studiare le caratteristiche dei concorrenti in modo da mettere a punto un'offerta
che sia in grado di competere con la loro;

b. a capire quali sono gli elementi che caratterizzano il contesto in cui l'iniziativa si inse-
rird, cosi da impostarla in modo da consentirle di competere al meglio;

¢. ad individuare se esiste un mercato per il servizio/prodotto che si intende realizzare.

0

00

4. A cosa serve la segmentazione dei clienti?

1. ad analizzare in modo approfondito i propri clienti potenziali suddividendoli in gruppi
caratterizzati da bisogni, abitudini e comportamenti omogenei, sulla base dei quali co-
struire una specifica offerta di servizi rivolta a ciascuno di essi; —

2. a dividere i potenziali clienti dell'impresa in due macro-categorie: quelli interessanti,
che hanno un buon potenziale di spesa e quelli non interessanti perché poco propensi a
spendere i loro soldi;

3. ascegliere, nell'ambito di ogni gruppo di clienti individuato, quelli con le caratteristiche
pit simili al modello di cliente ipotizzato dall'impresa. —

O

5. Che significa definire il target della propria impresa?

scegliere un nome per la propria impresa che sia facile da ricordare per i clienti;

fissare i principali obiettivi che I'impresa dovrebbe raggiungere nel primo anno di attivita;

c. decidere, tenendo conto delle proprie risorse e competenze e della profittabilita dei
diversi segmenti, su quali categorie di clienti & conveniente concentrarsi, predispo-
nendo un'offerta coerente con i loro bisogni. 1

oo

. Quali sono le tipologie fondamentali che configurano un mercato?

il carattere geografico, il carattere psicologico, il carattere demografico;
la differenziazione, l'indifferenziazione, la concentrazione;

I'apertura e la chiusura all'innovazione.

0od

106



7. Completa il testo
Tra i gruppi persone che hanno i diversi ruoli di acquisto distinguiamo ...
che e colui che per primo manifesta il bisogho, I'influenzatore, che & colui che
| che ¢ colui che decide
cosa, quanto, dove e quando acquistare, I che compie l'atto di

acquisto e l'utente che

8. A cosa serve lo studio della concorrenza
a. per stabilire un ambito territoriale in cui I'impresa ha buone prospettive di guadagno; I
. per individuare un contesto in cui I'impresa decide di competere; |
c. per individuare i concorrenti, i loro punti forti e deboli e per misurare la capacita di
attrazione del settore in cui si opera da parte di nuovi concorrenti. I

9. A cosa serve un piano di marketing?
a. per stimare il valore del mercato che l'impresa potrebbe conquistare vendendo i propri

servizi ai segmenti di clienti che ha selezionato; ]
b. per valutare la massima quantitd di servizi che l'impresa pud erogare, tenendo conto

delle proprie risorse; |:l
c. per definire i soggetti a cui vendere, che cosa vendere, come vendere e quindi piani-

ficare azioni conseguenti. I

10. Per misurare se il settore in cui si intende operare presenta particolari attrattive bi-
sogna tenere presenti alcune fenomeni. Tra quelli gia individuati nella colonna 1 precisa gli
effetti: individua i fenomeni che non vengono menzionati in colonna 1, ma di cui vengono
specificati in colonna 2 gli effetti.

Col. 1 - FENOMENI Col. 2 - EFFETTI

a. bassi tassi di crescita della domanda

b. tutte le imprese tentano di saturare la propria
capacitd produttiva e saranno disposte a vendere
anche al di sotto del costo pieno pur di coprire
almeno in parte i costi fissi

c. grado di differenziazione dei prodotti

d. le imprese tentano comunque di arrivare al vo-

lume di produzione necessario per raggiungere il
costo di livello medio unitario pili basso possibile

e. importanza strategica del settore

f. pressioni politiche e sociali per la difesa dei
posti di lavoro, presenza di impianti specializzati
non alfrimenti utilizzabili, interdipendenze stra-
tegiche che determinano la continuazione di una
attivitd, anche in presenza di calo della domanda
ed un acceso confronto competitivo

Risposte esatte: 1) falso; 2)a,d, g, h; 3)c; 4)a; 5)c; 6)b; 7) iniziatore, che & colui che per primo
manifesta il bisogno, l'influenzatore, che & colui che condiziona la scelta del tipo di prodotto e della
marca, il decisore che & colui che decide cosa, quanto dove e quando acquistare, |I'acquirente, che
compie l'atto di acquisto e l'utente che & colui che utilizza il prodotto; 8) c; 9) c; 10) a: i concorrenti
si sottraggono a vicenda quote di mercato; b: elevato livello dei costi fissi; ¢: una debole differenziazione
favorisce la guerra dei prezzi; d: livello delle economie di scala; e: le imprese sono disposte ad operare
anche in perdita; f: presenza di barriere all'uscita.
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LABORATORIO A

PRIMA ESERCITAZIONE
T

AMALTST DI MERCATO

—

Che prodetto o servizio vuoi vendere?

. A chi & destinato questa prodotta/servizio®

%}

. Quale bizogno soddizta il twe prodeftto/servizio®

4. Ci=ona altre aziende che vendona tale prodotto/zervizio o simile?
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SECONDA ESERCITAZIONE
T =l

A, IL FRODOTTO
Al Che prodotto/servizio vuoi vendere?

A2 Desecrivine le caratteriztiche materiali & immateriali

A3 Ci sono servizi colloferali®

A4 Specifica modalitd di tresporto ed eventuali gorenzie ed assicurazioni

B. IL MERCATO

B.1 A chi & destinato? Descrivi chi vfilizza il prodotto/servizio?

B.2 Quale bizogno dei destinatori soddista il tue prodotto/zervizio?

B.2 Quanti 2oho potenzialmente questi destinatari?

B4 Chi compra il prodottofservizio® Il destinatario-utents o gualeun
alfre?
Descrivi Facquirente sotto il profile demografice, paicologico,
SCONCMIED.

. LA CONCORREMTI A

C.1 Ci zono alfre -ﬂIiBﬂ-EiB -I:i'IE '-'Eﬂ-l:iﬂl'lﬂ Ty '|'|'.'Ij-E prm:iaﬂm';ﬂruizin o uhng
=irnile®
(=e no, vai a 2.4)

C.2 Quali zona i loro punti di forza?

€.2 Quali 2ono i lora punti di debolezza?

4 Il prodotto/servizio che intendo vendere pub attirare concorrenti?
Se =i, perché?
Se no perché?
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LABORATORIO A

TERZA ESERCITAZIONE
e I T

I COMOORREMTI

Eieloabora i daf i raccolti sui fusi possibili concorrenti per i vari prodottifservizi che imtendi
offrire, per indicare quali sono, a fuo avviso, i loro punti di forza 2 di debolezza rispefto ai
fattori di successo.

Loncorrenti Punti di forza | Punti di debolezza

Mominatise

Mominativo

Fominativa
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ESEMFIO: Un ristorante

Marie vuole aprire un ristorarte, studia la concorrenza & scopre_

LABORATORIO A

Concorrenti Punti di forza Punti di debolezza

ambiente molte curate e prezzi elevati
fedele alle tradizioni non preveds nessun
africane intrattenimento di

Mordatrica cibo di qualita discreta accompagnamento al paste
alta notorietd
prezzi contenuti cibo di qualita

Il Tuareg localizzazione facilmente =rar=n pulizia
raggiumagibile
piceolo spettacolo di denza srarsn cortexia
una valta alla zettimana zervizio lenfao

L " ot localizzazione facilmente prezzi elevati

raggiumagibile
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LABORATORIO B

PRIMA ESERCITAZIONE

(nb. La presente esercitazione ¢ la prosecuzione della II? esercitazione - 3 parte:
“Alla ricerca di un'idea: la ricerca delle fonti di informazioni” - 1* tappa di pag. 67).

LA RICERCA E LA SISTEMATIZZAZIONE DELLE INFORMAZIONI
(seconda tappa)

Individuate le fonti, occorre reperire le informazioni e i dati.
Per compiere questa operazione in maniera produttiva occorre procedere con ordine;
le informazioni, cioé, hon vanno assemblate a caso, ma vanno sistematizzate secondo
sequenze logiche.
Per assicurare questa sistematizzazione si procede in un percorso articolato in 3 fasi
1. - La definizione dell'opportunita imprenditoriale
2. - Tl soggetto imprenditoriale
3. - Il mercato dell'opportunita imprenditoriale
Per percorre l'itinerario tracciato utilizzeremo delle mappe, cioe degli strumenti
formalizzati, rappresentati da griglie.

Fase n. 1: La definizione dell'opportunita imprenditoriale

In questo primo passaggio occorre dimostrare che l'attivita imprenditoriale che
si intende promuovere & opporfuna se nhon addirittura necessaria, mediante la
individuazione del problema al quale l'idea imprenditoriale intende rispondere
con proposte che si sono rivelate insufficienti sotto il profilo tipologico (non
adeguate) o quantitativo (numericamente insufficienti) rispetto alle fasce di
utenti a cui potenzialmente l'iniziativa & indirizzata e rispetto alle eventuali
forme in cui puo articolarsi l'idea imprenditoriale (tipologie di servizi o di beni).

La griglia da utilizzare e quella sottostante:

Tl problema

Il target di
riferimento

Le tipologie di aree
di buzinezz

Lz risposte e la
lorg inadeguatezza
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Fase n. 2: Il soggetto imprenditoriale

In questa seconda fase si cerca di rispondere all'interrogativo: quali caratteri-
stiche deve possedere il soggetto che intende promuovere l'idea imprenditoriale?
L'uso dell'espressione “soggetto imprenditoriale” non intende escludere le forme
societarie; in questo caso le capacita del “soggetto imprenditoriale” andranno
valutate con riferimento al patrimonio di professionalita e di qualita personali
che ciascuno dei soggetti coinvolti puc apportare all'iniziativa.

Tali caratteristiche possono riguardare i requisiti formali (il possesso di un titolo
di studio e/o professionale), le attitudini personali (capacita di relazioni e mana-
geriali) e le conoscenze e capacita tecniche.

Reguisiti formali

Artudini perscnali

Conoscenze e aobilitd
tecniche

Fase n. 3: Il mercato dell'opportunita imprenditoriale

In questa fase si esplora il mercato in cui si collochera l'iniziativa imprenditoriale
che si intende promuovere. Esplorare il mercato significa studiarne la domanda
(i vari target) e l'offerta (cioé tutti i soggetti che gia forniscono lo stesso o un
analogo bene e/o servizio e che si configurano quindi come concorrenti).

La domanda

Occorre studiare le caratteristiche e la composizione del mercato di riferi-
mento e focalizzare il target al quale si intende rivolgersi.

Il target (cioe i clienti) possono essere distinti (segmentati, si dice in gergo
tecnico) in funzione dell'eta, della condizione sociale, del livello culturale, delle
motivazioni..., cioe in relazione a delle condizioni che determinano una situazione
di maggiore o minore orientamento al servizio/beni che si vuole proporre.

La scelta del target, naturalmente, determina scelte sia strategiche (mix dei
servizi offerti, modalita di comunicazione, politica di pricing), sia sulle scelte
operative (orari di apertura, localizzazione dell'attivitad..), in funzione, delle
caratteristiche e delle esigenze del mercato di riferimento si delineeranno la
connotazione ed i contenuti dell'attivitad.

Attivita: servizifprodotti

Target Drescrizione Bisogni adeguati

LABORATORIO B
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LABORATORIO B

L'offerta

La domanda da porsi é: qual ¢ il livello di concorrenza nel mercato? La risposta
implica la possibilita di individuare la femibilita di ciascun concorrente, temibilita
che varia in funzione del servizio erogato: quanto pil I'offerta ha un taglio spe-
cialistico e una gamma ampia, tanto pili rappresenta una minaccia.

Tipobogie Caratieristicha Temibilita

La conoscenza del mercato nei due versanti della domanda e dell'offerta ci
consente ora di tracciare un quadro sintetico su:

Opportunitd

Minacce

Fattor critici e di

Nell'allegato proponiamo due esempi di sistematizzazione delle informazioni reperite.
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ALLEGATO E

ESEMPI DI SISTEMATIZZAZIONE DELLE INFORMAZIONI
(Laboratorio B)

Esempio n. 1: Servizi per Uinfanzia
1. - L’opportunita imprenditoriale

Il problema

Alcuni fenomeni:
= T’incremento del numero delle famiglie bi-reddituali e la crescita della percentuale
di donne/mamme occupate professionalmente anche a tempo pieno
= la pervasivita del tempo di lavoro sul tempo di non-lavoro

= il predominio della dimensione metropolitana sulla dimensione comunitaria (il
quartiere, il cortile, i punti di ritrovo dei bambini)

= I’erosione del ruolo delle figure parentali pili prossime al gruppo primario

questi ed altri fenomeni rendono necessaria la custodia dei figli negli orari in cui impegni
professionali o di altro genere non consentono ai genitori di accudirli in prima persona.

I Target

Il mercato di riferimento ¢ rappresentato in generale da un vastissimo pubblico di fa-
miglie con uno o piu figli; nello specifico & possibile distinguere i potenziali destinatari tra:

= famiglie con un genitore (normalmente la madre)
= famiglie con genitori occupati
= famiglie con genitori occupati e con rete parentale

= genitori di bambini da 0 a 3 anni.

Tipologie di aree di business

Attivita ricreative

Tutte le attivita dirette all’intrattenimento dei bambini. I servizi offerti vanno dalla
semplice messa a disposizione di giochi, materiali manipolabili ed attrezzature, alla pre-
senza di animatori per I’organizzazione di giochi di gruppo e attivita di socializzazione, al-
I’offerta di attivita didattico-ricreative quali corsi musicali, di gestualita, di consapevolezza
del corpo, o di manualita. Tra le attivita proposte sono diffuse le ludoteche, spazi acco-
glienti ed attrezzati che svolgono la funzione prioritaria di offrire ai bambini un luogo
protetto e stimolante per esperienze di aggregazione e amicizia e la possibilita di conoscere
e utilizzare una grande quantita di giocattoli, difficilmente a disposizione di un singolo.
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Tali strutture prevedono la presenza di accompagnatori; i servizi offerti sono quindi preva-
lentemente attivita ricreative e formative per il bambino, che perd non viene affidato in cu-
stodia. In questa categoria rientrano inoltre 1’organizzazione di feste, eventi con la parteci-
pazione di animatori, musicisti, intrattenitori. Le strutture adibite a ludoteca possono quindi
costituire un centro di incontro e socializzazione per bambini anche di eta diversa, un ate-
lier per attivita manuali e creative, un centro di attivita complementari a quelle scolastiche.

Baby-sitting/assistenza

In questa categoria I’elemento fondamentale & 1’attivita di custodia del bambino. Le
attivita di assistenza svolgono ruolo sociale per il modo in cui intercettano il problema del
tempo e del lavoro dei genitori. Il servizio puo essere offerto con modalita e con tempi di-
versi, a domicilio o presso strutture attrezzate, in maniera continuativa o occasionalmente.
I servizi domiciliari possono includere anche 1’assistenza scolastica, 1’organizzazione di
corsi di avvicinamento alle lingue o alla musica. L’offerta, per orari e contenuti, ¢ general-
mente complementare a quella scolastica. La struttura del baby-parking presenta general-
mente una maggiore flessibilita di orari rispetto ad un asilo tradizionale ed offre una serie
pit 0 meno ampia di servizi accessori di intrattenimento ed educativi per il bambino: labo-
ratori di arte, musica, espressione corporea, progetti per la crescita armoniosa del bambino.
Alcune strutture propongono esperienze di full immersion in lingua inglese. E possibile
proporre il servizio presso centri commerciali, uffici, oppure prevedere un’offerta stagio-
nale, dislocando le strutture per esempio presso stabilimenti balneari.

Asili nido

Si rivolgono a coloro che per motivi professionali o di altro tipo necessitano di affi-
dare in custodia bambini molto piccoli, e che per scelta o per indisponibilita del servizio
pubblico si affidano a strutture private. Tale tipologia di struttura offre quindi servizi sosti-
tutivi a quelli degli asili nido tradizionali. Le attivita svolte riguardano la cura, la nutrizione
e I’intrattenimento dei bambini. E inoltre possibile individuare servizi accessori da affian-
care a quelli tradizionalmente offerti: tra i servizi innovativi proposti dal mercato c’e la
figura del musical nanny, figura professionale esperta in educazione musicale per la prima
infanzia. Il settore educativo prescolastico ¢ il servizio che ha i costi di gestione maggiori
per la presenza di un numero di figure professionali in rapporto all’utenza, superiore a
qualsiasi altro servizio.

Le risposte al problema e la loro inadeguatezza

L’offerta dei servizi all’infanzia appare inadeguata alle nuove esigenze delle famiglie.
Infatti I’offerta pubblica nei servizi all’infanzia resta molto carente

wp sorto il profilo quantitativo

I servizi pubblici di assistenza ai bambini, soprattutto in eta prescolare, sono scarsi e
generalmente localizzati al centro-nord (per la fascia O -3 anni gli asili-nido in Italia
sono appena 2000, coprono il 6% del numero dei bambini da 0 a 3 anni e soltanto il
15% dei Comuni del Centro-Nord ha attivato questo servizio). Fattori culturali ed am-
bientali, ma anche difficolta finanziarie e normative ne bloccano, in alcuni contesti
territoriali, I’attuazione e lo sviluppo.La distribuzione territoriale dei servizi ¢ conno-
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tata da forti differenze spaziali, soprattutto tra contesto urbano e non urbano. Il mer-
cato attuale non riesce a soddisfare le esigenze delle famiglie i cui genitori sono pen-
dolari, professionisti, impiegati o operai occupati in aziende industriali, ove in alcuni
periodi dell’anno pud essere imposto il prolungamento della giornata lavorativa.

wp sorto il profilo qualitativo

I servizi attualmente offerti sono caratterizzati da alcuni tratti non positivi quali:

* larigidita dell’offerta, che & determinata su formule standardizzate e non ¢ orientata
a tenere conto della mutevolezza delle esigenze familiari;

e la limitatezza dell’offerta, in termini di ore di apertura nella giornata, nella setti-
mana, nell’anno. E molto diffusa la percezione che i servizi pubblici non riescano da
soli a soddisfare le numerose richieste di iscrizioni presso le strutture comunali e
statali, e la convinzione che, laddove il servizio esiste, i costi per le rette siano
eccessivi e i servizi offerti poco flessibili.

2. 1l soggetto imprenditoriale

Requisiti formali previsti

Le modalita di avvio di queste attivita variano a seconda del tipo di servizio che si
vuole offrire. Da un punto di vista amministrativo chiunque pud fornire il servizio, ma
gli educatori che sono a contatto con i bambini devono essere professionalmente preparati.
Per gli asili nido la normativa prevede che il personale educativo sia in possesso di uno dei
seguenti titoli di studio:

= vigilatrice d’infanzia, puericultrice o assistente d’infanzia;

= diploma di maturita magistrale, o di abilitazione all’insegnamento nelle scuole di
grado preparatorio;

= diploma di dirigente di comunita;

= diploma di assistente per comunita infantili, operatori dei servizi sociali.

La legge stabilisce inoltre che sia assicurata la presenza di un educatore ogni 7 bam-
bini iscritti; all’interno dell’équipe ¢ indispensabile la presenza del medico pediatra, dello
psicologo, del pedagogista.

Per i baby parking e le ludoteche 1’organizzazione ¢ piu flessibile: la differenza so-
stanziale tra le due strutture ¢ che nel primo caso non ¢ prevista la figura di un accompa-
gnatore del bambino, mentre nella ludoteca il genitore o chi per lui si intrattiene con il
bambino per dividere momenti di gioco. Alle diverse tipologie di servizio corrispondono
diverse responsabilita degli operatori.
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Le caratteristiche del soggetto

Attivita

Afttivita ricreative < assEiEE

Asilo nido

Attitudini,
conoscenze
e competenze

L'associazione italiana delle
ludoteche organizza corsi di
formazione non riconosciuti
per offrire le conoscenze di
base per I'apertura e la
gestione di una ludoteca.

I Corsi teorico-pratici
trattano i seguenti temi

a) Storia delle ludoteche
italiane e dell' Assoludo;
b) Organizzazione e gestione
di una ludoteca;
c) Legislazione;
d) Teorie del gioco;
e) Gioco ed handicap;
f) Giochi e giocattoli
di ieri e di oggi;
g) Il laboratorio
della ludoteca;
h) Costruzione di giocattoli;
i) Animazione ludica;
Jj) Vissuto ludico-emozionale;
k) T giochi matematici.

Per I'awvio di una attivita ricreativa o di
assistenza per i bambini non sono previsti
riconoscimenti “formali” né percorsi formativi
standardizzati. Sono doti indispensabili la
comunicativita, le abilita relazionali, la capacita di
comprensione empatica, la flessibilita, la
creativitq, la precisione, la capacita di
coinvolgimento e orientamento verso le nuove
esigenze ed i nuovi comportamenti dei bambini.

Inoltre, per offrire servizi specifici di tipo
formativo (artistici, musicali, linguistici), &
opportuno avere acquisito le relative competenze.

La normativa prevede che
il personale educativo sia
in possesso di uno dei
seguenti titoli di studio
riconosciuti:

vigilatrice d’infanzia,
conseguito con la
frequenza di un corso
triennale teorico-pratico,
seguito da tirocinio;

puericultrice o assistente
d’infanzia, la cui
abilitazione si ottiene con
la frequenza di un corso
annuale;

assistente per comunita
infantili, diploma biennale
che fornisce competenze
specifiche nel settore
dell'educazione della
prima infanzia;

operatore dei servizi
sociali, diploma triennale;

diploma di maturita
magistrale, o di
abilitazione
allinsegnamento nelle
scuole di grado
preparatorio.

Capacita
gestionali

In tutti i casi potrebbe essere d'aiuto aver maturato una significativa
esperienza in una struttura del settore, che garantisca un livello di
conoscenza minima in merito alle problematiche gestionali.

Da non sottovalutare le capacita organizzative e relazionali che
rappresentano un fattore determinante per il successo delle attivita
imprenditoriali che comportano un continuo rapporto con il pubblico.
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3. Il mercato dell’opportunita imprenditoriale

LA DOMANDA
Distinguiamo i clienti in funzione della motivazione che li spinge alla richiesta di servizi
all'infanzia:
Target Descrizione Bisogni Suggerimenti
* & importante garantire un
ambiente familiare, allegro,
sereno, e operatori disponibili che
rendano il pili possibile stimolante
e piacevole la loro permanenza.
Famiglie di reddito Cercano spazi e tempo * L'offerta di servizi aggiuntivi a
con un medio-alto, libero da dedicare a sé quelli propri della struttura, che
genitore conununa | stessie, completino la gamma delle
(normal- vita sociale | contemporaneamente, risposte ai bisogni del cliente
mente la piuttosto sono attenti al bisogno di nellambito dei servizi all'infanzia,
madre ma | attiva, socializzare dei bambini, da realizzare per esempio
non e spesso sono attenti alla qualita attraverso la collaborazione con
detto...) genitori di dei contenuti, meno societda specializzate, quali:
non figli unici all'estensione degli orari - societd di servizi che offrono
occupato ricerca e selezione di personale
per trovare baby-sitter,
ragazze alla pari;
- societd che organizzano feste
di compleanno, feste a tema,
piccoli spettacoli, proiezioni,
eventi in luoghi messi a
disposizione del cliente
Genitori Richiedono flessibilita di
impegnati orari; apprezzano la
professio- | qualita dei servizi offerti, | T, funzione delle caratteristiche
nalmente, ma magari preferiscono i | de| target, pud essere utile
Famiglie che magari | servizi aggiuntivi come lo | prevedere I'erogazione del servizio
con vivono scuola-bus, o la possibilitd | gnche nelle ore serali per
enframbi | lontano di essere in contatfo con | goddisfare le esigenze di chi lavora.
i genitori | dalle citta baby-sitter per Un ulteri i7io al cliente pus
occupati di origine e | l'assistenza a domicilio del n ufreriore Sez\/'ﬁ'o al cliente puo
non hanno bambino (es. durante una esse.r'grfor‘m'ro allassistenza
il supporto | malattia); preferiscono domiciliare
delle affidarsi a strutture
cosiddette | qualificate piuttosto che
famiglie a “lavoratori in nero”
allargate pili 0 meno improvvisati
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Target Descrizione Bisogni Suggerimenti

Genitori

impegnati

professional-

mente ma Hanno bisognho di

“organizzati”,| “parcheggiare” i bambini In funzione delle caratteristiche
Famiglie che si solo occasionalmente, del target, puo essere utile
con avvalgono solo in alcuni orari prevedere l'erogazione del servizio
entrambi | dell'assisten-| (per esigenze anche anche nelle ore serali per
i genitori | zq di nonne | extralavorative, soddisfare le esigenze di chi lavora.
occupati e nonni o solo per alcuni periodi, Un ulteriore servizio al cliente pud

o che si per es. nei periodi di essere fornito dall'assistenza

affidano chiusura delle scuole). domiciliare.

a strutture

parascola-

stiche.

L'offerta

di asili nido

pubblici € a

g\%?\%ﬂﬁl e, T genitori chiedono

qualcosa in pit rispetto
alla struttura tradizionale
del nido: certamente
tengono molto alla
sicurezza dei bambini

ed alla professionalita
degli educatori.

Genitori di | i posti sono
bambini da | limitati,
Oa3anni | esistono
graduatorie
lunghe

e sono
privilegiati
i genitori
lavoratori e
con redditi
pit bassi.

L'OFFERTA

Il settore dei servizi all'infanzia & un settore in espansione; il mercato presenta un livello di
concorrenza non elevato e piuttosto frammentato. La temibilitd di ciascun concorrente varia in
funzione del servizio offerto: quanto piti l'offerta ha un taglio specialistico e un'ampia gamma,
tanto pill rappresenta una minaccia.
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Tipologie

Caratteristiche

Temibilita

Ludoteche

Le ludoteche svolgono la funzione prioritaria di offrire
ai bambini un luogo protetto e stimolante per
esperienze di aggregazione e amicizia e la possibilita di
conoscere e utilizzare una grande quantita di giocattoli,
difficilmente a disposizione di un singolo. I servizi
offerti sono quindi prevalentemente attivita ricreative
e formative per il bambino. In questa categoria
rientrano inoltre |'organizzazione di feste e di eventi
con la partecipazione di animatori, musicisti,
infrattenitori. Le strutture adibite a ludoteca possono
quindi costituire un centro di incontro e socializzazione
per bambini anche di eta diversa, un atelier per attivita
manuali e creative, un centro di attivitd complementari
a quelle scolastiche.

Att. ricreative: alta
Baby-sitting: bassa
Asili nido: bassa

Baby-
parking

L'offerta, per orari e contenuti, & generalmente
complementare a quella scolastica. La struttura del
baby-parking presenta generalmente una maggiore
flessibilita di orari rispetto ad un asilo tradizionale ed
offre una serie pili 0 meno ampia di servizi accessori di
infrattenimento ed educativi per il bambino: laboratori
di arte, musica, espressione corporea, progetti per la
crescita armoniosa del bambino. Alcune strutture
propongono esperienze di full immersion in lingua
inglese. Il servizio pud essere offerto con modalita e
per tempi diversi, a domicilio o presso strutture
attrezzate, in maniera continuativa o occasionalmente.

Att. ricreative: media
Baby-sitting: alta
Asili nido: bassa

Centri
musicali
per
bambini

Strutture che avvicinano i bambini alla musica, in
maniera non necessariamente tradizionale. Alcuni centri
mettono a disposizione strumenti musicali che i bambini
possono sperimentare sviluppando in modo haturale la
propria sensibilitd musicale. A questa fase pud seguire
il vero e proprio studio delle fechiche musicali e del
canto. Possono rappresentare un divertente momento di
svago per il doposcuola.

Att. ricreative: alta
Baby-sitting: bassa
Asili nido: bassa

Agenzie
di servizi
per
bambini

L'offerta di servizi pué essere molto varia,
dall'organizzazione di feste, eventi, gite, vacanze
estive, all'assistenza scolastica, all'offerta di personale
qualificato per la custodia dei bambini, al baby-sitting
occasionale, all'offerto di un servizio di baby-sitter e
puericultrici a disposizione per interventi a domicilio
diurni, notturni, per periodi estivi fuori cittd o di
accompagnamento dei bambini dalle loro case alle varie
sedi di attivita (scuole, palestre..). Tali strutture, se
sono in grado di offrire figure professionali valide e
una gamma di servizi ampia, costituiscono una minaccia
rispetto alle strutture fisse per la maggiore flessibilita
dell'offerta.

Att. ricreative: media
Baby-sitting: alta
Asili nido: alta
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Tipologie Caratteristiche Temibilita
Offrono ai genitori l'occasione di far dedicare ai
bambini parte del tempo libero all'esercizio fisico.
Palestra La s.edenTarjiefré,. I'ob.esifé, la pres;ione qlfa costituiscono Att. ricreative: media
oggi fattori di rischio anche per i bambini. Le palestre S
per a loro dedicate propongono corsi nei quali la componente | BAby-sitting: bassa
bambini di gioco & comunque elevata. Queste strutture Asili nido: bassa
rispondono all'esigenza di aiutare i bambini ad instaurare
un rapporto sano con sé stessi e con il proprio corpo.
Servizi Sono servizi inftegrativi della scuola, che offrono
parascola- qualcosa di pit di un prolungamento del tempo da . . .
otici e di passare sui banchi. Ospitano i bambini in maniera Att. ricreative: media
L continuativa, quotidianamente, o occasionalmente, per lo | Baby-sitting: bassa
socializza- | gyslgimento di attivitd ludiche e di socializzazione. Asili nido: bassa
zione per A volte sono previste forme di assistenza allo studio
bambini o corsi collettivi di avvicinamento alle lingue straniere.
Sono strutture che offrono personale qualificato e
Agenzia di selezionato per lassistenza domiciliare, in particolare . . ‘
servizi allo | Pe" offrire ai bambini il sostegno necessario nello Att. ricreative: media
. svolgimento dei compiti scolastici assegnati. Le agenzie | Baby-sitting: bassa
studio per | ottnono generalmente anche insegnanti madre lingua, Asili nido: bassa
bambini o semplicemente ragazze alla pari che assolvono anche
ai compiti di custodia del bambino.
Apprezzati dai genitori italiani ma anche da stranieri
che vivono nel nostro paese per motivi personali o . - :
Asili professionali, dispongopno di Eersonale bri)lingue che QTE '"“.::ﬁah,vi' media
bilingua permette ai bambini I'avvicinamento alle lingue in modo apy-st ‘ng: assa
naturale nello svolgimento delle attivitd quotidiane di Asili nido: bassa
gioco e di educazione.
Minacce, opportunita e fattori critici di successo
Assistenza Attivita ricreative Asilo nido
- crescita rilevante - crescita rilevante
della percentuale di - aumento della percentuale di
donne - madri dell'interesse dei donne - madri
occupate, anche in genitori verso la occupate, anche in
attivita full-time; qualita e i contenuti attivita full-time;
- aumento della dellimpiego del fempo | - aumento della
flessibilita richiesta dei figli; flessibilita richiesta
Opportunitd nel mondo del lavoro; | - qumento del bisogno nel mondo del lavoro;

- declino del ruolo dei
nonni, delle famiglie
allargate, anche per il
fatto che si é spesso
occupati in citta
diverse da quella
di origine.

di occasioni di svago
e di attivita ludiche
anche nei bambini:
si parla ormai anche
per loro di stress
da iper-attivita.

- declino del ruolo dei
nonni, delle famiglie
allargate, anche per il
fatto che si & spesso
occupati in citta
diverse da quella
di origine.
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Assistenza

Afttivita ricreative

Asilo nido

concorrenza degli
operatori in nero;

servizi gratuiti

- concorrenza elevata,

- inasprimento delle
normative,
soprattutto peri

Minacce offerti dalle seppure poco vincoli sanitari dei
strutture scolastiche strutturata. locali e professionali
pubbliche; degli operatori;
elevata concorrenza. - operatori in nero.
innovazione
dell'offerta all'utenza,
estendendo il
calendario scolastico,

I'orario di apertura

giornaliera, rendendo o

possibili forme - professionalita

diverificate di e aggiornamento

fruizione dei servizi continuo degli

da famiglia a famiglia, operatori; .
da periodo a periodo; | - accoglienza dei locali | - flessibilita

Fattori professionalitd e disponibilita di degli orari;

critici di degli operatori e strutture ed - specializzazione;

successo aggiornamento attrezzafure - ampia gamma di
continuo; adeguate; servizi da offrire.
offerta di servizi - strafegie di

aggiuntivi rispetto a
quello primario della
custodia del bambino;

accoglienza dei locali
e disponibilita di
strutture ed
attrezzature
adeguate.

partnership per
l'offerta di servizi
a pill ampio raggio.
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Esempio n. 2: Bed & breakfast

1. - L’opportunita imprenditoriale

Il problema

Alcuni fenomeni quali il numero (in aumento) di arrivi turistici in Italia anche grazie
ai rapporti di cambio favorevoli con la maggior parte dei paesi generatori di flussi turistici
verso I’'Italia, le nuove forme di turismo in crescita negli ultimi anni che puntano al con-
tatto diretto con usi e costumi locali, i costi crescenti delle soluzioni alberghiere, I’asetticita
e 'omologazione dell’offerta alberghiera che non soddisfa il crescente bisogno di scambio
di esperienze e di dialogo fra ospite ed ospitante, rendono opportune le proposte di siste-
mazioni logistico-ricettive alternative.

I Target

Il mercato di riferimento ¢ rappresentato in generale da un vastissimo pubblico di
estrazione sociale media, con forte rappresentanza giovanile.

Tipologie di aree di business

Il bed & breakfast, alla lettera “letto e prima colazione”, ¢ una forma di ricettivita
introdotta dalla cultura anglosassone; in genere si tratta di una piccola struttura ricettiva
che offre il pernottamento e la prima colazione a prezzi relativamente contenuti in case
private, in fattorie, ville, pensioni, piccoli alberghi familiari, o anche in college e campus
universitario.

Secondo le norme regionali in vigore costituiscono quindi attivita ricettive a condu-
zione familiare, tipo Bed&Breakfast, le strutture ricettive gestite da privati che, avvalen-
dosi della loro organizzazione familiare, utilizzano parte della propria abitazione, fino ad
un massimo di tre camere, fornendo alloggio e prima colazione.

Il servizio dovra essere accurato avvalendosi della normale organizzazione familiare
e fornendo, esclusivamente a chi ¢ alloggiato, cibi e bevande confezionate per la prima
colazione.

E sufficiente quindi disporre dei locali in proprieta o in affitto (in alcune regioni puo
essere utilizzata solo 1’abitazione di residenza) e inviare una domanda in carta da bollo
all’Azienda di Promozione Turistica competente per territorio.

I requisiti minimi da rispettare riguardano: Il numero delle camere, la superficie dei
locali, le regole igenico-sanitarie, la ‘messa a norma’, I’arredamento della camera da letto,
la pulizia dei locali e la fornitura della biancheria, la somministrazione degli alimenti.

In sintesi, si puo descrivere ’attivita di B&B come un semplice core business di
pernottamento cui si legano svariati servizi accessori, in grado di fornire il vero valore
aggiunto della formula B&B.
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Bed & Breakfast

+ Accoglienza
Servizi primari * Pernottamento
* Prima colazione

+ Altri past
- Informazioni turistiche
* Transfer da/per aeroporti e stazioni

* Noleggio attrezzature (es. mountain bike e scooter, pattini,
racchette da tennis, ecc.)

* Babystting

+ Aftivitd ricreative (es. itinerari turistici)

+ Assistenza animali

+ Garage

- Sistemi di comunicazione (telefono, fax, e-mail)

+ Prenotazione altri B&B (attraverso l'utilizzo dei network di B&B)
lungo l'itinerario del furista

Servizi accessori

2. - Il soggetto imprenditoriale

Il moderno operatore di bed & breakfast, normalmente il proprietario della casa, deve
avere una filosofia ed un coinvolgimento diversi dal semplice fornitore di una stanza per
dormire: accoglie i clienti al momento dell’arrivo, fornisce informazioni generali sul terri-
torio, in particolare sulle attivita turistiche e su cio che interessa I’ospite; si rende disponi-
bile per qualsiasi necessita e alle volte condivide proprio con 1’ospite interessi e hobbies.
La disponibilita e I’interesse nei confronti del cliente si legano alla discrezione e al rispetto
della sua liberta.

Il bed & breakfast implica un impegno e una preparazione da “piccolo imprenditore”:
I’operatore di B&B ¢ il punto di riferimento per i propri ospiti che sono spesso persone
esigenti; deve offrire loro un servizio eccellente ed un’esperienza che inducano il turista
a tornare.

Quanto all’operatore, in allegato ¢ possibile trovare alcuni spunti sulle caratteristiche
personali, professionali ed il know how specifico.
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Le caratteristiche di operatore

Requisiti generali + Mix di qualitd personali e conoscenza specifiche del settore

+ Capacita di relazione: cortesia, disponibilitd, flessibilita,

L . simpatia, discrezione, pazienza
Attitudini personali R - L . s
+ Capacita manageriali/organizzative: puntualita, precisione,

creativita, voglia di sapere e aggiornarsi

- Elementi di marketing e comunicazione

+ Gestione clienti (booking, check-in, servizi, check out)
+ Nozioni di amministrazione e contabilita

Conoscenze techiche + Elementi di legislazione turistica

- Lingua inglese, tedesca, francese

+ Informatica

+ Formazione

Minacce, opportunita e fattori critici di successo

Bed & Breakfast

+ Nuova tipologia di ricettivitd, in espansione in Italia
Opportunita - Consistenza dei flussi turistici italiani e stranieri
+ Consistenza di risorse naturali, artistiche e culturali in Italia

+ Propensione della domanda a huove forme e esperienze
turistiche e formule ricettive

+ Concorrenza di forme di ricettivita alternative (agriturismi)

Minacce + Tipologia di servizio che esclude completamente un vasto
bacino di utenza: turismo business (ad alta capacita di spesa)

+ Qualita del servizio (gestione e mantenimento)

+ Scelta dei canali di distribuzione (intermediari e network)

+ Scelta degli strumenti promozionali (guide e editoria)

- Approfondita conoscenza del target di riferimento e dei suoi

Fattori critici bisogni
di successo * Capacita di comprendere i cambiamenti dei trend di mercato

+ Professionalita e competenza

+ Tempestivita degli interventi

+ Entrata in circuiti

- Adozione di giuste politiche di pricing (offerte e stagionalitd)
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SECONDA ESERCITAZIONE

LA FISIONOMIA DEL CLIEMTE

Abbiamo visto gquali seno i fattori che influenzano il comportamento d'acquisito del

conzumatore che possono exsere ricondotti a foftori culfwrali, =ociali, per=zonali,

puicologici.. Facendo riferimenfo a queste cotegorie & poseibile raccogliere
infortnazioni finalizzate a delimeare la fizionomia del cliente e le =ue motivazioni
alfacquisto. Alcune informazioni pos=ono edsere raccolfe con guestionari mirati ed
indirizzati a gruppi =pecifici.

Cuella che =egue & un'ezemplificazione da adattare eventualmerte alla sifuazione
concreta. E opporfuno che le rigposte gieno vincolate e predeterminate al fine di
rendere pill zemplice intervizta, la compilazione della 2cheda € la =ua rielsharazione.

LABORATORIO B

Gluesite Far conproans..

1 Acquista que=to prodotta con una |periodicitd dell acquisto, quantita
frequenza_ domandate

z Ha acquistato il prodotto prezso.,. |luogo, tipologia del punta vendita

3 In quale situazione / comteste wsa |professionale, domestice, tempe
il prodotio libero...

4 Chi utilizza il prodotte # servizic? | familiare, figlio, ..imprenditore,

dipendente, ...

5  |Ritiene che il prezzo sio_ giusto, elevato, conveniente

& Unitamente al prodofto, scquista |2z v,
zpes=sa anche

7 |Ha awto conoscenza del prodotto [amici, giornali, pubblicita,
aftraverso_

8 Sorebbe pozwibile migliorare il |zervizi aggiuntivi, modificanda
prodotta con

3 |Le farebbe piecere trovarle in um |altri punti vendite, internet, luoghi
putt o vendita oggi non servito? noh canvenzionali

10 |5erebbe disposte o provare un |..s2 costesse mene, se fosse pid
predotto diverss.. pratice, se fosse pil bello...

11 |Gwali persone o fofti  possono |marito/moglie, familiari in genere,
influenzare la  sua scehta | colleghi di lavore, amici...
nelfacguisto del prodotto
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LABORATORIO B

12 |Pen=za che il modo di prexentazio- (=i, 20, abbertonza | - dovrebbe |
ne =iz corretto - pud dere dei|potrebbe  zorebbe meglio e
sugoerimenti?

13 |5e doves=se definire con una parola | per la percezione del bene
il prodatto / wervizio direbbe

14 |Saprebbe indicare il rmigliore | per migliorare la comumicazione del
ezpetto del prodofta / servizio? prodotta / servizio

15 |Cuale aszpetfo, invece, le zembra | per nfervenire o =minuire le

peggiare?

principali carenze

Ora, sulla seorta dellszemplificazione proposta, costruizel un questionario per
delineare la fizsionomia del potenziale cliente del tus zervizio/prodotto

Gluesite

Rigposra

b= el TR ) T SR

=

—_
=

—
(]

—
Cal

E

o
o
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TERZA ESERCITAZIONE

IL MERCATO

Verifica il livello di focalizzazione della tua idea imprenditoriale rizpondendo al questionaria,
La suzceszionz delle domande ti giuterd a riorganizzare le informazioni in modo da renderle
fruibili al massime per I'eventudle redazione del buziness plon della tua iniziative

L- Quali zano i bizogni che la tua iniziafiva =i propone di zoddizfare® Quali zona le
exigenze materiali & pxicologiche per le quali | prodottifeervizi che =i vogliono offrire
rappresentano una soluzione?

Z.- Cwali =ona § prodottifeervizi che infendi offrire?

Prodottol
Prodotto 2
Prodotto 3
Prodotto 4
Pradotto 5

3.- Chi acquicta il prodotto/eervizio: futente o unalfra per=ona®
Se uwaltra per=ana, chi?

4.- A quale tipologia di cliente si rivolgono i prodettifservizi progettafi?

FRODOTTI CLIENTI
Tipelogial | Tipologiaz | Tipologia 2

Prodotto 1
Prodotto 2
Prodotte 3
Prodotto 4
Prodotto B

B.- Qual & il territorio di riferimenta del zervizio-prodotta?

LABORATORIO B
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&.- Tale territoric & szgmentabile in aree diverse? Cuali

Area 1
Area 2
Aread .
Aread

b R e S

AreaD_ .

LABORATORIO B

7.- biove sono localizzate le categorie di clienti alle guali sono destinati i divers
servizi/prodeftiz
{incrocio 4 cor 8)

AREE CLIEMTI

Tipolagia 1 | Tipslogia 2 | Tipehogia 3

Areq 1

Areq 2

Areq 3

Areo. 4

Areq §
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QUARTA ESERCITAZIONE

SEGMENTAZIONE DEL MERCATO

Prove a segmentare | tuoi potenziah clienti in relazione o dus crifer:

a) cepacita di spese, che condiziona la frequenza dacquisto e limporto delle spesa
media;

b} La motivazionz, che giuta a chiarire ali specifici bisogni espressi dai clienti,
condizionanda | comtenuti dell'offerta da properre aod sanuno di essi.

L'incrocio ti congentird di escogitare le strotegie operative giuste.

Primo criterio: |

EASSA

MELLA

Egm_:ndn criterio

ALTA

LABORATORIO B
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LABORATORIO B

ESEMFIO n. 1: Agenzia di viaggio

Ln titolare di vn'agenzia di viaggio, che ha effettuate la segmentazione dei propri
clienti in relazione @i duc criteri, ha avrte questi risultati:

Prima criterio: GTIVAZIONE

Quanti si rivelgone ad
ut'agenzia per
lorgurazzazione delle praprie
waeahze, in perisdi dellanns
abbastanza stabili,
genenalmente riconducibili al
periods di ferie estive = alle
principali festivita, Si tratta
di una categoria con
disponibilita di spesa media in
quants compasta da soggetti
amanti dei viaggi & quindi
disposti a spendere, ma non
necessariamerte di alto
reddits.

E' un segmenta maolto
interessonte per due
ragioni: la buona copacitd
di speso e il periode di
acquista, in
controtendenza rispetto
alla stogionalitd che si
odgerva negh altr
segmenti, Sia cha si tratti
di turigmo “incentive” che
di organizzazions di
trasfertz di lovero, le
esigenze di immaging
richiedono l'adozione di
standard di servizio
medio-alta.

2 i STULIO SVAGO LAVORO

£

= BASSA SEUOLE

o [l

2F [MEnIa VACANZIERT

30

&4 8 aTa AZTENBE
vacanzieri grandi azignde seunle

Si tratta di un ssgments
caratterizzate da uha
capacitd di spesa limitata, ma
ugualments interassante par i
numeri imporfanti che genera
in termini di gruppi = per la
funzione di

destagionali zzazione delle
vendite.
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ESEMFIO n. 2: Un pristorante

Sei ztato in grado di compilare il riguadra precedent e?

Se non zei =tato capece, occorre maturare un guadro informative pill organica, magari
con Futilizzezione di strumenti dindagine pit xofizticati quali | gue=tionari.

Te ne proponiomo un'esemplificazione.

Ecce un ezempie di questienaric redlizzote da un imprenditore in precinte di aprire un
rizterante, finalizzats a verificare le abitudini dacquizte dei sued clienti potenziali

Seszo: Eta delfintervistatrice . Professions

LABORATORIO B

Freguenza dl acquilsto
I duanic spesso & reca a mangiane af misforanfe?

Tutti i gioeni

Una velta alle zettimana
Ogni 2 settimane

Una velta ol mes=

Raramente

Mumerosita dei clienti
£ D guanfe persone £ composte v media I gruppo con oV S FECT O RETEOrE
Fugri?

= 2 persone
+ 4 persone
+ pil di £ persone
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LABORATORIO B

Motivazioni dacquiste
Cuas! & 1 medtive prevalente che lo spinge oo andare of Fistorants?

Un'sceasione da festeqaiare
Lincapacitd di cucinare

La valantd di peseare uma serata diver=a
L'amore per la buona tavela

Alro

Preferenze
Cuali Fipd df ristoramte frequenta piv assiduomente (escivse fe pizzerigl?

Risteranti con cucina fipica
Ristoranti con cucing infernazionale
Ristoranti etmici

Traotforic

Ristoranti di abo livello

Dizponibilita di =peza
Quol! & lg zomme che spende i medis guando mangio of Fistorante?

#hena di 1000 eura

Tra 1000 & 2000 ewra
Tra 2000 e 3500 euro
Olre 2500 euro

29

b L

Abitudin d' asquiste
Covme & composts nonmalinente i suo pasto?

Anfipasta, prima_=zeconde, conforna e frutta
Anfipagta e primo

Frima e dolee

Secondo, conforno e dolee

Frima e =zecondo
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Individuozione dei fattori critici di =

ITndica utilfizzends lo sealo Fornita, gquali sono | fattori per lei pid dnpordanti
nelis zeaffa di un Fitorante

Scala: indifferente, preo importonte, importante, molto importante

cortexia & disponibilitd del personale
rabidita e accuratezza del servizio
qualita del eiba

pulizia dei locali

rapports gualifd/prezzo
gradevalezza dell"ambiente
localizzaziane

menu ambic

canfina ricea

parcheggio riservato

LABORATORIO B

E* soddisfatto degli arari normalmente effettuati dai riztoranti>

Si
Mo, dovrebbera essere pid flessibili
ot o
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LABORATORIO B

QUINTA ESERCITAZIONE

I CONCORRENTIL (I)

Elenca lz diverse fipologie di concorrenti.

Roggruppa in una stessa tipologia | concorrenti che hanno adotfato strotegie analoghe.

Descrivi brevemente, in secondo luoge, e scebe fondamentali adottate da ogni tipologia
per soddisfore | bisogni dei cliznh.
Indica, infing, il numers di concorrenti della tipologia corrispondente presenti nella tua
area geografica di riferimento.

Eiparta i risubtati nella tabella seguente

Tipologia

concorrenti

Dezcrizione

Presenze
in zona
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ESEMPIO n. 3; La cura dei giardini

Antomo yorrebbe attivare un egercizic che cura i giardini di wna zona regidenziale con

un gran mumero di ville, He compilata |a fobella dellz poging precedente cosi

Tipalogin
concorrenti

Descrizione

VIVAL

LAVORATORI
STAGIOMNALT

| TBERT
FROFESSIOMISTL

Riwendite di pronte & di materiale per il giur‘dimggiu;
su richiesta del eliente, realizzaziene di impianti di
giardini & lavori di manutenzione del verde. E' una
strategia incentrata sulls completezza dell offerts
che si compone della vendita & "materic prime” per il
giardinaggio e dell'eventuale prestazione di uwna
gamma di servizi accessori estremamente completi.
Soggeth, Spes€o extrocomunitari, che =i improyyisanc
giardinieri & svalgona piceali laveri di manutenzione di
scarss comtenuto tecnicn. La loro strategio & quella di
proticare prezzi estremamente competitiv #u
inferventi semplici, che non richicdons grandi
attrezzature.

Giardinieri di profestione, dotati di un buon parca
attrezzature, che loyorano in autonomez, EFf fettuano
tuth i pr'im:ipali lawari di gim‘dirﬂﬂn = pr'u'ﬁr:nm
prezzi obbastonza elevati facends lova sulla lors
professionslita.

STIMATI
né

n 4

LABORATORIO B
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LABORATORIO B

SESTA ESERCITAZIONE

I CONCORRENTI {2}

Riempienda la tobella sottestante, otterral una panoremica di quelle che fanno
i Tuoi concorrenti & sopratiutto di come lo fanno. Cosi avrai un elemento in pid
per individuare eventuali bisogni non soddisfetti doi tuol concorrent.

E' su questi che potresti decidere di puntare tu,

L- Quali seno, secondo e, | fattori ai guali i clienti potenziali del fuo
prodotto/servizio danno moggiore importonza?

D4 loro un voto secondo lo scala seguente: 1= poco importante: 2=abbostanza
importonte; 3=piuttosto importante: 4=importonte; S=molto importante.

FATTORT | VOTO

gt
el

.- Elenca i tuoi poz=ibili concorranti

3.- Secondo te, in quale misura i clienti ritengana che ciascuna dei tuoi possibili
concorrenti soddisfi i singoli fatrori di successo.

La gcalo da usore & la sequente! 1=molta gcarse; 2= scarso; 3=sufficiente; 4=buono;
I=gttimo.

FATTORI CLIENTI
bI SUCCESSO Cliente 1 | Cliente 2 | Clienti n.
Fattore 1
Fattore 2
Fattora n,
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3.3. Definizione delle strategie di ingresso e di competizione

Dopo avere deciso il proprio posizionamento sul mercato, si tratta di definire g/i
obiettivi di mercato da raggiungere nonché le strategie di mercato per raggiungerli.

Gli strumenti principali a disposizione del neo-imprenditore per articolare
delle strategie efficaci sono quattro:

2 1. Il prodotto

Z. Il prezzo

3. Lacomunicozione
4. Ladistribuzione

i

1. Del prodotto abbiamo gia in parte detto. L’ impresa pud innanzitutto deci-
dere se e fino a che punto differenziare 1’offerta rispetto alla concorrenza. Questa
scelta rende meno pressanti le dinamiche competitive e crea un gruppo di clienti
stabilmente legati al proprio prodotto/servizio. Un altro fattore da non sottovalu-
tare ¢ la modalita di utilizzo: come usano i consumatori il prodotto? Il suo uso pre-
visto ¢ 1’uso ottimale in relazione ai bisogni dell’acquirente o c’¢ un certo margine
di perfezionamento?

2. La seconda leva riguarda le politiche di prezzo. Decidere a quale prezzo
vendere la propria merce ¢ spesso un problema molto pit complesso di quel che
puo sembrare a prima vista.

Tre sono i criteri per la determinazione del prezzo, facendo riferimento

— al mercato,
— ai costi di produzione,
— alla concorrenza.

Al MERCATC orientamernto AI COSTI

ALLA
COMNCORRENZA
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* Nel primo caso, ci si atterra al valore del prodotto qual e percepito dagli ac-
quirenti. I beni di lusso, ad esempio, hanno un prezzo, di frequente, non pro-
porzionale ai costi di produzione.

* Nel secondo caso si costruira il prezzo a partire dal costo di produzione uni-
tario, a cui si va ad aggiungere un “ricarico” percentuale fisso o “mark-up”,
in misura tale da coprire i costi generali e generare un profitto soddisfacente.

e Nel terzo ed ultimo caso si seguono i prezzi medi praticati dalla concor-
renza: un metodo questo spesso utilizzato dalle imprese piu piccole, che non
sono normalmente in grado di impostare una politica di prezzo autonoma.

Le possibilita piu utilizzate abitualmente come tattiche sono quelle sintetizzate
qui di seguito:

[ e prezzi-civetta
(prezzi bassi e pubblicizzati di alcuni articoli
per attirare la clientela anche su altri);

* prezzi multipli

TATTICHE DI PREZZO (tre al prezzo di uno);

* prezzi di prodotti complementari;

e prezzi “dispari”
(leggermente al di sotto di una certa soglia);

\ « sconto o premio differito

3. La terza leva ¢ la comunicazione: per sfruttarla appieno occorrera stabilire
gli elementi riportati nella scheda seguente

fare conoscere il prodotto/servizio, convincere
OBIETTIVI a chiedere informazioni, convincere ad acqui-
stare, convincere a divenire clienti abituali

PUBBLICO OBIETTIVO
MESSAGGIO DA UTILIZZARE
— personali
— aziendali
— imprenditore, venditori, commessi
CANALI — impersonali

— televisione, radio, giornali, riviste, poster,
volantini, direct mailing, sponsorizzazioni

— tecnici

— consulenti, tecnici, professionisti, esperti

— sociali

— amici, parenti, conoscenti
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4. L’ultima leva, quella della distribuzione, passa attraverso una strategia

IN RELAZIONE A

— canali distributivi
= diretti (negozi di proprieta, vendite a domi-
cilio, vendite mediante macchine distributrici,
vendite per corrispondenza)
i indiretti (con uno o piu intermediari)

— rete di vendita che copra il mercato a livello di:

1= territorio
i segmenti o aree da coprire
e clienti specifici

CHE TENGA CONTO

e della costituzione di eventuali depositi periferici
e delle modalita di gestione delle scorte

e delle gestioni degli ordini e delle spedizioni

e della scelta dei mezzi di trasporto
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I MEDIA

I principali mezzi da utilizzare durante una campagna di comunicazione variano in fun-
zione dei target di riferimento e delle risorse economiche disponibili. Ciascun mezzo, in-
fatti, veicola un messaggio diretto ad una determinata tipologia di utenti. In particolare, nel
mix di comunicazione, ¢ opportuno distinguere tra i mezzi pubblicitari, gli strumenti pro-
mozionali ¢ le attivita di marketing diretto.

IMEZZI PUBBLICITARI

Televisione

Strumento utilizzato per veicolare il messaggio pubblicitario sotto forma di spot. La tv
¢ un mezzo che raggiunge un elevato numero di utenti ma ha un costo contatto molto ele-
vato. Nella selezione del mezzo € necessario prendere in considerazione le seguenti variabili:
* tipologia di emittente televisiva: nazionale, locale, tv a pagamento (pay tv), satellitare
e tipologia di programma (intrattenimento, fiction, film, educativo, cartoni animati, infor-

mazione, talk show, ecc.)

e fascia oraria (prima mattina sino alle ore 10.00; seconda mattina dalle ore 10.00 alle ore
12.00; meridiana dalle ore 12.00 alle ore 14.00; primo pomeriggio dalle ore 14.00 alle ore
16.00; secondo pomeriggio dalle ore 16.00 alle ore 18.00; preserale dalle ore 18.00 alle ore
20.00; prima serata(o prime time) dalle ore 20.00 alle ore 23.00; seconda serata dalle ore
23.00 alle ore 01.30)

» audience: indica il numero di telespettatori ed ¢ rilevato dall’ Auditel.

Radio

Mezzo utilizzato per veicolare i messaggi sotto forma di spot audio. I costi sono con-
tenuti ed il bacino di utenza ¢ alquanto elevato ma — a differenza della televisione — ’'uten-
te ha una soglia di attenzione piu bassa durante la fruizione del messaggio.

Le variabili da prendere in considerazione sono le stesse del mezzo televisivo: tipologia
di emittente radiofonica (nazionale o locale), tipologia di programma (musicale, informativo,
ecc.), fascia oraria e audience (in questo caso lo strumento per le rilevazioni di ascolto radio-
fonico & I’ Audioradio).

Stampa

La pubblicita a mezzo stampa & caratterizzata da un’inserzione di formato variabile
sulla testata giornalistica prescelta.

Sulla stampa quotidiana il messaggio ha vita breve, ma raggiunge un buon numero di
lettori. I costi variano in funzione della testata giornalistica (nazionale, locale, ecc.), del for-
mato (pagina intera, mezza pagina, moduli, manchette, piede pagina, ecc.), della posizione
che occupa il messaggio all’interno del quotidiano (1° pagina, pagine interne, ecc.) e del
numero di lettori (le indagini quantitative e qualitative sul numero di lettori ¢ condotta dal-
I’associazione Audipress). Inoltre la possibilita di inserire un’inserzione a colori, invece
della modalita in bianco e nero, implica una maggiorazione del prezzo.

142



Sulla stampa periodica (riviste di settore, settimanali, ecc.) le variabili da prendere in
considerazione sono quelle indicate per i quotidiani. Tuttavia, il vantaggio principale dei
periodici € dato dal profilo del consumatore, che risulta facilmente individuale (target speci-
fici di lettori) e dalla permanenza del messaggio (che ha una durata maggiore).

Affissioni

La pubblicita esterna ¢ caratterizzata dall’affissione di cartelloni, manifesti di diverso
formato (6x3m, 100x140cm, 200x140cm), insegne luminose collocati in punti “strategici”
del territorio (importanti nodi stradali, strade ad alta densita di traffico, stazioni ferroviarie,
metropolitane, aeroporti, ecc. ), ecc.

I costi variano in funzione del formato ma soprattutto della posizione e del tempo di
esposizione, che rappresentano le principali variabili da valutare nella pianificazione della
campagna di affissioni.

Internet

Il mezzo internet prevede bassi costi, possibilita di raggiungere in tempo reale un ele-
vato numero di utenti, un’alta selettivita (derivante dalla possibilita di conoscere il profilo
del consumatore) e la personalizzazione del messaggio.

Gli svantaggi, invece, sono 1’eccessivo numero di siti internet e la scarsa attenzione
dell’utente. Le principali modalita di pubblicita su internet:

— banner: ¢ il formato pubblicitario piu frequente nella comunicazione su web. Si trat-
ta di uno spazio quadrato o rettangolare contenente un messaggio pubblicitario che
pud essere animato o statico. Il banner ¢ quasi sempre una “porta di passaggio”:
quando I’utente clicca sul banner con il mouse, viene immediatamente portato al sito
o pagina collegati. I formato si misura in pixel: 120x 60; 234 x60; 400x 60, ecc.;

— intersistials: pagine a tempo determinato che appaiono passando da una sezione
all’altra di un sito o da una pagina all’altra; assomigliano a degli spot televisivi, ma
occupano solo una parte dello schermo;

— sponsorizzazione (“web sponsoring”): si utilizzano i formati tradizionali (banner o
interstitials), situandoli in contesti del tutto specifici.

Sponsorizzazione

E una modalita di comunicazione che puo essere definita sia pubblicitaria che promo-
zionale, ed ¢ utile per aumentare il grado di notorieta dell’azienda. Per dare visibilita al mar-
chio aziendale € possibile sponsorizzare un evento, una manifestazione, una squadra sportiva.

STRUMENTI PROMOZIONALI

Catalogo promozionale

Puo essere realizzato come brochure, dépliant, in formato digitale (cd-rom) ed anche
come sito internet. E uno strumento utilizzato per far conoscere 1’azienda durante gli incon-
tri ufficiali (presentazioni, happening), le fiere e — piu in generale — € consegnato ai clienti per
presentare 1’azienda e i prodotti/servizi commercializzati. Nel caso del sito internet, invece,
I’azienda mette a disposizione degli utenti uno strumento promozionale in modo permanente
ed a basso costo (dopo la realizzazione del sito web & necessario soltanto I’aggiornamento).
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Fiere

E uno strumento molto importante per acquisire visibilita nel proprio settore e soprat-
tutto per entrare in contatto con gli operatori; partecipando alle fiere (campionarie, naziona-
li, regionali, ecc.) ¢ possibile incontrare potenziali clienti ed intermediari commerciali.

Eventi

Creazione di un evento (conferenza, seminario, workshop) per la presentazione del-
I’azienda, di un nuovo prodotto, ecc.

Iniziative promozionali ad hoc

Esiste un’ampia gamma di iniziative promozionali che riguardano prevalentemente il
merchandising (attivita da svolgere sul punto vendita con I’installazione, per esempio, di
display — espositori da terra o da banco) oppure altre attivita ad hoc come: couponing (buo-
ni sconto), concorso a premi, sampling (campionamento a scopo promozionale), raccolta
punti, carta fedelta, ecc.

Televendita

Attivita promozionale mediante la quale si utilizza il canale televisivo per effettuare
un’offerta di vendita.

ATTIVITA DI MARKETING DIRETTO

Gli strumenti di marketing diretto consentono di contattare i clienti/consumatori finali
in modo mirato ¢ personalizzato.

Le principali modalita di marketing diretto sono:

Mailing — Contatto dei clienti con invio di materiale cartaceo (lettera, brochure,
cd-rom, ecc.)

E-mailing — Invio periodico di e-mail, newsletter, ecc.

Telemarketing — Contatto del cliente mediante il telefono; per svolgere quest’attivita &
necessario creare una struttura ad hoc (es. call center) o avvalersi di operatori esterni, affi-
dando il servizio in outsourcing.

Laboratori

Sia per il laboratorio A che per il B le esercitazioni rifanno il percorso del I
paragrafo 3.3 relativo alla definizione delle strategie d’ingresso e di competizione: Es.ne
prodotto, prezzo, comunicazione e distribuzione. (I* esercitazione: “Definizione A
delle strategie d’ingresso e di competizione”; la I* esercitazione: “Definizione I
delle strategie di ingresso e di competizione™). Il percorso termina con la terza | Es.ne
prova di verifica (Laboratorio C). B
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PRIMA ESERCITAZIONE
- ==l

DEFINIZIONE DELLE STRATEGIE D'INGRESSO E DI COMPETIZIONE

IL PRODOTTO

Nome della linea

Numero dei prodotti e specifiche

Funzioni d'uso

Caratteristiche materiali

Livello qualitativo

Punti di forza

Servizi accessori

Servizi post-vendita

Packing

Caratteristiche materiali:

si tratta di stabilire come il prodotto dovra essere fatto da un punto di vista fisico (quale
materiale, quali forme, quali colori, ...). Rientra in tale ambito anche la definizione del li-
vello qualitativo del prodotto, che & misurabile confrontandolo con prodotti concorrenti.

La qualita puo essere

merceologica: quella intrinseca al prodotto stesso, che emerge da analisi tecniche;
commerciale: cioe il grado in cui il prodotto risponde alle aspettative dei clienti;
percepita: quella effettivamente compresa e dunque attribuita dai consumatori al prodotto.

La sua funzione d’uso consiste nello stabilire a cosa serve il prodotto/servizio.

Servizi:

si tratta di definire tutto cio che si aggiunge alla prestazione di base arricchendo nel com-
plesso I’offerta (assistenza, posta vendita, personalizzabilita, ...), rendendola diversa e
potenzialmente preferibile a quella dei concorrenti a parita di componenti materiali e di
qualita merceologica.

Linee:

Una linea di prodotto & un insieme di prodotti strettamente correlati che mirano alla soddi-
sfazione di uno stesso tipo di bisogno (es. una “linea bagno” composta da bagnoschiuma,
shampoo e talco serve a soddisfare i medesimi bisogni: di pulizia, di piacere, circondandosi
di un profumo gradevole, di relax...).

1l Packaging :

deve comunicare nome e marca del prodotto, indicare ingredienti o componenti, contenere
le modalita di utilizzo (istruzioni, fogli illustrativi, ...), spiegare le modalita di conserva-
zione ove opportuno, far capire perché quel prodotto e diverso dagli altri, indicare i termini
di garanzia e la data di scadenza ove esistente.
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IL PRETZO DI MERCATO

SERVIZFI /PRODOTTI Coneorr. 1

Concaorr. 2

Cohcore. 3

CAMALL DI VEMDITA

CAMALT

FRODOTTI

Grande diztribuzione

Ficcolo dettagli

Canali diretfa

COMUNICAZIONE

MEZID EAD MODALLITA® DI COMUMNICAZTOME

Ewrao

Televisione

Radia

uotidiono

Periodica

Affissione

Infernet

Sponearizzazions

Fubblicita

Cataloge promozionale

Fiere

Eventi

Attivita ad hoc

Televendita

Fromozicne
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PRIMA ESERCITAZIONE

DEFINIZIONE DELLE STRATEGIE D'INGRESSO E DI COMPETIZIONE

PRODOTTI - SERVIZI

A B. e
FRODOTTL / SERVIZI |FUMZIOMI CARATTERIZZ AT TOMI
(BISOENT CHE SODLISF ANB) (RISPETTO ALLA
COMCORRENT 4)

. Hai valutato la minaccia di prodotti zostitutivi?

LABORATORIO B

E. Guali sono le caratteristiche del packaging dei tuoi prodotti® Che funzioni
swolgera?

PREZZI
A, 1l prezzo & stato fissato, foacendo riferimento:
al mercate O
ai costi O
alla concorren=za O
MERCATO COSTL COMCORRENT A

In baze a quali eriteri € | Quali procedure zono ztate  |Quanti concorrenti sono
stato fissato il prezzo | utilizzote per determinare il | stati tenuti prezenti e
prezzo come =i situa il prezzo
rizpetto a quelle da loro
praticato.
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DISTRIBUZ IOME

TARGET AREE GEOGRAFICHE
Area Canale Araa 2 Canale Araa % Canale
DErtrisezkene Distritazione . Distritazione -

1,

2.

3.

4.
COMUNICAZTONE

A. GQuoli sono i tuoi obiettivi di comunicozione?

B. Gual sene ¢ tuei tarpet? Quall messaggd trasmettens?

TARGET

MESSAGET

EONTTRE R o

€. Guali zomo | media pit opportuni per cioecum target

TARGET

CAMALT DI COMUNICATTONE

ol bl Ll L
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MEZZTOQ E/Q MODALITA" DI
COMUMICATIOME

Unitario

TOT.
SPESA

PUBBLICITA

Televisione

Eadio

Cuotidiano

Periodico

Affizsione

Internet

PROMOZIOME

Spenzorizzazione

Fubblicita

Catalogo promozionale

Fiere

Eventi

Attivitd ad hoe

Televendita

MAREETIMSG DIRET

TGO

Mhailing

E-mailing

Telemarketing
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MEZZO E/OQ
MODALITA DI
COMUNICAZIONE

PUBBLICITA

Televisions

Radio

Cuatidiano

Pericdico
Affizsione

Irnternst

FROMOIIOMNE

Spon=orizzazions

Fubblicita

Catalogo promozionale

Fiere

Eventi

Attivitd ad hoe

Televendita

MAREETIMNEG

DIRETTOQ

ffailing

E-mailing

Telemarketing
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Tutte le domande del questionario fono l:rﬂpunibili agli utenti del percorso B.
Quelle con sfonde verde fanne parte del loboratorio A.

1. Dapo aver decizo il propria posizionamante sul mercate si tratta di definire gli obiettivi di
mercato e le strategie di mercato
Wera
Falso

2. &li strumenti per arficelare le strategie di mercate sono quattre:
il prodotto

la comunicazione

pnma

I criteri per deferminare il prezzo fanme riferimento
al mercato

a dispanibilitd finanziarie sccorrenti

ai livell di guadaghs che si inTendsno consequire

a easti sagtenut

alla eoncorrenza

A feredts azishakio

- N -l

4 Caza =z intende pert prerrl civetta?

. I cangli di comunicazioni i peszono distinguere in
personali
aziendali

man e A

&. I canali distributivi pessong essere:
T et e e e s e e e e et e

indirethi

Risposte esatte: 1) vero; 2) il prezzo, la distribuzione; 3) a, d, e; 4) impersonali, tecnici, sociali; 5) (negozi di proprieta,
vendite a domicilio, vendite mediante macchine distributrici, vendita per corrispondenza) (con uno o piu intermediari)
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4. Piano di produzione:
La messa a punto della struttura aziendale

Chi avvia un’impresa si trova nel corso del tempo ad affrontare tutta una serie
di problemi, riguardanti la "formula organizzativa" della sua azienda.

Cio comporta la necessita di prendere delle decisioni precise, alcune anche
prima dell’avvio dell’impresa, su una serie di punti chiave dell’assetto economico
organizzativo della stessa.

Gli aspetti pitt importanti su cui il neo-imprenditore si deve concentrare sono

1. sede

2. make or buy

3. immobilizzazioni tecniche
4. ricerca

5. brevetti

6. approvigionamento

7. struttura amministrativa
8. struttura produttiva

Le tipologie di scelte che & chiamato a fare per ciascuna di queste variabili
sono sintetizzate nel riquadro sottostante:

FATTORI TIPOLOGIE DI SCELTE

Sede individuazione dei criteri per una sua
localizzazione, delle modalita di possesso
- affitto o acquisto -, della possibilita
di accedere a finanziamenti agevolati

make or buy individuazione delle fasi per la produzione, per
I’amministrazione, per la commercializzazione
da svolgere all’interno

e quelle da delegare all’esterno

Immobilizzazioni tecniche | elenco dei macchinari, delle attrezzature,

delle attrezzature d’ufficio ed arredi, dei mezzi
di trasporto e loro modalita di possesso:
affitto, leasing, acquisto
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ricerca e sviluppo

per le aziende basantesi su innovazioni
di tipo tecnico

utilizzo brevetti industriali

individuazione dei vantaggi connessi
all’acquisizione di un certo segmento di mercato,
alla creazione di immagine dell’azienda,
all’ottenimento di un premium price per i propri
prodotti, alla possibilita di concedere licenze per
lo sfruttamento del brevetto ottenendo in cambio
il pagamento di royalties

approvvigionamento
materie prime

struttura amministrativa

individuazione di sistemi, di hardware e software
per la tenuta della contabilita e il controllo della
situazione finanziaria

struttura produttiva

individuazione dei sistemi di produzione da
adottare - linea montaggio, isole lavoro, grado di
flessibilita quali-quantitativa, layout macchinari;
collegamento delle diverse stazioni di lavoro,
gestione delle scorte dei semilavorati, metodi di
programmazione della produzione, sistemi di
controllo qualita

accordi con altre imprese

individuazione di opportunita, soggetti, joint
venture, partecipazioni azionarie, spin-off,
concessioni di licenze, accordi commerciali,
produttivi, di R&S

Laboratori

SAETT T i

Sia per il laboratorio A che per il B le esercitazioni rifanno il per-

corso del paragrafo 4 relativo al piano di produzione: EsI e
— sede A
— struttura organizzativa
— struttura amministrativa
(I* esercitazione: “Piano di produzione” A I
I* esercitazione: “Piano di produzione” B). Es.ne

. . B

I laboratori sono preceduti da una scheda.
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L'ORGANIZZAZIONE AZIENDALE

Il raggiungimento degli obiettivi aziendali richiede il coinvolgimento e I’attivazione di
piu soggetti che devono lavorare in maniera integrata e coordinata.

Ripartire il lavoro, ovvero definire chi fa che cosa, significa individuare le unita orga-
nizzative.

Il modello organizzativo esplicita:

— secondo quali principi e modalita si realizza la divisione del lavoro in unita orga-
nizzative;

— in che modo ¢ garantito il coordinamento dei differenti individui impegnati nella
realizzazione del lavoro e, quindi, nelle differenti unita organizzative.

Diverse sono le forme di organizzazione aziendale. Le due forme classiche che rap-
presentano un po’ la base rispetto alla quale si sono evoluti i differenti modelli organizza-
tivi sono quello funzionale e quello divisionale.

Quest’ultimo, per le sue caratteristiche, € normalmente piu indicato per le medie e
grandi realta imprenditoriali piuttosto che per le piccole, che solitamente impostano 1’orga-
nizzazione aziendale sulla capacita di specializzazione funzionale.

MODELLO FUNZIONALE

Le unita organizzative sono definite in funzione della specializzazione del lavoro e la
struttura ricalca le fasi di input del processo di trasformazione e vendita. Un esempio di
organizzazione funzionale & riportato dal grafico che segue:

LIREZTOMNE
GEMERALE
FUNZIONI
RICERCAE FROGUTIOME ACCAITSTL
SVILURFO
MARKETLMGE
AMMINISTRAZIONE o RCTALE
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Il principale vantaggio del modello funzionale ¢ I’estrema specializzazione acquisita
dalle risorse impegnate nelle singole unita organizzative. Cio si traduce nel conseguimento
di economie di scala e nell’abbattimento dei costi. Per contro, la struttura funzionale risulta
estremamente rigida ed ¢ foriera di incomprensioni e conflitti, sempre di natura gestionale,
tra i responsabili delle differenti funzioni.

Un esempio

Il responsabile marketing ipotizza degli obiettivi di vendita “impegnativi” rispetto alle
capacita della struttura produttiva ed entra in conflitto con il responsabile dell’area
tecnico-produttiva che manifesta le sue perplessita.

Il responsabile marketing non € un incompetente, ma non ha la sensibilita rispetto alle
problematiche produttive; dall’altra parte il responsabile della produzione non ¢ uno
“scansafatiche”, pero si rende conto dell’ulteriore fabbisogno di manodopera, di so-
vraccarico degli impianti di produzione ecc.

MODELLO DIVISIONALE

Le unita organizzative sono definite in funzione del rapporto con I’esterno e la strut-
tura ricalca gli output del processo di trasformazione e vendita.

Esempi di strutture divisionali sono quelle organizzate per aree geografiche, o per
mercato di sbocco, o per tipologia di prodotto servizio, come dall’esempio seguente:

DIREZTOME
CEMERALE
Direzione MARKETIME Direzione AMMIMITRAZIONE
FIMAMZA COMTROLLD
DIVISIONI
PRODOTTO FRODOTTO PRODOTTO PRODOTTO
A B A B
PROGOTTO FRODOTTO
[ C

Un’organizzazione per tipologia di prodotto implica che ogni unita organizzativa ge-
stisca in toto il processo di trasformazione e di vendita dell’output di competenza.

Segue che ogni divisione deve gestire i problemi connessi all’acquisizione dei fattori
produttivi, all’organizzazione dell’attivita di produzione, all’organizzazione e monitoraggio
dell’attivita di vendita. Pertanto, il modello divisionale presenta il vantaggio di essere
molto piu elastico e reattivo rispetto alle esigenze e ai cambiamenti provenienti dall’am-
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biente esterno. Tuttavia rischia di essere molto pesante dal punto di vista della duplicazione
dei costi, cid in quanto ogni unita organizzativa replica al proprio interno una struttura or-
ganizzativa autonoma.

Esempio

Giulio e Osvaldo intendono avviare una piccola attivita imprenditoriale per la produ-
zione di piatti pronti, destinati ai pubblici esercizi con piatti monodose pronti al con-
sumo e ai supermercati con prodotti di gastronomia (creme, salse, paté) da commer-
cializzare sfusi.

Giulio ¢ un tecnologo alimentare che conosce a perfezione le fasi e le criticita del pro-
cesso produttivo, Osvaldo, invece, ha maturato un’esperienza di agente di vendita per
conto di un’azienda che opera nel settore alimentare.

Date le dimensioni dell’iniziativa, il modello organizzativo pi opportuno ¢ un ibrido
tra modello funzionale e modello divisionale.

Nello specifico, si prevede:

— un’unita centralizzata di produzione, presieduta da Giulio, che coordina e gestisce il
processo di produzione di entrambe le linee di prodotti (piatti pronti al consumo e
prodotti di gastronomia);

— due unita organizzative, una per linea di prodotto, che gestiscono le problematiche
commerciali e promozionali. Caio sara responsabile della linea “gastronomia” e ge-
stira, quindi, i rapporti con il canale dei supermercati, mentre per la linea “pronti al
consumo” occorrera ricercare un “figura chiave” e nello specifico una persona che
abbia maturato una significativa esperienza nell’attivita commerciale verso i pub-
blici esercizi.
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PRIMA ESERCITAZIONE
- ==l
PIANO DI PRODUZIONE

1. Dove & opportuno stabilire la sede?

LABORATORIO A

Perché
Q
e
Q
0 2. C'¢ la possibilita di accedere a finanziamenti agevolati?
3. Quali sono le fasi di lavorazione attraverso le quali vengono
realizzati/erogati i diversi prodotti servizi?
(=)
2 |t
£ |
O
(o]
ﬁ_ 4. Quali e quanti macchinari occorrono per ciascuna fase?
g fasi macchinari
3
4+
g 1.
b=
£ ||z
S .
n.
5. Quali e quante sono le attrezzature e i mezzi di trasporto?
Tipologia di attrezzature/mezzi di trasporto Num.
1.
2.
n.
(=] 6. Quali e quanti sono gli arredi, le dotazioni tecnologiche
2 dell’area amministrazione? Quali e quante Num.
o += ..
c © attrezzature/mezzi di trasporto
=
t 4+
2L
£s
) £ 2.
(>}
n.
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LABORATORIO B

PRIMA ESERCITAZIONE

PIANO DI PRODUZIONE

1. Con quali criter deve eszere stabilita 'ubicazione?

2, Guali soranns le modolita di possesss

g | e [
B | eque [
8. ¢ la possibilita di occedere a finanziamenti agevolati?
4, Quali sons le fasi di laverazions artraverss le quali vengons
realizzati/erogati i diversi prodotti semvizi?
=
g
=
‘E 5. Guali € quanti zono | macchinar per ciazcuna faze?
e
2 GQuali =ono le loro modalita di possesso?
5
e fasi maee hinari Titels di passesso Hum.
e
=
L L]
-
Ta]

158




6. Guali & quante soro b attrezzature & i mexzi di trasporto?

Tipologia di attrezzature/mezzi di trasporto Mum .

b.

C.

Struttura produttiva

7. ¢ la po=sibilita di ottenere finanziamenti agevolati per macchine,
attrezzature & mezzi di trasporto?

B. Guali sono le scelte organizzative relativi oi sistemi di produzione, alle
gestione delle seorte, ai metodi di programmozions & ai sistemi di contralle
qualitd®

9. La tua impresa prevede la concezsione di licenze per lo =fruttamento di
brevetti o marchi?
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Struttura amministrativa

10, Quali e quanti sono gli arredi, le dotazioni tesnologiche
dell’area amministrazione®Tipologia di artrezzature/mezzi di
trasparto

a

b

<

11, Guali somo i sistemi hardware ¢ software per la tenuta della contabilita

€ del comtrollo finanziario?

organizzazione

12, Qual & il medelle ergamizzative che intendi adottare

13. & sono fasi della produzione, dellamministrozione e della
commercializzazione da delegare all'ezterno?

Se =i, quali?

14, Prevedi accordi con altre aziende?

Di che natura ¢ su quali ambiti®
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5. Piano del personale:
La definizione dell’'organigramma

Definita la struttura produttiva occorre delineare le politiche del personale,
cioe decidere se limitare la ditta ai soci o usare consulenti esterni o assumere
personale.

In quest’ultimo caso il neo imprenditore deve porsi questi problemi:

1. Di quante persone ha bisogno I'azienda?
2. Con quale professionalita?

Diventa necessaria

1) un’analisi quantitativa che determini il numero di persone di cui si ha bisogno;

2) un’analisi qualitativa, per avere una visione corretta e puntuale delle responsa-
bilita e dei compiti da svolgere nelle diverse posizioni aziendali e per reclutare
quindi il personale adeguato.

Per ogni posizione esaminata ¢ indispensabile conoscere le professionalita, le
responsabilita e i risultati attesi; se ne definisce I’inquadramento, la durata del rap-
porto di lavoro, la retribuzione, gli incentivi economici, I’opportunita di crescita
professionale.

Si deve precisare, per uso interno, la denominazione della mansione per cui si
costituisce quella posizione di lavoro, il numero di persone che devono coprire
quella posizione, la descrizione delle attivita da svolgere e la posizione ricoperta
nell’organigramma aziendale.

Decidere di quante persone si ha bisogno non ¢ un processo facile, in quanto
non si hanno dati storici a cui riferirsi. Il punto di partenza ¢ quello della determi-
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nazione delle ore necessarie per realizzare il volume d’affari previsto (produzione-
servizi) e dei tempi medi necessari per svolgere determinate operazioni. Questi dati
permettono di individuare il numero delle persone che sono necessarie in azienda e
di conseguenza ¢ possibile valutarne i costi.

Laboratori

AT

Per la tua attivita ti occorrono collaboratori? Quanti?

Prima, pero, di cercare collaboratori devi verificare quello che sei in grado di
fare tu e quello che proprio non sai fare (e ritieni anche difficile imparare), e che
dunque e consigliabile delegare a terzi; sempre che non si tratti di una competenza
cosi importante per la tua iniziativa da far dipendere da un’altra persona buona
parte del successo della tua impresa. Occupandoti di quello che sai fare meglio,
sarai sicuro di dare il maggiore apporto possibile alla tua iniziativa, e perché no, di
lavorare divertendoti.

Le esercitazioni dei due laboratori rappresentano una sistematizza- ESI;C
zione delle informazione apprese nel paragrafo 5. A
(I* esercitazione: “Piano del personale” A -

I* esercitazione: “Piano del personale” B). Es.ne
B
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PRIMA ESERCITAZIONE
T ——

PTIANO DEL PERSONALE

ATTIVITA n. PERSOMNE

AREA COMMERCIALE

AREA PRODUTTIVA

LABORATORIO A

AREA AMMINISTRATIVO ORGANIZZATIVA
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LABORATORIO B

PRIMA ESERCITAZIONE

PTANO DEL PERSONALE

ATTIVITA

FIGURA . TIFOLOGIA
FROF_LE FERSOME | CONTRATTUALE

REFERLMENTO

AREA COMMERCIALE

[5]

I

AREA PRODUTTIVA

= O R

AREA AMMINISTRATIVO ORGANIZZATIVA

[}

I
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Quinta Parte

FORMA GIURIDICA E ‘
COSTITUZIONE DI SOCIETA

. Impresa, azienda o ditta?
Tipologie d'imprese

Quale forma giuridica scegliere?

R

Quali sono le procedure amministrative
per costituire una societa?

5. Pianificazione finanziaria






0. Premessa

Quando si vuole trasformare un’idea imprenditoriale in un’impresa reale ¢ indi-
spensabile definire la forma giuridica.

Questa ha grande importanza poiché le diverse soluzioni possono portare note-
voli conseguenze per il futuro dell’azienda. Ma cos’e un’impresa? Che differenza c’e
tra impresa ed azienda? Cos’e una ditta?

1. Impresa, azienda o ditta?

Impresa, azienda, ditta sono sinonimi?

Nel linguaggio comune si, ma nel linguaggio giuridico hanno significati diversi.

=l mooz=H

Il codice civile non definizce I'impresa, ma I'imprenditore:
“exercifa professionalments wi'at iivitd economica arganizzata
af fine della produzione o dells scambio o beni o oF zervizi”
(Art. 2082)
Di conseguenza & impresa
> un'aftiitd economica orgonizzata al Fine della
procurione o dello scombio di beni o di servizi

O L2 MHM®

Tl codice civile definisce |'azienda:

"Il complzsso dei beni orgonizzati dall imprenditore per
Vesercizio dell'impresa” (Art. 7555)

Azienda & quindi:
» Vinsigme degli strumenti utilizzoti per svolgere
laftivitd imprenditoriale

> AT

Il codice civile stabilizce che:

Vimprendifore fa diriffo all'vee esclusive della difta da lui
prescelio” fArd. 2553)

Ditta & percid:
» La denominazione dell'impresa
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2. Tipologie d'imprese

Secondo I’ordinamento giuridico un’impresa puo essere organizzata in piu forme.

i .

INDIVIDUALI

IN ACCOMANDITA RESPONSABILITA'
SERPLICE LIMITATA P
R RESPONSABILITA!
TLLIMITATA
I MOME IM ACCORMAMDITA
COMLLETTIVO PER AZIOMI
A
E RESPOMSARILITA"
SEMPLICE PER AZIONI LTMITATA

A
B
E _ BI FERSOMNE LI CAPITALT

COLLETTIVE

.
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E opportuno studiare le diverse forme d’impresa in maniera piu approfondita.

2.1. Le imprese individuali

II titolare di una ditta individuale € una unica persona fisica, Impresa
illimitatamente responsabile delle obbligazioni dell’impresa con | individuale
tutto il suo patrimonio personale.

Gli utili dell’impresa spettano solo all’imprenditore, il quale
deve provvedere da solo alle necessita finanziarie dell’impresa
medesima.

L’impresa familiare ¢ pur sempre un’impresa individuale, poiché Impresa
vi & un solo titolare sul quale grava la responsabilita. familiare
Sono considerati collaboratori il coniuge, i parenti entro il terzo
grado e gli affini entro il secondo grado dell’imprenditore (co-
niuge, figlio, nipote, pronipote, genitore, nonno, bisnonno, fra-
tello e zio, genero, coniuge del nipote, coniuge del genitore, co-
niuge dei fratelli); il figlio, il nipote (quando non lo sono anche
dell’imprenditore), il genitore, il nonno e il fratello del coniuge
dell’imprenditore, che svolgono la loro attivita nell’impresa me-
desima in modo continuativo e prevalente.

I familiari collaboratori partecipano agli utili secondo quote pro-
porzionate al lavoro effettivamente prestato; la quota spettante
al titolare non pud essere tuttavia inferiore al 51% del reddito di
impresa. Anche in questo caso I’imprenditore deve far fronte da
solo alle necessita finanziarie dell’azienda.

Non ¢ conveniente costituire un’impresa familiare:

— nel caso in cui si voglia attribuire al figlio o al familiare una
quota consistente degli utili anche se questi non presta effetti-
vamente la propria opera nell impresa;

— dal punto di vista fiscale, dato che I’impresa familiare puo
essere assimilata ad una societa di persone e, da questo punto
di vista, € piu redditizia una societa di capitali.
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2.2. Le imprese collettive

La distinzione tra societa di persone e di capitale ¢ legata al prevalere dei soci
o del capitale conferito.

= Nelle societa di persone il capitale ha un’importanza relativa in quanto i
soci rispondono personalmente ed illimitatamente dei debiti della societa.

= Nelle societa di capitale, invece, i soci rispondono alle obbligazioni assun-
te dalla societa esclusivamente con la parte del capitale da essi sottoscritta.

Esistono, inoltre, societa non disciplinate dal codice civile che sorgono quando
due o piu persone decidono di svolgere una qualsiasi attivita commerciale: le cosid-
dette societa di fatto.

In sostanza si tratta di societa prive della regolare costituzione previ-
sta per i tipi disciplinati dal codice civile e dell’iscrizione presso la
Cancelleria commerciale del Tribunale. Cio non offre, spesso, ade-
guate garanzie all’esterno, in quanto la societa non diventa una enti-
ta distinta dalle singole persone fisiche che la costituiscono. La societa
di fatto si differenzia dall’impresa familiare poiché i soci sono com-
proprietari dell’azienda. Queste societa seguono a grandi linee la nor-
mativa della societa di persone e, in particolare, quella delle S.n.c.; la
differenza é che i soci sono meno tutelati nei rapporti con i terzi e non
possono acquistare in proprio immobili o beni mobili registrati. Le
societa di fatto sono di solito costituite per attivita di modeste dimen-
sioni (piccoli artigiani e commercianti).

E comunque consigliabile, anche per queste modeste attivita, la
costituzione di regolari societa disciplinate dal codice civile,
perché non c’e nessuna differenza o risparmio nella tassazione di
_ una societa di fatto rispetto ad una societa di persone regolarmente
- costituita.
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2.2.A. Societa di persone

La societa semplice ¢ una delle forme piu elementari di societa e 1
in genere ¢ costituita da soci che svolgono attivita agricola o li- Societa
bere professioni, ma non attivita commerciale. semplice

Si caratterizza in quanto:

1. non ha autonomia patrimoniale e quindi ogni socio risponde
delle obbligazioni sociali in via diretta, illimitatamente e so-
lidalmente:

— laresponsabilita solidale comporta che ciascun socio possa
essere perseguito per i debiti della societa, anche se con-
tratti da altri soci;

— La responsabilita illimitata da parte dei soci comporta che
i soci medesimi possano essere chiamati a pagare i debiti
della societa con il proprio patrimonio personale senza che
vi sia obbligo per i creditori di rifarsi preventivamente sul
patrimonio sociale.

2. la consistenza del patrimonio della societa € scarsamente tu-
telata; ad esempio il creditore particolare del socio pud chie-
dere in ogni momento la liquidazione della quota del suo de-
bitore.

Per la sua costituzione non sono richieste forme particolari.

Questa forma di societa in genere viene indicata con il nome di 2
uno o piu soci e con I’indicazione “s.n.c.” Societa
in nome
Ogni socio ha responsabilita illimitata e solidale in via sussidia- collettivo
ria; cio significa che gli eventuali creditori devono rifarsi sul (5.n.c.)

patrimonio della societa e solo ad esaurimento dello stesso pos-
sono anche esigere dai singoli soci il pagamento dei debiti della
societa.

Per tutelare la consistenza del patrimonio sociale ci sono alcuni

vincoli quali:

— il creditore particolare del singolo socio non puo espropriargli
la quota sociale; tuttavia egli ¢ legittimato a rivalersi sugli uti-
li derivanti dalla suddetta quota di partecipazione;

— sottostare a delle limitazioni nella distribuzione degli utili:
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* in particolari circostanze si possono ripartire somme fra so-
ci solo per utili realmente conseguiti;

* se si verifica una perdita del capitale sociale, non si possono
dividere utili tra soci finché il capitale non ¢ stato reintegra-
to o ridotto in misura adeguata;

— qualora si decidesse di ridurre il capitale sociale, si deve tene-
re conto delle necessita di tutelare i creditori sociali.

Il contratto di societa deve essere stipulato per atto pubblico o
scrittura privata autenticati e depositati presso la Cancelleria del
Tribunale.

Non ¢ previsto un capitale minimo.

Le modificazioni del contratto sociale devono essere apportate
all’unanimita ed essere pubblicate presso la cancelleria del Tri-
bunale.

Poiché questa societa pubblicizza la sua esistenza con la regi-
strazione presso la Cancelleria del Tribunale, rende piu sicuri e
piu certi i suoi rapporti con terzi.

In questa societa sono previsti due tipi di soci:

— accomandanti: soci che affidano il capitale ad altri soci perché
lo impieghino e poi ne rendano conto;

— accomandatari: soci che ricevono il capitale in accomandita.

I primi, cioe i soci accomandanti, rispondono per la quota di ca-
pitale versata; i secondi, cioe i soci accomandatari, rispondono
solidalmente e illimitatamente con tutto il loro patrimonio indi-
viduale verso i creditori per gli obblighi sociali.

Ai soci accomandatari spetta la gestione della societa e ai soci
accomandanti spetta solo il controllo della gestione.

Quando viene costituita la societa si devono indicare quali sono
i soci accomandanti e quali sono i soci accomandatari.

In generale, il trasferimento delle quote del socio di una societa
di persone richiede il consenso unanime di tutti gli altri soci. Nel
caso di trasferimento da parte di soci accomandanti, ¢ sufficien-
te il consenso dei soci che rappresentano la maggioranza del
capitale.

La regolamentazione delle S.a.s. € incentrata sul rapporto esi-
stente fra queste due categorie di soci mentre per il resto ¢ disci-
plinata dagli stessi principi delle S.n.c.

3
Societa in
accomandita
semplice
(5.a.s.)
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2.2.B. Societa di capitali

Per le obbligazioni sociali risponde soltanto la societa con il suo a
patrimonio. Societa
per
Cio significa che i creditori non possono pretendere dai soci il azioni
pagamento dei debiti sociali nel caso in cui il patrimonio della so- (5.p.a.)

cieta sia insufficiente. Per diventare tali, i soci versano quote di-
verse che sono certificate da documenti: azioni. Il numero delle
quote sottoscritte da la misura della partecipazione di ciascun
socio alla societa; il socio, in assemblea, vale per la quota di ca-
pitale rappresentata.

La legge impone alcuni obblighi a coloro che intendono dare
vita ad una S.p.a.:

— sideve disporre di un capitale minimo fissato in 100 mila euro,

— T’atto costitutivo va redatto ad opera del notaio e poi iscritto nel
registro delle imprese, previo controllo del Tribunale. Con que-
sta procedura la societa acquista una personalita giuridica.

Le S.p.a. operano mediante i propri organi formati da persone

fisiche:

— I’assemblea dei soci: organo che decide ed esprime la volonta
della societa. Si riunisce una volta all’anno (assemblea ordi-
naria) per approvare il bilancio, nominare gli amministratori e
i sindaci e per prendere ogni altra decisione prevista nell’atto
costitutivo;

— gli amministratori: eletti dall’assemblea, sono quelli che diri-
gono la societa nel rispetto delle decisioni prese dall’assemblea
e costituiscono il Consiglio d’amministrazione;

— il collegio sindacale: eletto dall’assemblea, € I’organo di con-
trollo della societa. 11 collegio controlla se la contabilita ¢ te-
nuta in modo regolare e se la legge e quanto previsto dall’atto
costitutivo sono debitamente osservati.

Questo tipo di societa ¢ particolarmente adatto per la costituzio-
ne di grandi imprese.
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Come nelle societa in accomandita semplice, anche in questa for-
ma di societa ci sono i soci accomandanti e i soci accomandatari.

* [ soci accomandanti rispondono per le obbligazioni sociali li-
mitatamente alle quote di capitale sottoscritto e rappresentato,
in questo caso, da azioni;

* i soci accomandatari invece rispondono in modo solidale e
illimitato.

Le norme che vengono applicate in generale per la S.p.a. valgo-
no anche in questa societa: e richiesto un capitale minimo di 100
mila euro per la sua costituzione; & dotata di personalita giuri-
dica; la gestione e I’amministrazione spettano solamente ai soci
accomandatari.

5
Societa in
accomandita
per azioni

(5.a.p.a.)

Il capitale della societa non e rappresentato da azioni e per la sua
costituzione & sufficiente un capitale sociale di 10 mila euro. Con
il decreto legislativo n°® 88 del 3 marzo 1993 ¢ ora possibile la
costituzione di una S.r.l. con un unico socio. Questo tipo di so-
cieta si adatta bene alle piccole e medie imprese.

6
Societs a
responsabilits
limitata
(5.r.l.)
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2.2.C. Le Cooperative

La cooperativa € una formula che ha sempre piu successo, soprattutto per
gli sgravi tributari che la legge prevede.

Il primo requisito per dar vita ad una cooperativa ¢

il coinvolgimento di tutti i soci nell’attivita della societa, allo scopo di
risolvere collettivamente un bisogno individuale.

Afferma infatti I’art. 2511 del codice civile: “le imprese che hanno scopo mutualistico
possono costituirsi come societa cooperative a responsabilita limitata o illimitata...” La co-
operativa quindi, a differenza della societa, ha come finalita il soddisfacimento di una esigenza
di ciascun socio, che meglio pud venir raggiunta con una azione comune, cio¢ mutualistica.

Come viene assicurato il carattere “mutualistico”?

Quando negli statuti delle cooperative siano contenute le seguenti clausole:

— divieto di distribuzione dei dividendi superiori alla ragione dell’interesse
legale ragguagliato al capitale effettivamente versato;

— divieto di distribuzione delle riserve fra i soci durante la vita sociale;

— devoluzione del patrimonio residuo delle cooperative in liquidazione, de-
dotti il capitale versato e rivalutato ed i dividendi eventualmente maturati,
al fondo mutualistico per la promozione e lo sviluppo della cooperazione
(vedi art. 11 della legge 31 gennaio 1992, n. 59).

In caso di fallimento o liquidazione coatta amministrativa i soci rispondono
solo con la propria quota (o azione) sottoscritta.

I vantaggi dei soci possono essere riferiti, ad esempio, alla sicurezza del col-
locamento, alla comodita del servizio oppure all’approvvigionamento dei prodotti,
all’attribuzione di una parte degli utili attraverso iniziative sociali e culturali che
rientrano nei “fini mutualistici” (gite sociali, borse di studio), al risparmio di spese
(cooperative di consumo) oppure all’individuazione di un percorso occupazionale
non tradizionale (cooperative di produzione e lavoro).

Tali vantaggi vengono corrisposti dalla cooperativa attraverso prezzi minori o
retribuzioni maggiori di quelle di mercato.
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Le societa cooperative possono essere:

: : A
RESPORSABILITA®

a) a responsabilita limitata: in questo caso per le obbligazioni
sociali risponde la societa con il suo patrimonio. Nel caso di fal-
limento o di liquidazione coatta amministrativa i soci rispondo-
no solo con la propria quota (o azione) sottoscritta.

b) a responsabilita illimitata: per le obbligazioni sociali rispon-
de la societa con il suo patrimonio e, qualora questo non sia suf-
ficiente, rispondono in via sussidiaria tutti i soci solidalmente e
illimitatamente. La cooperativa a responsabilita illimitata, che in
passato ha avuto un grande diffusione, ora & caduta in disuso per
i rischi che essa comporta.

In particolare, nelle societa cooperative:

1. normalmente i soci sono almeno 9. Le cooperative di consu-
mo devono avere almeno 50 soci, se la cooperativa ha sede in
una localita con meno di 500 abitanti il limite scende a 20;

2. il valore nominale di ciascuna quota (o azione) non puo essere
inferiore a 25,00 euro e il valore nominale di ciascuna azione
non puo essere superiore 500,00 euro. Il limite massimo del-
la quota e delle azioni che ciascun socio, persona fisica, puo
possedere & determinato in 40.000,00 euro, elevato 60.000,00
euro per i soci delle cooperative agricole e di produzione e
lavoro;

3. nelle assemblee sociali ogni socio ha un voto, qualunque sia
il valore della quota versata. L atto costitutivo puo attribuire ad
eventuali persone giuridiche socie piu voti (al massimo 5). Il
diritto di voto nelle assemblee spetta a coloro che risultano
iscritti da almeno 3 mesi nel libro dei soci;
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4. D’atto costitutivo indica le condizioni per I’ammissione dei
soci (requisiti e divieti eventuali sono inoltre stabiliti nella
legge 17 febbraio 1971, n. 127, art. 2);

5. vige il divieto di espropriazione della quota;

6. ’amministrazione spetta a piu persone che siano soci o
mandatari di persone giuridiche socie;

7. le quote possono essere cedute su autorizzazione. Tuttavia
I’atto costitutivo puo anche vietarne la cessione;

8. e facoltativa la nomina del Collegio dei Probiviri o Collegio
Arbitrale, organo sociale incaricato di risolvere le controver-
sie interne alla societa e i cui componenti possono anche non
essere socl;

9. riguardo agli obblighi di bilancio vale la normativa delle
societa di capitale in generale;

10. nell’atto costitutivo vengono indicate le condizioni per
I’eventuale recesso dei soci;

11. lalegge stabilisce che le cooperative devono sottostare a re-
visione periodica per il controllo dell’andamento economico
e del rispetto delle norme di legge, sia fiscali, previdenziali,
che agevolative.

E una forma semplificata di societa cooperativa regolamentata
dalla legge 7 agosto 1997 n. 266 (meglio nota come “Legge Ber-
sani”) e pensata come un ulteriore strumento a sostegno del-
I’economia.

Puo essere composta esclusivamente da persone fisiche in un nu-
mero non inferiore a tre e non superiore a otto soci e la denomi-
nazione sociale deve contenere 1’indicazione di “piccola societa
cooperativa”.

Se il potere di amministrazione ¢ attribuito all’assemblea, occor-

re effettuare la nomina di un presidente, il quale avra la rappre-
sentanza legale.
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Alla piccola cooperativa si applicano le norme relative alle socie-
ta cooperative compatibilmente con le norme sopra illustrate.
Infine, quando ricorrono i requisiti previsti dalla legge (qualora
venga superato il tetto massimo di otto soci), la piccola coope-
rativa deve deliberare la propria trasformazione in societa
cooperativa, che rappresenta anche 1’unica sua trasformazione
possibile.

I soci sono unicamente societa cooperative che si propongono
I’esercizio in comune di attivita economiche.

Presupposti per la costituzione di un tale consorzio sono:

a) un numero di societa cooperative legalmente costituite non
inferiore a 3;

b) sottoscrizione di un capitale di almeno 500,00 euro di cui sia
versata almeno la meta.

Le quote di partecipazione delle consorziate possono essere
rappresentate da azioni il cui valore nominale non puo essere
inferiore a 25,00 euro, né superiore a 500,00 euro ciascuna.

Consorzi
di Societa
Cooperative

Esistono diversi tipi di cooperative, a seconda

= dello scopo (bisogni dei soci che intende soddisfare)
= del tipo di attivita che svolgono.

1 2

ELAVOROD

3
TDILIZIE DI FRODUZIONE SOCTALT

]

4
Ll CREDITO D CONSLMO

T fi

5
MISTE . VARIT. DT SERVTZTO AGRICOLE
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= Scopo: soddisfare un bisogno abitativo realizzando complessi 1
edilizi (mediante la stipula di convenzioni con enti pubblici | op e;'ative
territoriali e con imprese edilizie appaltatrici) che vengono edilizie
poi assegnati ai soci.

Si distinguono nei gruppi “a proprieta divisa” e “a proprieta indivisa”.

a)

b)

= Scopo: permettere ai soci di ottenere lavoro a condizioni mi-

Le prime formalizzano 1’assegnazione dell’abitazione ai soci e 1’assegnatario ac-
quisisce la piena proprieta dell’unita immobiliare mediante il pagamento di una
quota del costo di realizzazione dell’intero complesso immobiliare. Dopo questi
atti la cooperativa ha raggiunto il proprio scopo sociale e si scioglie, salvo che i
soci decidano di mantenerla per la gestione condominiale del complesso edilizio.

Le seconde provvedono alla messa a disposizione di alloggi ai soci, ma questi
hanno solo un diritto di uso dell’appartamento loro assegnato, per il quale pa-
gano un canone di uso commisurato ai costi sostenuti dalla cooperativa. La
cooperativa continua ad esistere, gestisce i complessi immobiliari gia costituiti,
ne paga i mutui ed eventualmente procede a nuove costruzioni per i nuovi soci.
Se il socio decide di non usufruire ulteriormente di un alloggio, non ha alcun
diritto sul patrimonio della cooperativa.

2.
Cooperative
di produzione
e lavoro

gliori, sia in termini qualitativi che economici, rispetto a
quelle esistenti sul mercato del lavoro.

Svolgono attivita sia nella produzione diretta dei beni che nella fornitura di servizi
a terzi, persone fisiche, enti o societa.

I soci partecipano alla divisione degli utili, nei limiti di legge, generalmente se-
condo il tempo-lavoro prestato alla societa e mai proporzionalmente al capitale
versato.

= Scopo: perseguire I’interesse generale della comunita contri- 3.

buendo alla promozione umana e all’integrazione sociale dei | Cooperative
cittadini. sociali

Rientrano in questa categoria:

= le cooperative di gestione di servizi socio sanitari, culturali ed educativi,

= le cooperative per lo svolgimento di attivita finalizzate all’inserimento lavora-

tivo di persone svantaggiate;

Si considerano persone svantaggiate: gli invalidi fisici, psichici e sensoriali, gli
ex-degenti di istituti psichiatrici, i soggetti in trattamento psichiatrico, i tossi-
codipendenti, gli alcolisti, i minori in eta lavorativa in situazione di difficolta
familiare, i condannati ammessi alle misure alternative alla detenzione.
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Le persone svantaggiate devono costituire almeno il 30% dei lavoratori della
cooperativa stessa.

Gli statuti delle cooperative sociali possono prevedere la presenza di soci
volontari che prestino la loro attivita gratuitamente.

Possono, inoltre, essere ammessi come soci delle cooperative sociali persone giuri-
diche pubbliche o private nei cui statuti sia previsto il finanziamento e lo sviluppo
delle attivita di tali cooperative.

= Scopo: assicurare ai soci la fornitura di beni, sia di consumo q.
che durevoli, a prezzi piu contenuti di quelli correnti di mer- Cooperative
cato. di consumo

I soci possono essere
a) consumatori finali
e in tal caso la societa si puo strutturare con punti vendita propri.

b) intermediari commerciali;
in tal caso la cooperativa assume la veste di gruppo di acquisto, negoziando con
i produttori prezzi e condizioni di fornitura migliori per acquisti piu consistenti
e continuativi rispetto a quelli del singolo associato.

Possono svolgere

= produzione diretta o integrativa

Le cooperative, fanno acquisti collettivi di prodotti di consumo o 5.
durevoli, e li rivendono ai soci previa la sola copertura delle spese | Cooperative
o realizzano la gestione collettiva dei fondi di proprieta dei soci. agricole

= distribuzione dei prodotti dei singoli associati.

Le cooperative coordinano le attivita di vendita dei prodotti ottenuti dai soci median-
te la sola attivita commerciale. Si possono suddividere in 4 principali categorie: ca-
seifici sociali, consorzi ortofrutticoli, cantine sociali, cooperative di servizi agricoli.

6.
Cooperative
di servizio
misto e varie

Sono quelle che forniscono servizi ai soli soci che non & possibile
far rientrare nei settori precedenti, in quanto svolgono attivita
diverse.

= Appartengono a questa categoria le cooperative che operano
nel settore del credito:

7.
— Casse Rurali Cooperative

— Cooperative di credito di credito
— Banche popolari
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3. Quale forma giuridica scegliere?

Nello scegliere I’'una o I’altra tipologia d’impresa occorre tener conto di alcuni
elementi:

a. il numero dei soggetti
che vi concorrono

b. il volume d'affari che si prevede
di realizzare nel medio periodo

e. il grado di responsabilita e
giuridica dellimprenditore c. gli obiettivi dell'impresa

f. la tipologia di settore d. I'entita dei capitali da investire
e attivita per iniziare |'impresa

Questi elementi permettono di individuare, tra le forme giuridiche previste dal
codice civile, quella che meglio si adatta all’azienda.

a. Il numero dei soggetti che vi concorrono:

La prima distinzione da fare e:

impresa () impresa
individuale socletaria

b. Il volume d’affari che si prevede di realizzare nel medio periodo:

Quanto pit il fatturato previsto & elevato, tanto pill consistenti saranno i mezzi
necessari alle societa per ’esercizio della propria attivita e il rischio d’impresa.

Per cui, in modo molto semplicistico, un fatturato piuttosto elevato dovrebbe
orientare la scelta del tipo di societa verso quelle di capitali (per limitare il rischio

dei soci).
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Non ¢ possibile stabilire un limite di fatturato oltre il quale ¢ pill conveniente
la costituzione di una societa di capitali e al di sotto dei quali convenga la societa
di persone: questo dipende da vari fattori come I’attivita esercitata, il tipo di clien-
tela, il mercato a bassa o alta concorrenza, ecc.

In linea di massima si puo dire che la societa di capitali sarebbe consigliabile
anche se il fatturato previsto non & molto elevato, tutte le volte che I’azienda ¢ de-
stinata a vendere in un mercato non troppo facile, dove esiste molta concorrenza e
dove gli incassi dei clienti sono a lunga scadenza.

Percio, se ’attivita da svolgere si presenta abbastanza rischiosa, ¢ consiglia-
bile orientarsi verso una societa di capitali.

c. Gli obiettivi dell’impresa

Collegato al fattore precedente ¢ quello dell’ammontare degli utili previsti.

Data la difficolta della materia ci limitiamo a fornire alcune indicazioni di
massima.

Tanto piu ¢ elevato il livello di utili della societa, quanto pill conveniente sara
adottare uno dei tipi di societa di capitali.

Il livello di utili della societa oltre il quale sara conveniente la costituzione di
una societa di capitali tendera a ridursi quando i singoli soci abbiano gia dei redditi
propri piuttosto considerevoli.

Il livello degli utili oltre il quale & conveniente la scelta di una societa di capi-
tali tendera ad aumentare, a parita di altre condizioni, quando gli utili conseguiti
verranno distribuiti quasi integralmente ai soci.

d. L’Entita di capitali da investire per iniziare 'impresa

1l capitale minimo previsto per la costituzione della societa puo evidentemente
influenzare nelle scelte del tipo di societa da costituire.

Per le societa di persone il codice non stabilisce un limite minimo di capitale
necessario per la loro costituzione e cio perché i soci rispondono in modo illimitato
per le obbligazioni sociali.

Poiché le societa di capitale, invece, rispondono per le obbligazioni assunte sol-
tanto con il loro patrimonio, la legge prevede il versamento di un capitale minimo:

Societa a responsabilita limitata (Srl) € 10.000,00
Societa per azioni (Spa) € 100.000,00
Societa in accomandita per azioni (Sapa) € 100.000,00

I soci non sempre disporranno di tali cifre, per cui dovranno eventualmente
ripiegare su una societa di persone.
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e. Il grado di responsabilita giuridica dell’ imprenditore

Un aspetto fondamentale che puo indurre un socio a preferire un tipo di so-
cieta ad un altra, ¢ sicuramente quello della responsabilita personale dei soci.

Un socio pud scegliere di entrare in una societa dalla quale gli derivi la re-
sponsabilita illimitata, cioe come detto piu volte, (risponde con tutti i suoi beni
presenti e futuri ai terzi creditori) solo se puo seguire da vicino ’attivita e se co-
nosce a fondo gli altri soci in modo da evitare spiacevoli sorprese.

Quando invece un socio non puo seguire da vicino la vita della societa o pre-
ferisce un rischio calcolato, andra a costituire una societa a responsabilita limitata
(risponde ai creditori della societa solo con il capitale conferito).

Lattivita svolta e il numero di personale assunto porta ad una serie di conse-
guenze sia nella scelta del tipo di societa che nella procedura necessaria per costi-
tuirla. Il primo passo da fare & definire il tipo di attivita che si vuole iniziare e in
base a questo raccogliere le informazioni necessarie. Le pagine che seguono po-
tranno servire per impostare in modo chiaro il problema.

f. La tipologia di settore e di attivita

Artigianato

Un lavoratore autonomo, per essere riconosciuto con il titolo di artigiano,
deve possedere alcuni requisiti:

esercitare personalmente e professionalmente 1’attivita prevalente
dell’azienda;

— organizzare ’attivita esercitata, avvalendosi eventualmente della col-
laborazione del coniuge e dei parenti ed affini entro il secondo
grado, e partecipino anche manualmente alla attivita stessa;

— dirigere personalmente gli eventuali addetti all’attivita aziendale;

avere la piena responsabilita della gestione dell’impresa con tutti gli
oneri e rischi relativi.

Il settore artigiano raccoglie oltre 300 mestieri diversi che vanno dall’artigiano
dotato di bottega (falegname, orafo, ceramista...) o di un’officina (meccanico...) a
quello che possiede una fabbrica che produce in serie o che vende direttamente le
proprie prestazioni dove vengono richieste (idraulico, imbianchino).
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Un artigiano ¢ sottoposto a vincoli rigidi per quanto riguarda

— il numero dei dipendenti
non puo superare determinati livelli, diversi a seconda del settore e dei sistemi
di lavorazione. I limiti possono essere superati nella misura massima del 20%
e per un periodo non eccedente i sei mesi nello stesso anno, limitatamente ai
dipendenti non apprendisti.

— il numero degli apprendisti
non puo superare quello degli altri addetti, compresi il titolare ed i familiari
collaboratori.

Si deve inoltre precisare che:

se ’artigiano vende anche articoli non di produzione propria e soggetto alla

disciplina del commercio;

puo essere artigiana solo un’impresa individuale, una societa di fatto, una

S.n.c. 0 una cooperativa;

— se i soci sono piu di due, la maggioranza deve svolgere in prevalenza lavoro
personale nell’azienda; se sono due, ¢ sufficiente che lavori uno solo;

— si puo essere titolari di una sola impresa artigiana e cio non preclude la pos-

sibilita di essere contemporaneamente titolare d’imprese non artigiane o

essere socio in altre imprese artigiane.

Agricoltura

Secondo I’art. 2135 del codice civile € impresa agricola quella in cui

I’imprenditore esercita una delle seguenti attivita: coltivazione del
fondo, silvicoltura (impresa forestale), allevamento del bestiame, atti-
vita connesse come ad esempio vendita bestiame allevato, produzione
del vino e del formaggio.

Quindi & considerato agricoltore anche chi trasforma i prodotti del fondo e, in
tal caso, lo svolgimento di tale ulteriore attivita rientra nell’esercizio normale del-
I’agricoltura. E normale, per esempio, che il viticoltore produca e metta in vendita
il vino, mentre non e normale che I’orticoltore utilizzi i propri ortaggi per 1’eser-
cizio di un’attivita conserviera (in questo caso diviene imprenditore commerciale).

Commercio

Il Commercio e

un’attivita diretta all’acquisto di beni o servizi allo scopo di rivenderli
o affittarli dietro il pagamento di un corrispettivo, dopo averli, even-
tualmente ed in alcuni casi trasformati.
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Una riforma dell’aprile del 1999 ha apportato modifiche profonde al mondo
del commercio: da un lato risulta piu semplice iniziare un’attivita commerciale,
dall’altro, chi non risulta in regola viene punito con sanzioni piul pesanti.

Nel riquadro sottostante elenchiamo le novita piu rilevanti:

A. ABOLIZIONE DELLE TABELLE MERCEOLOGICHE

Al posto di una classificazione molto minuziosa € stata introdotta una distin-
zione tra chi vende prodotti alimentari e chi vende prodotti non alimentari.

Per poter accedere all’una o all’altra tipologia di attivita occorre avere i

requisiti seguenti:

e requisiti morali (non essere stati dichiarati falliti, non avere riportato con-
danna definitiva per delitto non colposo, ...)

e requisiti professionali (aver frequentato un corso di formazione professio-
nale, aver esercitato in proprio o come collaboratore per almeno 2 anni
negli ultimi 5 anni, ...)

B. RICLASSIFICAZIONE DELLE STRUTTURE

A seconda delle dimensioni dei locali in cui viene esercitata I’attivita com-
merciale, i negozi si suddividono in: medie strutture e grandi strutture

C. ORARI DI VENDITA

Gli esercizi commerciali al dettaglio possono restare aperti al pubblico per
un massimo di 13 ore, nella fascia compresa tra le 7 e le 22, previa richiesta
al Comune competente
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al dettaglio

COMMERCIO

all'ingrosso

Wendita di merzi pronte
per il consume & fuse finale
a consumatori privati in
negoezi, supermercati, in
chicszhi o a demicilio del
cliente.

Le attivita commerciali non
comportanc semplicement e
la distribuzionz ma in mekti
cazi richiedone proces=i di

al minuto

laverazione, come accade,
ad esempio, nel bar,
rigtoranti macellerie...

Congiste nellasquisto di grandi
stock di merci dai produttori e
ceduti ad et rivenditori per il
commercio al dettaglic o ad
utilizzatort finali.

In que=to =ettore del commeresia
= & regisfrata la oreazione di
aggregazioni, in forma
cooperativa, consortile o di
societd, fra piccoli negoziant .
Sono cosi nati gruppi di acquizte
con il compito di effettuare
I'opera di franzozions dal centro
di preduzione al dettogliante o da
altri gruppi allingros=o con
vantaggi per il commerciente e
per utilizzat ore finale

E' il punto finale della
cat ena di distribuzione
dal produtfore al
consumatore Tnale. &li
sbocchi al minuto possono
eszere basati su stock
=ituati nei punti finali di
vendita, =ia nel cazo di
grandi mgazzini, =ia in
quelln dei earretti in
mercata ambulante.
Alternativamente le
zeorte pogsone eszere
accentrate, come accade
per le case di vendita

per posta. Mel commercio
al minuto vi & da
distinguere fra
commercio Tizse &
ambulante.

Mei pae=i oecidentali
riguarda aloumi prodotti che
lo Sfato contrella
direttamente per |la vendita,
al fine di confenere i prezzi
& I'esportazione. In Italia o
State controlla il commercio
del fabacco e delle
sigarette, assegna un prezze
fisso al pane comune & ha
impo=to una fag=a makto alta

=1 [Fuza degli aleolici

gyl |

i
m;il
avil rru'ﬂ‘n]h
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4. Quali sono le procedure amministrative
per costituire una societa?

Le procedure per la costituzione delle societa risultano complesse e per questo
vi provvede il notaio; non vale percio la pena di addentrarsi in particolari.

Ci limiteremo ad una esposizione sommaria.

4.1. Societa di persone
L’atto piu importante quando si decide di costituire una societa ¢ la stesura
dell’atto costitutivo. Questo atto sara un punto di riferimento indispensabile du-

rante la vita della societa.

L’atto costitutivo deve contenere:

— il nome, il cognome, il domicilio dei soci;

— la ragione sociale (nome della societa);

— 1 nomi dei soci che hanno I’amministrazione e la rappresentanza della
societa;

— la sede della societa e le eventuali sedi secondarie;

— I’oggetto sociale (I’attivita che svolge la societa);

— 1 conferimenti di ciascun socio, il valore ad essi attribuito e il modo di
valutazione;

— le prestazioni a cui sono obbligati i soci d’opera (soci che non conferi-
scono beni, ma prestazioni);

— le norme che dettano i criteri di ripartizione degli utili, la quota di cia-

scun socio negli utili e nelle perdite;

la durata (se prevista) della societa.

Nel caso di una Sas si deve indicare distintamente quali sono i soci accoman-
datari e quali gli accomandanti.

L’atto costitutivo deve essere depositato (a cura degli amministratori o del
notaio) entro 30 giorni presso l'ufficio del registro delle imprese (cancelleria del

Tribunale).

L’amministrazione della societa e la sua rappresentanza legale spetta ai soci,
che possono tuttavia convenire delle limitazioni.
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Cioe possono stabilire che: I’amministrazione e la rappresentanza della societa
spetti ad un solo socio o ad alcuni soci oppure che I’amministrazione ordinaria
competa ad ogni socio disgiuntamente (uno indipendentemente dall’altro)
mentre I’amministrazione straordinaria spetti congiuntamente a tutti i soci
(cioe occorre il consenso di tutti i soci), oppure ancora stabilire che fino ad un
determinato ammontare gli acquisti, i contratti ecc. possono essere fatti dis-
giuntamente, mentre, per le somme superiori, occorra il consenso congiunto.
In ogni caso, queste clausole e limitazioni, per essere opposte ai terzi (cioe per
poter essere certi che gli altri ne siano a conoscenza), devono essere inserite
nell’atto costitutivo o in un altro documento comunque iscritto nel registro
delle imprese; in caso contrario sara la societa che dovra provare la cono-
scenza di tali patti da parte di terzi.

Le modificazioni dell’atto costitutivo devono essere iscritte nel registro delle
imprese presso la cancelleria del Tribunale entro 30 giorni, in caso contrario non
sono opponibili ai terzi a meno che non si dimostri che questi ne erano comunque
a conoscenza.

Le principali formalita richieste per la costituzione delle societa di persone:

— deposito dell’atto costitutivo presso la cancelleria del Tribunale per 1’iscri-
zione nel registro delle imprese. L’atto va depositato in carta da bollo entro
30 giorni dell’avvenuta costituzione allegando la ricevuta del pagamento
della tassa di concessione governativa;

— deposito dell’accettazione di carica degli amministratori della societa,
presso la cancelleria del Tribunale per 1’iscrizione nel registro delle im-
prese. Deve essere redatta in carta da bollo e depositata entro 15 gg. dalla
notizia di nomina;

— denuncia alla Camera di Commercio, con allegata copia autenticata in carta
libera, dell’atto costitutivo. La denuncia va redatta su appositi moduli, rila-
sciati dalla Camera di Commercio, e presentata entro 30 gg. dalla costitu-
zione della societa;

— deposito della firma degli amministratori alla Camera di Commercio. Le
firme devono essere autenticate dal notaio o altro pubblico ufficiale. Va re-
datta in carta semplice, su appositi stampati dalla Camera di Commercio, e
presentata entro 30 giorni dall’avvenuta comunicazione di nomina ad am-
ministratori;

— comunicazione all’ufficio distrettuale delle imposte dirette competente del-
I’avvenuta costituzione della societa allegandovi una copia in carta libera
dell’atto costitutivo entro 3 mesi dalla costituzione.

Tutte le precedenti formalita sono espletate normalmente dal notaio che sti-
pula I’atto costitutivo della societa. Se la societa possiede i requisiti necessari per
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essere considerata una impresa artigiana, occorrera presentare la denuncia di costi-
tuzione anche all’albo delle imprese artigiane tenuto dalla Camera di Commercio,
allegandovi una copia dell’atto costitutivo e una ricevuta di versamento della tassa
di concessione governativa.

4.2. Societa di capitali

L’atto costitutivo della societa di capitale deve essere fatto per atto pubblico e
contenere le seguenti indicazioni:

— cognome e nome, luogo e data di nascita, domicilio, cittadinanza dei
soci (per Spa e Sapa il numero delle azioni sottoscritte);

— denominazione, sede ed eventuali sedi secondarie della societa;

— oggetto sociale (I’attivita svolta dalla societa);

— ammontare del capitale sottoscritto e di quello versato;

— valore e numero delle azioni e se queste sono nominative o al portatore
(per Spa e Sapa);

— valore di eventuali crediti e beni conferiti in natura (conferimento di
ogni socio per Srl);

— le norme per il riparto degli utili;

— la partecipazione agli utili eventualmente riservata ai procuratori o ai
soci fondatori (per Spa e Sapa);

— il numero degli amministratori e i loro poteri, con I’indicazione di
coloro che hanno la rappresentanza della societa;

— il numero dei componenti del collegio sindacale;
— la durata della societa;
— I’importo complessivo delle spese di costituzione a carico delle societa.

L atto costitutivo della Sapa deve indicare quali sono i soci accomandatari.

Per poter procedere alla costituzione delle societa devono essere osservate le
seguenti condizioni:

— che sia sottoscritto ’intero capitale sociale (100 mila euro per Spa e Sapa e
10 mila euro per Srl);

— che siano versati presso un istituto di credito almeno i 3/10 dei conferimenti
in denaro (restano quindi esclusi dal deposito dei 3/10 i valori sottoscritti in
diversa natura). Questi depositi verranno restituiti agli amministratori
quando la societa sara regolarmente costituita e gli stessi dimostrino I’avve-
nuto inserimento presso 1’ufficio del registro delle imprese.
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Nel caso in cui, trascorso un anno, la societa non risulti ancora iscritta, le
somme depositate saranno restituite ai sottoscrittori.

Le principali formalita richieste per la costituzione delle societa di capi-
tale sono:

— deposito presso una banca dell’importo dei 3/10 dell’ammontare del capi-
tale sociale sottoscritto in denaro;

— ricorso al Tribunale perché emetta decreto di omologazione dell’atto costi-
tutivo della societa, che deve essere redatto in carta da bollo e presentato
entro 30 giorni dalla data di costituzione della societa, allegandovi la quie-
tanza della banca dell’avvenuto versamento dei 3/10;

— deposito dell’atto costitutivo presso la cancelleria del Tribunale per 1’iscri-
zione nel registro delle imprese allegandovi copia autentica del decreto di
omologazione e la ricevuta di versamento della tassa di concessione gover-
nativa, che varia a seconda del capitale sociale e del tipo di societa. Il depo-
sito dell’atto costitutivo deve avvenire entro 30 giorni dall’omologazione;

— deposito dell’accettazione di carica degli amministratori della societa, con
firma autografa per 1’ iscrizione nel registro delle imprese. Il deposito deve
avvenire entro 15 giorni dalla notizia della nomina presso la cancelleria del
Tribunale e deve essere redatto in carta da bollo allegando la ricevuta del
versamento della tassa di concessione;

— deposito, presso la cancelleria del Tribunale, per I’iscrizione nel registro
delle imprese, dell’accettazione di carica dei sindaci (quando esistono);

— denuncia alla Camera di Commercio dell’avvenuta costituzione della so-
cieta allegando copia dell’atto costitutivo. La denuncia va redatta su appo-
siti modelli rilasciati dalla Camera di Commercio e presentata entro 30
giorni dalla costituzione della societa;

— deposito della firma degli amministratori presso la Camera di Commercio.
Le firme devono essere autenticate dal notaio o altro pubblico ufficiale e
presentate entro 30 gg. dall’avvenuta comunicazione di nomina;

— comunicazione all’ufficio distrettuale delle imposte dirette competente del-
I’avvenuta costituzione della societa allegandovi una copia in carta libera
dell’atto costitutivo.

Parte degli atti devono essere inviati, per la pubblicazione, al BUSARL
(Bollettino Ufficiale Societa per Azioni e a Responsabilita Limitata). La richiesta
di pubblicazione va redatta in carta libera e presentata entro un mese dalla data di
iscrizione dell’atto presso la cancelleria del Tribunale.
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4.3. Cooperative

Le societa cooperative, qualunque sia il tipo e 1’attivita sociale, debbono costi-
tuirsi per atto pubblico, cioe con I’intervento di un notaio.

L’atto costitutivo deve indicare:

dati anagrafici dei soci, i dati delle societa se partecipano persone giuri-
diche;
la denominazione, la sede della societa e le eventuali sedi secondarie;

— l’oggetto sociale;

— se la societa ¢ a responsabilita illimitata o limitata e, in questo caso, se il
capitale sociale e ripartito in azioni e I’eventuale responsabilita sussi-
diaria dei soci;

— la quota di capitale sottoscritta da ciascun socio, i versamenti eseguiti e,
se il capitale sociale ¢ ripartito in azioni, il valore nominale;

— 1l valore dei crediti e dei beni conferiti in natura;

— le condizioni per I’ammissione dei soci, il modo e il tempo in cui de-
vono essere eseguiti i conferimenti;

— le condizioni per I’eventuale recesso e per I’esclusione dei soci;

— le norme secondo le quali devono essere ripartiti gli utili, la percentuale
massima degli utili ripartibili e la destinazione che deve essere data agli
utili residui;

— le forme di convocazione dell’assemblea, le condizioni per la validita
delle deliberazioni e per 1’esercizio del diritto di voto;

— il numero degli amministratori ed i loro poteri, indicando quali tra essi
hanno la rappresentanza sociale;

— il numero dei componenti del collegio sindacale;
— la durata della societa.

Entro venti giorni dalla stipulazione, I’atto costitutivo deve essere depositato
per la registrazione presso il competente ufficio del Registro.

Se la cooperativa prevede di svolgere attivita commerciale assoggettabile a
IVA dovra presentare apposita domanda per I’ottenimento del relativo numero. Se
invece non lo prevede, presentera domanda al competente Ufficio delle imposte
dirette per il rilascio del solo numero di codice fiscale.

Latto costitutivo registrato deve essere depositato entro 30 giorni presso la
cancelleria del Tribunale che verifica I’adempimento delle condizioni stabilite
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dalla legge per la costituzione della societa, compie un controllo di legittimita sullo
statuto, in particolare sull’oggetto sociale, sulle condizioni di ammissione, recesso
od esclusione dei soci e, se positivo, ne ordina 1’iscrizione nel Registro delle
societa.

Le deliberazioni dell’assemblea che comportino modificazioni dell’atto costi-
tutivo devono essere depositate ed iscritte nel Registro delle societa, con la stessa
procedura prevista per la costituzione.

Dopo questo adempimento 1’atto costitutivo deve essere presentato, entro
trenta giorni, presso il locale ufficio del Ministero del lavoro e delle politiche so-
ciali per la pubblicazione sul Bollettino ufficiale delle societa cooperative e loro
consorzi (Busc).

Completata la costituzione legale, il notaio o gli amministratori devono pre-
sentare denuncia dell’avvenuta costituzione alla Camera di Commercio.

OBBLISHT RELATIVI ALLA COSTITUZIONE DI UNA SOCTETA’

SEELL ATTO COSTITITIVD otz | o achNE PUBBLICTA
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5. Pianificazione Finanziaria

Tutte le domande del questionario, compresa la tabella sugli obblighi per la costitu-
zione di una societa, fanno parte del laboratorio B.
Quelle con sfondo verde fanno parte del laboratorio A.

Barra la risposta esatta, o completa le affermazione o segnala eventuali errori

1 Limpres=na &
a. l'inzieme degli strumenti utilizzati rcr svolgere un'al tivitd produitiva
b.un'attivitd economica finelizzet e alla produzione o allo scambio di beni o zervizi
c_un‘attivitd produttiva innovativa

2 Lazienda &
a. il nome dellimpresa
b. [Finzieme degli strumenti utilizzati rcr svolgere un'attivitd produttivg
e, unaftivith economica finalizzata alla produzione o allo 2eambio di beni o servizi

3. Laditta &
o  un inzieme di strumenti operativi per redizzare n bene o un zervizio
b. lasede di un‘impresa
c. il nome dellimpresa

4. Secondo Fordinamento greridico wn'impresa pué essere organizzata in forma individuale
a

5. £ correfta foffermazions seguente:

MelFmpresa individuale & responzabile il titolore, o coi speftano gli utili; risponde con il
patrimonio familiare, e, congiuntamente alla fa.rmglm provvede alle necessitd dellimpresa
B of song seved aspfr#a.ﬁ'

a. bell impre=a familiare ono congiderati collaborateri | parenti entradl grada
€ gli aftmi ermtroil . .. grado di parentela

7 I‘-hll'impresn Tamiliare i colleborat ori partecipano agli ufili
seconde il grodo di parentela
seconda il lavors prestata
¢. in relozions alfenzienita di lavore

8. Il titolare di unimpresa familiore percepizee una quota pari ol 20% del reddita
d'itmpre=a
Vero
Fal=a
2. Mel case che =i voglia attribuire ol figlic che non lavora nellimpreza wa quota
conzistente degli utili, & conveniente costituire unimpresa familiare v
aro
Fal=a

13, In un'impres=a familiare fanna frorte alle necex=it4 finanzierie dell'azienda
a. solo il titolare
k. il fitolare & i familiari in guote wguali
¢. il titolare e i femilieri con quote prevalenti per il titclore
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11. Le imprese collettive =i distinguone in
o =ocietd di capitali, zociets per azioni, =ocietd a rexponzabilitd limitata
b. =ocietd di persone, zocietd di capitali, cooperative
c. =zocietd in accomandita zemplice, in nome collettive, a rexpon=abilité limitata

12. Melle socizta di persone
a. I =oci ricpondona perzonalmente e illimitatamente dei debiti della ocieta
b. T soci rizpondono personalmente & limitatamentz dei debiti della societa
c. I sori rizpondona perzonalmente esclusivamente con la parte del capitale
sottoscritto

12. Melle zocietd di capitale
a. I soci rizpondono persenalmente e illimitatomente dei debiti della zocieta
b. I =orci non rizpondone personalmente dei debiti della societa
¢. 1 soci rizpondono persenalmente ed esclusivamente con la parte del capitale
=zoffoseritio

14 Cos's vna societa di Toffo?

a. Societa con regolare costitezions, ma senza Fiscrizions presse la Concelleria del

tricumale

b. Societa senza regelare costituzione e senza Fiscrizions presse la Concelleria del
tricumale

¢. Societd senza regelare costituzione e senza Fiscrizione presso lo Cancelleria del
tricumale

15. Le =ocieftd di fatfo =ano, di =alite
0. piccole societd
b. grandi zocietd
c. medie societd

18 Quali delle seguenti affermazioni sone vere & quali folse? (Mella cosella indica Ve F}
0. la=zocietd di fatto =i differenzia dallTmpre=a familiare poiché i 2oci 2ono

comproprietari dell'azienda

la societa di fatto & distinta dallz singole persone fisiche che la costituizcone

nella zozietd di fattoi saei sono meno tutelati

le zocieta di fafto svelgono un'attivitd commerciale

apm

17 Una =orcietd di fatto rispetto ad un altra tipo di =ocietd ha dei rigparmi nella
ta=meazione?
Vero
Fal=a

18. La societd semplice in genere & costituita da soci che svolgono attivitd agricola

L

15, Quali delle seguenti affermazioni sone vere & quali folse? (Mella cosello indica Ve F}
La societd semplice:
4. nhan ha srtanomia patrimoniale
b. per la sua costituzione non zono richieste forme particolari
c. il patrimonia & tutelata

20 In una societd zemplice ogni socio
a. rizponde alle abbligazioni illmitatemente e wolidalmente
b. nonrizponde alle obbligozioni
e, rizponde alle abbligazioni zolo per il patrimonio sociale
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21 In una societd semplice un socie pub essere persequito per i debiti della secietd
comtratti da altri soci
Vera
Falso
ZE. 5e ho un credifo con una =ocietd emplice posso chiedere la 2oddixfazione di quanto
dovuto ritacendomi prevent vemente sul patrimonio sociale?
Vero
Fal=o

£3. Cosa significa "responzabilitd solidale™

24 Quale capitale mimime & prevista per una <ocietd in nome collef tiva®

25. Se hown credifto zon m 2ocio di una societd in nome collettivo

o posso ezpropriargli la quota zociale & ?h utili derivanti da fale quota E

b, pozen expropriargli =ola la quote zocial
¢ posso expropriargli zolo gli wtili

2é&. Il contratto di cocietd in nome collettive deve exwere s‘l‘lpulqﬂn per' atto pubblica
O . & depositato pressea_

27. Le modificaziani del confratte ociale di uma zocietd i nome zollettive devano
ezmere appartafe -
a.  dai due ferzi dei soci
b. dalla maggioranza dei soci
¢.  allunanimitd

28 Co=a =significa responsabilitd sociale in via sussidiaria
a.  icreditori si rifanne sele sul patrimenic
b. icreditori =i rifanno contestualmente sul patrimenio e sui =ingali soei
¢. icreditori si rifenne prima sul patrimonio poi sui singoli soci

2% Co=a sighificano le xigle
S.h.e. -

Sa= ———

Spa .

Sapa e

sl

moap R

30 Chi & Faceomandarte

31 Chi & Fareomandataria

3E. Per le obbligazioni zociali gli accomandant i rizpondona _
] ...gli accomandatari rizpandona . _

33. In una societd per azioni | creditori = poxsono rivalere

o zolo sul patrimenie
b sui =oli 2oei

¢. zul pafrimonic g Fui soci
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34. Quale copitole minimo & previste per una societd per azioni?

35. L'ntto costitutivo di una Societd per azioni va redotto da ..
poi controllato da

36. In una Societd per azioni, qual & Forgano che decide ed esprime la volontd della
Societd?

37 Come si chiama |ﬂ|"1_:pﬂr10 di conmrallo di una Societd per azZioni?
da chi & eletto.... S

. infimg iscritto.,

e su che cosa si e;spr'lme; tale controllo...

38. Lo societa per ozior & particolarmentes adatta
a. per piccole aziende
b. per grandi aziende
c. per medie aziende

39 L'nssemblea dei soci i riunisce in assemblen ordinaria allonng per
I'J.'FIFI"IJ'I‘CIF'E....................................._, L1 L ] =R

40, La differenza tra una societd in accomandita semplice € in accomandita per azioni
& doto dal fafto che in queste le quote di copitale sono coshifuite da o

41. Tl capitale di una societd o responsabilitd limitata & costituito do
azioni per un valore di 25 mila ewro

b, capitale sociale di 15 mila swro

¢, azioni per un valore di 15 mila eure

d. capitalz sociale di 10 mila swro

]

4Z. Per costifuire una societd a responsobilitd limitata sone sufficient:

a. 3 soc
b. 1=zoco
c. Bsoc

43. Qual & il primao requisito per dar vita od una cooperativa?
a. lao partecipazionz ad wna iniziativa di corottere sociale
b. il coinvolgimento di tutti i goci nell'ottivita della societd per risolvere un bisogno
individuale
c. lapartecipozione collettiva ad un impresa senza gerarchie

44 Tn caso di falliments o liguidazione coatto amministrativa i soci di una cooperative
0. pispondeno col proprio patrimaonio
b, non rispondone
¢ pispondeno selo con bo proprio quota

45, Quali delle seguents af fermaziom fono vere e quali folve? (Mello caselis iedico Ve F)
a. isoci di una cooperativa normalmente sono 10,
b. nelle cooperative di consuma sono almeno 50,
¢, mase la cooperativa ha sede in una localitd con mene di 5000 abitanti il limite
scende g 30
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46_ Melle assemblee sociali ogni socio
a.  haunvote

b. haun vofo qgualungue sia il valore della qguota versata
e.  haun voto solo e aecupa pesti di rexponsabilita

47 Ll diritto di voto spetta solo ai svci iscritti da almenc

a.  cingus anni
b. gquattro anni
e, tree anni

d. un anno

48. Una piceala societd cooperativa pud eszere coxtifuita da un humera non inferiare

T SUPERIONE 4o

49 Per costituire un Conarzio di ocietd cooperative accorrano almeno

cooperative

50. Momina almeno § tipi di cooperativa

LN

51 Qual & lo =eopa di cooperative edilizie?

52. D cowa =i oecupana e cooperative sociali

53. A quali tipologie di cooperative appartengona

a.  lecantine zociali

b. le casse Fmmali N

c. leimprese che ixcono servizi sociosanttari.

d. lecooperative che producona beni
e lecooperative che vendono prodaotti

54_ Mello scegliere la forma guridica d'impresa quali elementi occorre tenere
presente eltre a quelli sottindicati
a. il volume d'affari che =i prevede di realizzare
b. la rezponzabilitd personale dei zoci

ook on

55. Un fatturato affo orienta verso un fipo di zocietd
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Bé. Se si dispone di un capitale iniziale softoindicato quale tipo di societa si pud
realizzore:
a. 10 mila euro
b. 100 mila euro

Compila cen upa srece i riquadrp sortestonts ralativo aghi obblight per la costtuziene di ung
o ek’

IBGARINNE
FBeEIGH] ATTE: COSRTYTIVG — el B'DI:GE!B:_'IE PREZELICSTA
REGESTRA- 2] 2T TR (R ol
E‘ ety | MM o ZIINE mﬁfn BELEA, DELE
prin peebrkn | DRLATTE GAMCEEL FRLA
SOCIETA | peain | guctioen | NelkE TRIBUNALE DEL ig&n;-ﬁl BUISARL | BUGG
o Mluz TRIBLALE
Socinid
campllce
Sne.
Soa
Spa
Saph,
Srl
Sedlerd
coaparativyg

Risposte esatte del questionario:

1) b; 2) b; 3) c; 4) familiare; 5) Ci sono due errori: risponde con il proprio patrimonio e da solo provvede
alle necessita finanziarie dell’impresa; 6) terzo, secondo; 7) b; 8) falso, non puo essere inferiore al 51%; 9) falso;
10) a; 11) b; 12) a; 13) ¢; 14) c; 15) a; 16) a: vera; b: falsa; c: vera; d: vera); 17) falso; 18) libere professioni; 19)
a: vera, b: vera, c: falsa; 20) a; 21) vero; 22) falso; 23) ciascun socio puo essere perseguito per i debiti della so-
cieta anche se contratti da altri soci; 24) nessuno; 25) c¢; 26) scrittura privata autenticata da Cancelleria del Tribu-
nale; 27) c; 28) ¢; 29) societa in nome collettivo, societa in accomandita semplice; societa per azioni; societa in
accomandita per azioni, societa a responsabilita limitata; 30) soci che affidano il capitale ad altri soci perché lo
impieghino e poi ne rendano conto; 31) soci che ricevono il capitale in accomandita; 32) per la quota di capitale
versata, con tutto il loro patrimonio individuale; 33) a; 34) 100 mila euro; 35) notaio, Tribunale, nel registro delle
imprese; 36) 1’assemblea dei soci; 37) collegio sindacale, dall’assemblea, sulla regolarita della contabilita e sulle
osservanze legali; 38) b; 39) una volta, il bilancio, gli amministratori e i sindaci; 40) azioni; 41) d; 42) b; 43) b;
44) c; 45) falsa, vera, falsa 46) b; 47) c; 48) 3, 8; 49) 3; 50) edilizie, di produzione e lavoro, sociali, di consumo,
agricole, di servizio, miste e varie, di credito; 51) soddisfare un bisogno abitativo dei soci; 52) di attivita di pro-
mozione umana e integrazione dei cittadini; 53) cooperative agricole, cooperative di credito,cooperative sociali,
cooperative di produzione e lavoro, cooperative di consumo; 54) gli obiettivi dell’impresa, 1’entita di capitali, il
numero dei soggetti coinvolti, il grado di responsabilita giuridica dei soci, la tipologia del settore; 55) di capitali;
56) srl, spa.

Per la correzione della tabella ¢ sufficiente andare alla pagina riportata.
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PRIMA ESERCITAZIONE
=l

QUALE FORMA GIURIDICA?

1. GIUALE FORMA SIURIDICA HAL PREVISTO PER LA SOCTETA CHE
VORRESTI REALTZZARE?

2. QUALT MOTIVI TL HANNDO PORTATO A FARE TALE SCELTAZ

LABORATORIO A

3. GIUALT ADEMPIMENTL BURDCRATICL COMPORTA LA EVENTUALE
COSTITUZIOME DI TALE SOCIETA?
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LABORATORIO B

PRIMA ESERCITAZIONE

QUALE FORMA GIURIDICA?

L Quale forma giuridica hai previsto per ko societa che vorresti redlizzare?

Z Inrelazione a quali considerazioni hai fatto tale scelta?

a. humera dei sogaetti coinvohti

b. volume d'affari che prevedi di

realizzore nel medio periodo

e. gli abiettivi dellTmpresa

d. Pertita dei capitali

e le re=pansabilita

f. la tipologia di settore attivita
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Sesta Parte

QUANTIFICAZIONE
E REPERIMENTO
RISORSE FINANZIARIE

1. La pianificazione finanziaria
1.1. Il conto economico
1.2. Lo stato patrimoniale

2. 1l problema dei finanziamenti

3. Le fonti di finanziamento
3.1. Gli istituti di credito
3.2. Gli istituti di leasing
3.3. Le societa di factoring
3.4. 1l franchising
3.5. Le agevolazioni pubbliche

4. Sostegni all’autoimpiego nell’ambito di
misure nazionali di politica del lavoro nazionali
Scheda n. 7: Tutto quello che devi sapere
prima di entrare in banca






1. La pianificazione finanziaria

Fin qui si e parlato del progetto imprenditoriale in sé stesso, a prescindere

dalla sua realizzabilita.
Ora, invece, si tratta di vedere se I’idea € concretamente realizzabile sul piano

economico-finanziario.

Quaimte costa e guanto rende Maffivifd? L idea € economicaments
realizzabile, cicé § ricavi sene superiori of cesti? In quante fempe &
passihile riemtrare nel capifale imestita? Da guanda if futuro
imprendifore pud cominciare a percepire un compenso per i lavora

svalffa?

Per dore
una
rizposta
pill
rigoroesaa
queste
damande
&
necessario
elaborore

L SETATO

PATRIMONIALE

Ovviamente maggiore sara I’approfondimento, migliori saranno le possibilita
di fare una previsione esatta.

1.1. Il conto economico

Nel definire il conto economico si puo partire da diversi punti:

a. dalle vendite previste e da questo dato definire la dimensione della capacita
produttiva (nel medio periodo), I’ammontare degli acquisti, delle spese fisse.

oppure
b. dalla capacita produttiva realizzabile con le risorse di macchine, processi e
personale a disposizione. Il calcolo dei costi sara fatto ipotizzando una stati-
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cita dell’azienda oppure ipotizzando un miglioramento annuale della capacita
produttiva di circa il 5% nel primo triennio dovuto al processo di apprendi-
mento (learning curve).

Questo secondo approccio, se da una parte semplifica notevolmente il lavoro
di progettazione, dall’altra non considera, e quindi non aiuta, possibili espansioni
dell’azienda.Tali motivi ci fanno preferire la prima metodologia presentata.

Il percorso da realizzare ¢ il seguente:

1.

Si quantificano i ricavi previsti per i primi due o tre anni (piano marketing)
e di conseguenza il volume di merci e servizi da produrre.
Dopo aver deciso quanto produrre e quanto tenere in magazzino ¢ possibile
stimare il volume degli acquisti necessario per le materie prime, i semila-
vorati e i servizi.
Definito questo ammontare bisogna considerare le spese di produzione,
amministrative e commerciali.
Tra queste le principali voci di costo sono:
canoni affitto, canoni leasing, manutenzioni e riparazioni, consulenze fi-
scali e legali, studi e ricerche, spese telefoniche, cancelleria, promozione
e pubblicita, trasporti, provvigioni, viaggi e spese di rappresentanza.
A questo punto possiamo calcolare il saldo della nostra attivita.

Deducendo i costi sopportati dai ricavi previsti otteniamo il risultato lordo.

6. Questo lavoro non tiene conto di altre due importanti voci di costo che

sono gli ammortamenti e gli oneri finanziari. Tali valori dipendono dalla
struttura patrimoniale e piu in particolare dal capitale investito e dalla
quantita di prestiti ricevuti per iniziare 1’attivita. Quindi prima d’aggiun-
gere queste due voci dobbiamo predisporre lo stato patrimoniale.

1.2. Lo stato patrimoniale

La situazione patrimoniale comprende i fattori di proprieta dell’impresa e si
compila tenendo conto di due distinte voci: attivo e passivo.

All’attivo vanno considerati:

il denaro contabile disponibile effettivamente

1 crediti di breve e medio periodo: cioe il valore delle merci vendute e non
ancora incassate

il valore degli impianti, dei macchinari e delle attrezzature

il valore delle scorte da materie prime, semilavorati...
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Al passivo vanno considerati:
— idebiti a breve termine contratti con i fornitori
— 1 prestiti ottenuti

— gli ammortamenti effettuati (rappresentano la “perdita di valore” che subi-
scono gli impianti a causa dell’uso).

Dalle tabelle si puo evidenziare 1’esistenza di un rapporto molto stretto tra
conto economico e stato patrimoniale.

Le necessita finanziarie di una azienda si articolano in due classi:

* investimenti fissi
e capitale circolante

Tra gli investimenti fissi rientrano quei costi che si devono sostenere per po-
tersi dotare di una struttura produttiva necessaria per raggiungere il volume d’af-
fari previsto: immobili, attrezzature, brevetti, macchinari.

Questi costi non vanno confusi con i costi del conto economico e non an-
dranno sottratti dai ricavi. Infatti, una volta determinati gli investimenti fissi, si
puo stimare la voce ammortamenti lasciata in bianco nel conto economico: questa
voce non ¢ altro che I’'imputazione della parte del costo degli investimenti fissi al-
I’anno considerato.

Il primo fondamentale strumento di finanziamento per 1’avvio dell’impresa ¢
il capitale messo a disposizione dall’imprenditore, a cui si possono aggiungere altri
capitali quali contributi pubblici, finanziamenti bancari e cosi via.

Con ragionevole approssimazione si puo determinare 1’indebitamento e, appli-
cando il tasso d’interesse medio previsto, stimare gli oneri finanziari.

Riportando questo dato nel conto economico si determina I’utile che si pre-
vede di ottenere.
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2. Il problema dei finanziamenti

Nella fase precedente siamo riusciti a “stimare” il fabbisogno finanziario che
occorre per dar vita alla nuova impresa.

Dove recuperare queste risorse?

E opportuno avere le idee chiare sulle diverse possibilita a disposizione,
perché le risorse possono provenire da diverse fonti, come sintetizzato nella figura
seguente

r
CAPITALE
¢ DPAPPORTO
CAPITALE )
PROPEID AUTO
\ FINANZIAMENTOD
FINANAIARMENTI 4
’IMPRESA
r
CHREDITO DIRETTO
CAPITALE o
, | DICREDTO CREDITO INDIRETTO
.

Il capitale proprio & rappresentato dalle risorse (monetarie € non) messe a
disposizione dell’imprenditore.

Tali risorse sono rappresentati da

e risorse monetarie

—> Capitale d’apporto ) . . .
P PP * risorse non monetarie (es. il proprio lavoro,

un proprio locale, la propria macchina...)

= Autofinanziamento — utili realizzati e non percepiti
(dal o dagli imprenditori)

Il capitale di credito & rappresentato da debiti contratti verso terzi attraverso due
fondamentali vie:

—> Credito diretto — Prestiti

= Credito indiretto — Acquisti con pagamento differito o vendite
con pagamento anticipato.
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Nella fase di inizio dell’attivita le imprese richiedono un notevole fabbisogno
finanziario, e, in genere, & sempre necessario ricorrere all’utilizzo sia di capitale
proprio che di terzi: I’attenzione & utilizzarli nel giusto equilibrio (mix).

Per realizzare questo giuto mix proponiamo dei consigli di carattere generale.

Nel momento di avvio dell’impresa, non si possono conseguire rapporti di
indebitamento elevati.

Una indicazione da seguire ¢ quella di contenere e dilazionare al massimo i
fabbisogni e cio € possibile solo se si & in grado di formulare un piano finanziario
efficiente.

Nella ricerca dei finanziamenti le nuove imprese
devono essere ben attente a non perdere di vista il
principio base dell’equilibrio finanziario d’impresa,
che consiglia di non utilizzare fonti a breve termine
per il finanziamento degli investimenti.

Cio creerebbe squilibri dovuti ai tempi lunghi del ritorno in liquido dell’inve-
stimento in macchinari e attrezzature, rispetto alla scadenza ravvicinata del finan-
ziamento.

L’imprenditore cerchera, quindi, di dotarsi di una struttura snella e flessibile
limitando (anche se vi € una pianificazione a tempi medi) gli investimenti in im-
mobilizzazioni.

Le scelte possibili sono molteplici: potra affittare gli uffici, comprare macchi-
nari usati o in leasing, appoggiarsi a terzi. Le stesse considerazioni si devono fare
in merito al capitale circolante (fabbricazione prodotto, scorta minima, pagamenti
clienti), anche se questa operazione ¢ difficile essendo strettamente legata all’atti-
vita dell’impresa.

Le nuove imprese si trovano quindi ad affrontare i seguenti problemi finanziari:
— un notevole fabbisogno finanziario concentrato nella fase di avvio del-
I’attivita (capitale fisso e circolante);

— un livello molto limitato di autofinanziamento nel periodo di partenza
dell’azienda;

— scarse garanzie patrimoniali utili per avere piu facilmente crediti.
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3. Le fonti di finanziamento

Questi problemi vanno affrontati conoscendo tutte le fonti esistenti per il “cre-
dito diretto” e “indiretto”cioe

1. gli istituti di credito

2. gli istituti di leasing

3. le sociera di factoring
4. le agevolazioni pubbliche
5. il franchising

3.1. Gli Istituti di credito

In particolare facciamo riferimento agli istituti di credito speciale

che operano per il finanziamento a medio termine degli investi- ISt;t’.Ut'
menti. Credito

Ad essi ¢ collegato il sistema parabancario, costituito da

= societa di factoring (smobilizzo di crediti commerciali)

= societa di leasing (finanziamenti di immobili e attrezzature
sotto forma di locazione).

Il problema di fondo per 1’accesso al credito ¢ legato alle caratteristiche
del nostro sistema bancario, orientato al finanziamento di imprese conso-
lidate sulla base di idonee garanzie.

1l sistema bancario ha difficolta a rischiare su imprese nuove, soprattutto
se operanti con prodotti 0 su mercati nuovi e carenti di garanzie. In ogni
caso, il credito bancario in quanto tale non puo risolvere i problemi posti
da un livello di capitalizzazione insufficiente. Non ¢ possibile richiedere
ad istituti di credito di finanziare il 70-80% del fabbisogno finanziario.

Un grosso contributo per avvicinare le imprese nascenti al sistema
bancario puo essere fornito dagli organismi di garanzia collettiva
fidi (Confidi), presenti praticamente in tutte le regioni, per il cre-
dito bancario a breve termine e, in molte aree, anche per quello a
medio termine.

Si tratta di organismi a base associativa, costituiti sotto forma di coopera-
tiva o di consorzio fra imprese dello stesso comparto produttivo. Essi dis-
pongono di un patrimonio depositato a garanzia, a fronte dell’assunzione
di una quota di rischio (50-70% normalmente) sui finanziamenti erogati
da banche convenzionate alle imprese aderenti. Questi enti possono quindi
sostituire, entro certi limiti, la carenza di garanzie collaterali disponibili
presso le imprese nuove.
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I neo-imprenditori faranno bene, soprattutto quando sono dotati di
limitate risorse finanziarie iniziali, ad avviare possibilmente 1’'im-
presa come unita artigiana. Per le imprese artigiane esiste infatti un
sistema di agevolazioni dello Stato e delle singole Regioni e pro-
vince, tale da creare una riserva di finanziamenti agevolati a medio
termine di piccolo importo, assistiti anche da garanzie pubbliche.
Questi strumenti creano un canale preferenziale e protetto di finan-
ziamento orientato alle piccole imprese, valido anche per quelle di
nuova costituzione. Tale caratteristica ¢ esaltata dalla vocazione di
alcuni tipi di istituti (in particolare Casse di Risparmio e Banche
Popolari) al finanziamento dell’artigianato anche per piccoli im-
porti e, per di piu, con una considerazione piu elastica del pro-
blema delle garanzie rispetto ai normali parametri.

3.2. Gli istituti di leasing

Le difficolta di reperire denaro, almeno all’interno dei circuiti

creditizi finanziari tradizionali, porta a considerare forme diverse

di finanziamento, tra le quali assume particolare importanza il

leasing.

= La societa di leasing interviene fra 1’azienda produttrice del
bene oggetto del contratto e 1’azienda che intende utilizzarlo,
acquistando dalla prima il bene e cedendolo in locazione alla
seconda.

= L’impresa che utilizza il bene si impegna a corrispondere alla
societa di leasing un determinato numero di canoni periodici
per un importo superiore al costo iniziale.

= Al termine del contratto il bene diventa proprieta della societa
utilizzatrice.

Questa procedura presenta il vantaggio di essere veloce, di non
aver bisogno di garanzie reali e di avere limitate spese accessorie,
e lo svantaggio di avere un tasso elevato di interessi e la mancanza
di proprieta del bene fino al momento del riscatto.

Poiché le societa di leasing sono assai numerose, ¢ bene rivolgersi per un
primo contatto alle associazioni di categoria, che possono fornire un
quadro completo delle societa operanti nel settore e dei prodotti a dispo-
sizione sul mercato.
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3.3. Le societa di factoring

Al di la delle forme di finanziamento bancario, per le aziende che
vendono a pagamento dilazionato, puo risultare conveniente il ri-
corso al factoring. Una societa di factoring € una organizzazione
che accetta il trasferimento dei crediti verso clienti in via esclusiva
e totale. Il metodo presenta notevoli vantaggi in termini organizza-
tivi e finanziari in quanto permette alle aziende di avere una mag-
giore disponibilita di mezzi liquidi ed allevia o elimina la necessita
della gestione ed amministrazione dei crediti verso i clienti

3.4. 1l franchising

A chi vuole mettersi in proprio il franchising offre una strada piu
agevole dell’impresa tradizionale, quasi priva di incognite anche
se non di rischi.

Con il contratto di franching la nuova azienda ¢ inserita in una ca-
tena che offre gli stessi prodotti o gli stessi servizi, mantiene
un’immagine unica e segue una strategia decisa dal franchisor (la
societa affiliante).

Il vantaggio: le scelte e le decisioni dipendono da analisi di mer-
cato che ben difficilmente il piccolo imprenditore potrebbe com-
piere da solo; a questo si aggiungono un impiego finanziario nor-
malmente poco oneroso e la possibilita di creare una propria im-
presa senza bisogno di un’idea originale o di capacita specifiche.
A beneficiare dei vantaggi non ¢ solo il franchisee (I’affiliato), ma
soprattutto il franchisor, che puo espandere la propria penetrazione
sul mercato, anche estero, senza necessita di ingenti capitali. Per
mettere in grado I’aspirante affiliato di valutare la proposta, viene
presentato il conto economico previsionale per i primi anni, lo
stato patrimoniale, le proiezioni finanziarie e gli indici di redditi-
vita dell’investimento.

Il franchising non & pero una formula magica per garantire il suc-
cesso imprenditoriale, ma una interessante strategia d’impresa che
permette di avviare un’attivita in proprio riducendo i tempi di ap-
prendimento iniziali.

Il franchisee, titolare delle licenze e delle autorizzazioni neces-
sarie, deve portare in dote i locali in cui svolge la propria attivita.

Per quanto riguarda I’investimento iniziale, la gamma delle pro-
poste € molto varia: si puo avviare un’attivita in franchising con
poche migliaia d’euro, e arrivare oltre il milione di euro, dipende
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dal settore prescelto. Oltre al costo delle strutture, I’investimento
iniziale deve coprire le spese di ristrutturazione ed allestimento dei
locali, quelle di costituzione della societa a cui ¢ intestata 1’attivita
del franchisee, spese promozionali per il lancio del locale e il costo
del primo assortimento, il capitale circolante necessario per I’avvio
della gestione corrente ed eventuali commissioni di ingresso.

Come corrispettivo della cessione della propria formula imprendi-
toriale e dell’assistenza, il franchisor chiede, infatti, il pagamento
di una somma proporzionata ai costi da lui sostenuti e ai vantaggi
acquisiti dall’affiliato. Puo trattarsi di un diritto d’entrata, che deve
essere pagato contestualmente alla stipulazione del contratto, o al
momento dell’apertura del punto vendita, o in modo dilazionato.
Piu frequentemente, pero, assume la forma di una quota fissa an-
nuale o di royalties calcolate in percentuale sul fatturato, sugli ac-
quisti o in funzione di altri parametri.

Le spese pubblicitarie sono un costo non indifferente per I’affi-
liato. Le campagne istituzionali di promozione del marchio sono
generalmente a carico del franchisor, che chiede ai franchisee un
contributo percentuale. Per la pubblicita locale, invece, 1’affiliato &
libero di sviluppare iniziative individuali, a suo carico, previa ap-
provazione da parte dell’affiliante, che sorveglia il rispetto dell’u-
niformita di immagine dell’intera catena. Diversi franchisor assi-
stono finanziariamente il nuovo franchisee, concedendogli condi-
zioni di pagamento agevolate o mettendolo in contatto con istituti
di credito in grado di finanziare una parte dell’investimento.

3.5. Le agevolazioni pubbliche

Un altro tipo di finanziamento & dato dalle agevolazioni pubbliche
di settore o di sostegno nell’ambito di misure di politiche del la-
voro (previste dalle leggi emanate soprattutto a livello nazionale
e/o regionale).

La prima mossa da fare pertanto e scegliere la legge adatta in rap-
porto al proprio progetto.

Nel paragrafo successivo si riportano le principali misure nazionali
di politica del lavoro.
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4. T sostegni all'autoimpiego nell’'ambito
di misure nazionali di politica del lavoro

AUTOIMPRENDITORIALITA GIOVANILE
LEGGE 44/86 E SUCCESSIVE MODIFICAZIONI
(v. in particolare la L. 95/95)

Finanzia la produzione di beni in agricoltura, artigianato e industria e la
fornitura di servizi alle imprese.

Promuove e favorisce lo sviluppo dell’imprenditoria giovanile nel Mezzogiorno e
nelle aree economicamente deboli del Centro Nord (nei Comuni dell’Obiettivo 2)

Le societa devono essere costituite
— dalla maggioranza assoluta di giovani trai 18 e i 29 anni

— o dalla totalita di giovani tra i 18 e i 35 anni.

La legge prevede due tipi di sostegni:

1. incentivi finanziari
contributi a fondo perduto, contributi per le spese di gestione e mutui agevolati e servizi.
Si possono ottenere finanziamenti fino ad un ammontare complessivo di investimenti ini-
ziali di 250.000.000,00 €, e un rimborso sui costi di gestione dei primi 2 anni di attivita.

2. servizi
formazione e riqualificazione professionale destinati ai soci e/o ai dipendenti ed un
servizio di assistenza tecnica (tutoraggio).

Per usufruire della legge ¢ necessario compilare una domanda, a cui vanno
allegati alcuni documenti. Con la domanda si deve presentare lo studio di fattibilita
del progetto, cioe, un business plan.

Per maggiori informazioni si puo contattare la societa: L’imprenditorialita Giovanile
S.p.a., Via P. Mascagni, 160 - 00199 Roma - Tel. 06.862641; Fax 06.88311438; internet:
http://www.igol.it.; numero verde 167.020044.

Su quasi seimila progetti presentati nel corso dei dodici anni di attivita della
IG, ne sono stati approvati circa 1.500, per un totale di oltre 800 nuove imprese at-
tive. E interessante notare che il tasso di sopravvivenza delle nuove imprese nate
con i finanziamenti 1. 44 del 1986 supera 1’80%.
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LEGGE 236/96

Finanzia la fornitura di servizi per il turismo, la fruizione di beni culturali, la
manutenzione di opere civili e industriali, I’agricoltura, I’innovazione tecnolo-
gica e la tutela ambientale

Si possono ottenere finanziamenti in conto capitale fino ad un ammontare com-
plessivo di investimento iniziale di 5.000.000,00 € e un rimborso sui costi dei ge-
stione dei primi 3 anni.

Si colloca sulle orme della L. 44 ed ¢ gestita anche questa tramite 1’intervento della
societa IG.

Le modalita di attuazione della norma sono quelle della L. 44/86.

IMPRENDITORIALITA FEMMINILE
(Legge 215/1992)

Finanzia le nuove attivita imprenditoriali, su tutto il territorio nazionale,
di societa in cui la maggioranza sia detenuta da donne, senza limiti di eta e
di residenza.

Sono ammissibili le nuove iniziative e 1’acquisto di attivita preesistenti nei
seguenti settori:

e produzione di beni in agricoltura, artigianato e industria;
e fornitura di servizi in tutti i settori;

* turismo;

e commercio.

I destinatari sono le imprese che possiedono i seguenti requisiti:
e costituzione successiva al 23 marzo 1992;

* gestione prevalentemente femminile
(ovvero: per le ditte individuali il titolare deve essere donna; per le societa di per-
sone e le cooperative deve esserci una maggioranza numerica di donne non inferiore
al 60%; per le societa di capitale le quote di partecipazione al capitale devono essere
per almeno i 2/3 di proprieta di donne e gli organi di amministrazione devono essere
costituiti almeno per i 2/3 da donne

* dimensione piccola
massimo 50 dipendenti e non piu di 5 milioni di ECU - pari a € 5.003.400,00 - di
fatturato annuo, oppure non piut di 2 milioni di ECU - pari a € 2.001.360,00 - di
attivo in stato patrimoniale;

* le societa non debbono far capo a una o pill imprese che non possiedano i
requisiti di cui sopra.
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Le agevolazioni comprendono incentivi finanziari cosi articolati:

* agevolazioni finanziarie per ’investimento sotto forma di contributi a fondo
perduto e finanziamento a tasso agevolato nei limiti fissati dall’Unione Eu-
ropea in termini di equivalente sovvenzione. I massimali di agevolazione
variano, in termini di equivalente sovvenzione, a seconda dei territori di ap-
plicazione:

— nei territori dell’obiettivo 1 sono compresi tra il 65 ed il 40%;
— nelle altre zone sono pari al 20 o al 15%.

11 contributo a fondo perduto non puo comunque superare il 60% della spesa
ammissibile nelle zone piu svantaggiate ed il 50% nelle altre zone; inoltre,
nel caso in cui sia pit vantaggiosa 1’applicazione della formula “de mi-
nimis”, ¢ possibile optare per quest’ultima.

Il finanziamento a tasso agevolato non puo essere superiore a 150 mila
euro.

In alternativa al contributo a fondo perduto & possibile usufruire di un cre-
dito di imposta in misura ad esso equivalente;

* agevolazioni finanziarie per la gestione consistenti in un contributo a fondo
perduto per 1’acquisto di servizi pari al 40 o al 30% del valore dei servizi
ammessi alle agevolazioni, in funzione della tipologia del territorio.

Il totale delle agevolazioni non puo superare 1’80% della spesa ammissibile.
La domanda, predisposta secondo lo schema previsto dal regolamento, conte-
nuto nel decreto 706/96, va spedita a:

e Ministero dell’Industria, Direzione Generale della Produzione Industriale,
Divisione II, Via Molise n. 2 - 00187 Roma;
e Regione nella quale ¢ ubicata ’iniziativa;

e Istituto di credito abilitato
(se ¢ stato richiesto il finanziamento a tasso agevolato).

Alla domanda vanno allegati, oltre alla descrizione dettagliata dell’iniziativa
ed alla scheda di notizie sull’idea d’impresa, alcuni documenti tecnico-legali.

Le domande devono essere presentate entro il 31 dicembre di ogni anno.

Il Ministero dell’Industria istruisce le domande pervenute verificandone la
completezza, la conformita ai requisiti di legge della documentazione presentata e
delle societa proponenti e la validita tecnico-economica del progetto.

Le domande ritenute ammissibili sono selezionate in base all’applicazione di
specifici criteri ai quali corrispondo altrettanti punteggi. Cio consentira di perve-
nire ad una graduatoria che, qualora le disponibilita finanziarie non permettano
I’accoglimento di tutte le richieste, rendera possibile I’attribuzione dei fondi.
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Il Ministero dell’Industria, sentito il parere del Comitato per 1’Imprenditoria
Femminile costituito ad hoc al suo interno, delibera 1’ammissione delle domande
determinando I’ammontare delle agevolazioni. Dal termine di presentazione delle
domande alla loro approvazione trascorrono non piu di 120 giorni per il 1997,
mentre per gli anni successivi il Ministero dell’Industria provvede entro il 30
aprile di ciascun anno all’approvazione delle domande pervenute entro il 31 di-
cembre dell’anno precedente.

E possibile avere maggiori informazioni rivolgendosi a:

IPI - Istituto di Promozione Industriale
Viale Maresciallo Pilsudski 124 - 00197 Roma - Tel. 06.809721.

PRESTITO D'ONORE
(Legge 208/1996)

Finanzia il lavoro autonomo in tutti i settori produttivi nelle Regioni meridio-
nali e nei Comuni del Centro Nord insufficientemente sviluppati.

I beneficiari sono i disoccupati senza limiti d’eta che presentano progetti per
un investimento iniziale non superiore a 25 mila euro.

Si chiede di presentare 1’idea imprenditoriale alla IG e, qualora questa venga
considerata attuabile, si dovra frequentare un corso di formazione all’imprendito-
rialita, tenuto nelle varie sedi regionali dove si concentrano le richieste di prestito.

Alla fine del corso si potra dare inizio all’attivita imprenditoriale e, previa pre-
sentazione delle fatture dell’acquisto del materiale relativo, verra erogato il finan-
ziamento, di cui

— 15 mila euro sono a fondo perduto

— e i restanti 10 mila euro sono da rimborsare a tasso agevolato nel corso di
5 anni.

E possibile ottenere altri 5 mila euro per le coperture delle prime spese di
gestione.
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Schedan. 7

TUTTO QUELLO CHE DEVI SAPERE
PRIMA DI METTERE PIEDE IN BANCA

1. Il momento della presentazione ¢ fondamentale ed estremamente importante. Per
quanto sia teoricamente vero che un prestito dovrebbe essere rilasciato solo sulla base di
elementi oggettivi (redditivita e garanzie), ¢ innegabile che nella pratica la forma (come ci
si presenta, come si & vestiti, come si parla) ¢ un elemento decisivo.

Vale un’ulteriore regola: spesso si dice che le banche offrono servizi. Nella osservazio-
ne della realta, di fatto, le banche offrono “persone”, cioe offrono alla clientela la capacita di
capire la loro esigenza e risolverne i problemi. Pertanto il rapporto personale con la banca ¢
centrale. Una raccomandazione... non te la prendere con il funzionario per eventuali ritardi...
Le banche hanno diversi livelli di decisione. Generalmente i direttori di agenzia hanno dele-
ghe fino ad un determinato importo (pill la banca ¢ piccola e meno deleghe ha il direttore).

2. Cosa portare e a cosa stare attenti: Va ribadito che ¢ fondamentale recarsi presso
I’istituto di credito con le idee chiare, ben preparati. In estrema sintesi, le domande delle
quali bisognera avere chiara la risposta sono:

¢ Quanto denaro ti serve esattamente?
e Per cosa ti serve?
¢ Come hai intenzione di restituirlo?

Per aumentare le possibilita di ottenere un prestito, sarebbe opportuno portare il proprio
business plan per offrire: informazioni generali (nome della societa, la sua sede legale, i no-
minativi dei proprietari); informazioni sul prestito: (a cosa serve e perché ¢ richiesto), am-
montare esatto di cui si necessita; informazioni di dettaglio (chiara definizione del mercato
in cui 'impresa intende operare e dei prodotti/servizi che intende offrire, nonché della po-
tenziale clientela; principali dati di previsione economici e finanziari). La documentazione
non ¢ obbligatoria, semplicemente aiuta a fornire I’impressione di trovarsi davanti ad un
imprenditore preparato ed affidabile. Resta inteso che le banche hanno un’apposita moduli-
stica per i differenti servizi.

3. Per orientarsi su cosa chiedere, occorre sapere che esistono due grandi categorie di

prestiti:

e Prestiti a breve termine: hanno in genere una durata inferiore all’anno, ossia € previ-
sta la restituzione del capitale da parte del debitore in un arco di tempo inferiore ai
dodici mesi anche se nella norma si rinnovano di anno in anno. I prestiti a breve ter-
mine normalmente si chiedono per fare fronte agli sbilanci temporali tra uscite ed en-
trate finanziarie e quindi sono tipicamente riferiti alla gestione corrente.

e Prestiti a lungo termine: hanno invece una durata superiore all’anno e possono arri-
vare, per I’acquisto di immobili, fino a 20 anni. I finanziamenti a lungo termine sono
utilizzati per fronteggiare spese particolarmente elevate come 1’acquisto di immobili
e strutture produttive, beni durevoli, veicoli, macchinari e attrezzature.

Come si puo facilmente notare, esiste una stretta relazione tra le due tipologie di prestiti
da una parte - quelli a breve termine ed i prestiti a lungo termine - e le spese di investimen-
to/gestione dall’altra. I prestiti a lungo termine dovrebbero essere richiesti per esigenze di
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investimento, mentre i finanziamenti a breve termine andrebbero a soddisfare la parte rela-
tiva alle gestione di impresa. Solo in questo modo ¢ possibile centrare 1’equilibrio finan-
ziario premesso in precedenza.

Quanto esposto evidenzia I’esigenza per il neo-imprenditore di conoscere con esattez-
za la destinazione del finanziamento richiesto tra investimento e gestione allo scopo di atti-
vare correttamente presso la banca il prestito piu idoneo.

4. Per ottenere un finanziamento ¢ necessario fornire garanzie. La banca, in altre
parole, pone tra le sue condizioni per il rilascio di un prestito, la presenza di una garanzia.
La valutazione dell’azienda e, in particolare, la sua redditivita restano gli elementi piu forti
rispetto alla possibilita di ottenere un credito, eppure la banca puo richiedere una garanzia
a maggior tutela del rischio assunto. Il caso piu frequente ¢ quello in cui I’imprenditore, in
prima persona, garantisce il prestito per conto della propria azienda.

Le garanzie richieste dalle banche per il rilascio di un fido possono essere ricondotte
a due tipologie:

garanzie reali quando vengono richiesti dei Sono di due tipi:
beni come contropartita il pegno e ’ipoteca

Nel rapporto banca-imprenditore, esistono varie forme di garanzia reale quali il pegno
su titoli, il pegno su merci, I’ipoteche su beni immobiliari.

— Il pegno: ¢ il diritto che il creditore vanta su di un bene dato appunto in pegno dal
debitore a garanzia del pagamento della somma ottenuta.

— L’ipoteca: ¢ il diritto che il creditore vanta su un bene immobile (es. casa; ufficio;
stabilimento) a garanzia del pagamento della somma ottenuta da parte del debitore.
In Se alla scadenza del prestito il debitore non paga, la banca si appropria dei beni
dati in pegno/ipoteca e, attraverso la vendita, rientra delle somme prestate.

La garanzie personale ¢ giuridicamente chiamata fideiussione. E un con-
tratto nel quale un soggetto terzo diverso dal debitore e dal creditore ga-
rantisce per il debitore. La figura del garante prende il nome di fideiussore.
La banca, nel caso in cui il debitore non paghi (o non paghi del tutto), ha
il diritto di chiedere il pagamento del debito al terzo fideiussore

Garanzie
personali

Un esempio di fideiussione puo essere la seguente: il titolare di una azienda (societa di
capitali) chiede un prestito ad una banca, la banca valuta 1’affidabilita dell’azienda, e chiede
al titolare una garanzia personale; il titolare, neo-imprenditore, offre la propria garanzia nel
senso che, se la propria azienda non ripaga il debito, dovra intervenire in prima persona con
il proprio patrimonio. Quando si svolge una attivita con una societa, la sfera patrimoniale
della persona & separata da un punto di vista giuridico dalla sfera patrimoniale della societa.
I beni che appartengono alla societa non possono mai essere messi in relazione con il tito-
lare. L’imprenditore, infatti, & proprietario dei titoli (azioni o quote) della attivita e non dei
beni della societa stessa che possono essere usati solo a fini societari.
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Tutte le domande del questionario vanno compilate dagli utenti del laboratorio B,

quelle con sfondo verde sono proprio degli utenti del laboratorio A.

Barra la risposta esatta, o completa le affermazione o segnala eventuali errori

1 Lo stoto potrimomiale comprende | fattor di proprietd dellimpreso e 21 compila
tenendo conto di due distinte voci:

4. aftive e passive

b risultate lorde & utile netto

c. investimenti fissi e capitole circolante

2. Tra gli investimenti fissi rientrane (specificare con V vera, F falsa)
a. immaobili
b. ammortamenti
c. breveth

3. Al passivo vanno considerati
a. i debiti
b. iprestiti
c. gh impianti

4. &li ammaortamenti rappresentane la “perdita di valore” che subiscono gli impianti
O causa ...

4. E' corretta l'offermozions seguente:

Allattivo vanno considerati il denare disponibile, i crediti di breve & medio fermine, i
presTiti offenuti, il walore delle scorte, gli ammortarmenti effetuati. Se ¢i sono errori
esplicitali ...

ti. Il prima fondomentale strumenta di finanziamenta per Fawio dell'impresa & il
messa o dispasizions dallimprenditore, al quale si possana

aggiungere altri copitali, quali ...

7. Bientrano fra le voor di cogto, tra le altre, (specificore con V vere, F folso)
a.  canoni af fitte
b. promozionz e pubblicita
c. capitale circalante

8. Mel definire 1l conto economico S pud partire dalle vendite previste = da questo
dato definire la dimensione della capacita produttiva (nel medio periodo). l'ommontare
degli acquisti, delle spese fisse
Vera
Falsa
9. L& risorse per finanziare unimpresa possono provening solo da capitale dapporto
copitale di credite
Vero
Falsa
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10. Il copitale di credito & roppresentato da  (specificare con W vera, F falsa)
a. prastit @ acquisti con pagomenta dif ferite
b. credito diretto e indiretto
c. wvendite con pagamento anticipoto

11, Melle ricerca dei finanziamenti & opportuno che le nuove imprese
a. non utilizzino fonti a breve per finanziare gli investimanti
b. mon utihizzino fonti a lungo periedo per finanzicre gl investimenti
c. non utiizzino risorse proprie

12. Le fonh di finonziomento Sono rappresentati do
a. istituti di credite
b. stituti di l=osing
d.
L=

13. kel momenta di avvia dellimpreso
a. mon & apportuna un indebitamenta elevata
b. & opportunc un indebitomento elevata
. & necessario wn indebitamenta elevato

14. T nen imprenditori, quonda sono detati di imitate risorse finonziarie iniziali, faranne
bene od avviare possibilmente |impres=a
a. come focietd per aziom
b. societd o responsabilita limitata
c. unitd artigiona

15, Il sistema bancario ha difficoltd a rischiare su imprese nuove
a. perché & orientato a finanziarie imprese consalidate che of frano garanzie
b. perché preferisce il cittading allimpresa
¢, perché & vincolato da normative nazionali

16. Il factoring &

17. Tl leasing & EAREN

18. Quali delle seguenti affermazioni sono vere & quali Tolse? (Mella casella indico Ve F)
a. al termine del contratte di leasing il bene rimane di proprietd della sacieta di
leazing
b. |z fociefa di leasing interviene fra Fozienda produttrice del bene e lozienda
affittandelo dolle prima ed riof fittandole dalla szconda
c. limpresa utilizza il bene per un numaro di canom di locazione per un importo

pari a quello iniziale

19, Una socigtd di foctoring & una arganizzazions che accetta il trosferimentao
wersa chentin vig esclusiva s ...

Il metodo pré.usarrm notevali vartagai in fermini organizzativi e fmqnzmr'llnquunm

permette alle aziende di avers una maggiore ed allevia o ehmina
lo neceszsita della gestione ed amministrazione dei crediti ver=a i clienti
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20.- Quali delle sequenti af fermazioni zono vere e quali Talze? (Mella cozella indica ¥V e F)
a. Com il contratto di franching la ruova azienda & inserita in una catena che of fre gli
stess prodoth o gh stesi servizi, mantiense un'immagine unica £ Seque wna stes<a strategia

b. Mzl contratto di franchifeng & un impiego finanziorio normalmente poco onerofo 2 o
possibilita di creore una propria impresa senza bisogne di unidea originale o di copagita
specifiche

. A beneficiare dei vantagai non & salo l'affiliate, ma seprartutte Fazienda che dé la
licenza, che pud espandere lo propria penetrazione sul mercoto senza necessitd di ingenti
copitali...

d. Per quanta riguarda Favvio del franchising occorre disporre di uno somma non inferiore
a 200000, eura

Z1.- Mel contratra di franchising il titolare delle licenze si chioma franchisor
Vera
Falsa

Z2. Per metters in grode Faspirante affiliote di velutare Iu proposta, viens presentato

a, il .. ereeens e [P T primi qnini,
b. lostato pufr'im-unlule:_
c e . & gliindici di redditivitd dellinvestimenteo

Z23. Mel contratto di franchising le spese pubblicitore local sono sostenute
a. dalfaffiliato
b. dolfaffiliote = dall'azienda che da ke icenze
¢, dalfazienda che da le licenze

24. La legge sulfautoimprenditorichta giovanile (L. 44/19846) favorisce l'imprenditorichta
a. nelle Regioni del Meridione
c. in tutta Ttaba
e nelle Regioni del Meridione & nei comuni del Centro Mord economicamente deboli

Z5. Per la legoe 441986 le societd devono essere costituite: dalla moggioranza
azsoluta di giovani tra . e anmi, @ dalla totalitd di giovani tra
..................... anni. La legge pmmde. cnn'rr-ul:nuTl a fende perduta, contributi per le

spese di gestione per i primi ... anni s5i attivitd.

Si pozgono ottenere finonziamenti fino ad un ammontare complessivo di investimenh

iiziali i di veechie lire. E un rimborso sui costi di gestione dei primi
anni di attivitd. La leage, inoltre pr'euede formaziane e riqualificazions

pmfas-smnule destinati ai sod efo dl'pendentl ed un.
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£6, Per usufruire dello L. 44/1986 occorre presentare eltre alla domonda, un

£7. La L. 236/96 finonzia la fornitura di servizi per il furismo, la fruizione di bem
culturali, lo monutenzione ..., Fogeicoltura, linnovazione tecnelogica e lo

28, Con la |, 236/96 si possono ottenere finanziamenti in conto capitalz

a.  fino ad un ammontare complessive di investimento iniziale di 300 milo eure e un

rirnborse sui costi dei gestions dei primi 3 onni.

b. fino ad un ammortare complessive di investimenta iniziale di 250 mila eurs & un

rimborso sui costi dei gestiong dei primi 3 anni,

¢, fino ad un ammontare complessive di investimento iniziale di 500 milo euro & un

rimborse sui costi dei gestione dei primi 5 anni,

d, fino ad un ammontare complessive di investimento iniziale di 50 mila guro & un

rimborso sui costi dei gestione dei primi  anni,

29. La legge 215/1992 finanzia lz imprese di donne
a. del mezzogiorno
b. in cw lo maggioranza sia detenuta do donne
c. senzalimiti di etd

30. La legge 215/1992 finanzia le imprese di donne
a.  per lo produzione di beni in agricoltura, artigionate e industrio;

.
d.
31 La legge 21571992 finanzia le imprese di donne

e. per lo produzione di beni in agricoltura, artigionate e industrio;
32.La | 608/95 finanzia le imprese di diseccupati
0 del merzogiorns
b. che presenting progetti per un investimento iniziale non sup. ai 25 mila ewrs

¢. & che dovranne freguentare un corso di formazione
d.

Risposte esatte

L 0o

s

1) a; 2) a vero, b falso, ¢ vero; 3) a vero, b vero, ¢ Ofalso; 4) dell’uso; 5) errato gli ammortamenti; 6) il ca-
pitale, contributi pubblici, finanziamenti bancari; 7) a vero, b vero, ¢ falso; 8) vero; 9) falso; 10) a vero, b vero, ¢
vero; 11) a; 12) societa di factoring, agevolazioni pubbliche, franchiseng; 13) a; 14) c; 15) a; 16) smobilizzo di
crediti commerciali; 17) Finanziamento di immobili e attrezzature sotto forma di locazione; 18) a falso, b falso, ¢
falso; 19) business plan; 27) di opere civili e industriali, tutela ambientale; 28) a; 29) a falso, b vero, ¢ vero; 30)

fornitura di servizi in tutti i settori, turismo, commercio. 31); 32).
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LABORATORIO B

PRIMA ESERCITAZIONE

Senz’altro la tua Regione ha emanato una legge a favore della imprenditorialita.

Cercala su Internet. E sufficiente che tu vada nel sito ufficiale della tua Regione e
con una buona navigazione, magari utlizzando come parole chiavi, “imprenditorialita” e/
“imprenditorialita giovanile”arriverai al provvedimento che ti interessa. Poi, analizzalo,
con I’aiuto della griglia seguente:

a. Memere £ derorminazione
oelia legoe

a Destimatard

b Reguisiti dei destinatard

. Seftorf progufiig

a Agevolazions finanziawe

8 Serwzi itz zobili

F Modolifa o
presentarions della
dewrraas

224




PRIMA ESERCITAZIONE

Sulla scorta delle informazioni ricevute, prova a compilare il conto economico e

lo stato patrimoniale

CONTO ECONOMICO

17 arna

2% anho

3° anno

Ricavi delle vendite e prestazioni
acquiztidi maferialie
compohenti

-retribuzioni del personale

- spese generali:

di produzione

di vendita & distribuzicns
di amministrozione

di energia

LABORATORIO B

Rizultato loerdo
ammortamenti (conts
patrimoniale)

- oneri finanziari {cornto
patrimoniake)

Urile al lords delle imposte
imposte

Utile netto
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segue I* esercitazione

STATD PATRIMONIALE

1" anne

2" anng

3% anmo

Attive

Immobili

Impianti e macchinari

Diritti di brevetto

Mobili

Scorte di materie prime & merci
Crediti verso lo clientela
Crediti verso le banche

Crediti per mutui agevelati

Pazsivo

Copitale zocinle

Fondi di ammaortamento
Debiti verso i Fornitori
Debiti verso banche
ed altri sovwentori

A Hri debiti

Perdite o utile desercizio
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GLOSSARIO

Abilita imprenditoriali - L’insieme delle risorse e delle competenze che caratterizzano
idealmente I’'imprenditore. Tra le abilita pill importanti per un imprenditore possiamo
individuare: la creativita, la capacita di risolvere i problemi, I’assertivita, 1’efficacia co-
municativa, la gestione dello stress, la disposizione a lavorare in gruppo, la leadership.

Accantonamento - Costi rilevati nell’esercizio finanziario in corso a copertura di perdite
future (per esempio crediti di dubbia esigibilita).

Accaparramento di manodopera - Pratica consistente nel tenere impiegati i lavoratori
anche in periodi di scarsa domanda, in alternativa al licenziamento.

Accomandante (socio) - Socio che risponde della sola quota conferita nelle obbligazioni di
una societa in accomandita semplice.

Accomandatario (socio) - Socio che risponde illimitatamente nelle obbligazioni di una
societa in accomandita semplice od in accomandita per azioni.

Addizionalita (principio della) - L’intervento finanziario della Comunita va ad aggiunger-
si a risorse pubbliche nazionali che lo Stato membro deve mantenere nel corso del
periodo di programmazione. Infatti, gli stanziamenti dei fondi strutturali non devono
comportare una riduzione dell’impegno dello stato membro.

Agevolazioni finanziarie - Forme di finanziamento alle imprese d’emanazione comunitaria,
nazionale o regionale. Possono assumere la forma tecnica di contributi in conto capi-
tale, contributi in conto interessi, contributi in conto gestione, crediti d’imposta. Tali
agevolazioni sono uno strumento di politica economico-industriale.

Ambito competitivo - Dove 1’impresa decide di competere.

Amministratori - Sono coloro che, non avendo necessariamente la proprieta dei capitali di
rischio impiegati nell’attivita, deliberano attraverso il Consiglio d’Amministrazione,
sulle azioni che la societa compie in regime di normale funzionamento.

Amministrazione - Funzione aziendale finalizzata al coordinamento ed alla gestione di
tutte le operazioni necessarie al raggiungimento del fine aziendale.
Termine frequentemente utilizzato per indicare 1’attivita dell’ufficio aziendale che si
occupa della parte burocratica.

Ammortamento - Procedimento tecnico-contabile con cui si ripartiscono in pill esercizi i
costi pluriennali sostenuti per acquisire le immobilizzazioni materiali ed immateriali.
Detti costi devono essere sistematicamente imputati per quote ad ogni esercizio, in
relazione alla loro vita utile. L’ammortamento ha inizio nell’esercizio in cui il bene ¢
disponibile e per tutta la durata della vita utile economica e non fisica.

Ammortamento fiscale - Quota d’ammortamento riconosciuta dal Fisco. Infatti, nel calco-
lare il reddito imponibile, il Fisco non prende in considerazione gli ammortamenti re-
lativi alle immobilizzazioni materiali cosi come sono stati effettuati in contabilita, ma
detta una normativa concernente appunto I’ammortamento fiscale.

227



Ammortamento immobilizzazioni immateriali - Diminuzione del valore contabile di
un’immobilizzazione immateriale durante un determinato esercizio finanziario.

Ammortamento immobilizzazioni materiali - Imputazione della quota di costo, relativo
all’immobilizzazione materiale, ad un esercizio finanziario

Analisi dello scostamento - Analisi che permette il raffronto tra gli stessi valori (conto eco-
nomico, stato patrimoniale, indici, ecc.) considerati in periodi differenti, facilitando il
soggetto che compie 1’analisi nel capire in quale/i voci del prospetto analizzato si sono
verificate variazioni significative.

Analisi di bilancio - L’insieme delle tecniche che permettono di arrivare a giudizi di sinte-
si su importanti aspetti della gestione aziendale. Sono utilizzabili all’interno dell’im-
presa per scopi gestionali, in sede di programmazione e di controllo, all’esterno per
scopi conoscitivi od operativi.

Analisi di bilancio per flussi - Procedimento che permette di valutare le variazioni in au-
mento od in diminuzione intervenute in un fondo di valori in un determinato periodo.

Analisi di bilancio per indici - Procedimento che permette di valutare la redditivita, I’eco-
nomicita, la produttivita, lo stato finanziario della gestione attraverso lo studio d’in-
dicatori economico-finanziari, risultanti dal confronto di gruppi di valori provenienti
dallo stato patrimoniale e dal conto economico.

Analisi di contesto - Attivita di ricerca d’informazioni; attraverso la correlazione di diverse
variabili territoriali/settoriali si cerca di individuare un “ambiente favorevole” allo svi-
luppo dell’attivita imprenditoriale nelle sue diverse articolazioni, in particolare per lo
sviluppo di piccole o micro imprese.

Analisi settoriale - Studio o ricerca che analizza lo stato e le prospettive di uno specifico
settore economico. E uno strumento d’estrema utilita per la comprensione reale del
mercato in cui si vuole entrare.

Analisi strategica - Processo, analitico/progettuale ed operativo, attraverso il quale & indi-
viduata e definita la strategia da seguire.

Aree depresse - Aree geografiche che rientrano negli obiettivi 1 e 2, ed ex 5b dei fondi
strutturali comunitari (Regolamento CE n.1260/1999).
L’obiettivo 1 comprende le regioni in ritardo di sviluppo (Pil <75% del Pil comunita-
rio); 1’obiettivo 2 comprende le aree in fase di mutazione socioeconomica nei settori
dell’industria e dei servizi, le zone rurali in declino, le zone urbane in difficolta e le
zone dipendenti dalla pesca che si trovano in una situazione di crisi.
Le aree obiettivo 2 sono le aree in declino industriale oppure in riconversione rurale op-
pure ancora aree urbane in difficolta, zone dipendenti dalla pesca e in riconversione,
fortemente dipendenti da servizi. Le aree obiettivo 5b sono state ricomprese nel nuovo
obiettivo 2.

Assemblea dei soci - Organo collegiale che riunisce i possessori di capitale di rischio.
Delibera, di norma, su questioni di straordinaria amministrazione.

Aspettative adattive - Meccanismo di formazione delle aspettative basato sulla correzione
degli errori commessi in passato.

Aspettative razionali - Meccanismo di formazione delle aspettative basato su previsioni
razionali dell’andamento futuro delle variabili economiche.
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Associazione in partecipazione - Contratto in base al quale 1’associante versa all’associato
parte degli utili della sua impresa, a seguito di una prestazione d’opera, oppure del-
I’apporto di qualsiasi altro bene suscettibile di valutazione economica. Gli articoli del
codice civile che disciplinano questo tipo di contratto, sono il 2549 e segg.

Assunzioni - Impiego di nuovi lavoratori da parte delle imprese.

Attestato di conformita - Atto mediante il quale un laboratorio di prova testimonia che
un determinato campione ¢ conforme ad una specifica norma od altro documento nor-
mativo.

Attivita - Tutti quei beni o crediti appartenenti al soggetto economico. Nel bilancio azien-
dale, le attivita sono inscritte nella sezione sinistra dello Stato Patrimoniale.

Attivita corrente - Attivita esigibile entro un anno. E quella parte dello Stato patrimoniale
che rappresenta beni, crediti e liquidita facilmente convertibili in mezzi di pagamento.

Attivita economica - Attivita volta alla produzione di beni e servizi per scopi commerciali.
Attivita fisse - Investimenti in immobili, attrezzature, impianti produttivi.

Attivita operative - Denaro investito nell’attivita sotto forma d’immobilizzazioni e capi-
tale circolante. E uguale alla somma del capitale di terzi, del capitale proprio e dei
debiti tributari.

Attivo circolante - Attivita liquide o prontamente e facilmente liquidabili.
Attivo lordo - 1l totale dell’attivita, senza dedurne le relative passivita.
Attivo netto - Il totale dell’attivita, cui sono state dedotte le relative passivita.
Atto annullabile - Atto giuridico invalidabile.

Atto costitutivo - Contratto mediante il quale viene costituita una societa.
Si tratta di un atto generalmente redatto da un Notaio (dunque € un atto pubblico) che
in ogni caso provvede ad autenticare le firme.

Atto pubblico - Atto redatto, secondo le formalita previste dalla legge, da un notaio o da
altro pubblico ufficiale, autorizzato a conferirgli pubblica fede nel luogo in cui viene
formato (art. 2699 cod. civ.).

Autonomia patrimoniale - Separazione del patrimonio aziendale da quello dei soci. E la
societa con il proprio patrimonio a rispondere nei confronti dei terzi.

Azienda - Complesso dei beni organizzati dall’imprenditore per 1’esercizio dell’impresa
(art. 2555 c.c.).

Azienda leader del mercato - Azienda che detiene la quota di mercato piu alta.

Azione - Documento che attribuisce la qualita di socio a chi lo possiede, ¢ un titolo che
rappresenta un diritto frazionario di proprieta sul patrimonio della societa.

Banca dati - Informazioni raccolte su supporti informatici che possono essere consultati
da chiunque.

Banda di oscillazione (del tasso di cambio) - Limiti entro i quali il tasso di cambio ¢ libe-
ro di fluttuare nell’ambito di un sistema di tassi di cambio fissi.

Baratto - Scambio di beni con altri beni invece che con moneta.
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Barriera all’entrata (od ingresso) - Ostacolo di carattere economico, finanziario, tecnolo-
gico, giuridico che si frappone al potenziale ingresso di nuovi produttori-venditori nel
settore considerato, in altre parole, tra un’impresa ed un mercato nel quale la stessa non
¢ ancora presente.

Beni commerciabili - Beni che competono con i beni esteri nel mercato nazionale o estero.

Beni durevoli - Beni che possono essere immagazzinati e che hanno una vita media di
almeno tre anni.

Beni immateriali - Beni non tangibili concretamente, che consistono in creazioni della men-
te, in produzioni intellettuali, prese in considerazione dall’ordinamento giuridico. Ri-
entrano nella categoria dei beni immateriali le opere dell’ingegno, le invenzioni, le
creazioni intellettuali, i segni distintivi dell’impresa.

Beni non durevoli - Beni che non possono essere immagazzinati in quanto hanno una vita
media inferiore a tre anni.

Beni strumentali - Beni durevoli come macchinari, computer e attrezzature d’ufficio
acquistate dalle imprese a fini produttivi.

Beni mobili registrati - Particolare categoria dei beni mobili i quali, dato il loro valore,
vengono in qualche modo equiparati ai beni immobili ed iscritti in particolari registri;
generalmente sono costituiti dai mezzi di trasporto.

Il codice civile stabilisce che i beni mobili iscritti in pubblici registri sono soggetti alle
disposizioni che li riguardano ed, in mancanza, alle disposizioni relative ai beni mo-
bili (art. 815 c.c.).

Bilancia dei pagamenti - Insieme dei conti che sintetizzano le transazioni di un paese con
il resto del mondo.

Bilancio d’esercizio - Documento che rappresenta la situazione economica e patrimoniale di
un’impresa. Il bilancio d’esercizio considera il capitale di funzionamento ad una certa
data di riferimento ed il reddito conseguito nel periodo amministrativo immediatamen-
te precedente. E composto dallo stato patrimoniale, dal conto economico e, nelle socie-
ta piu grandi, dalla nota integrativa.

Bilancio di societa - Documento che definisce la situazione economica e patrimoniale di
un’impresa. Puo riguardare solo il capitale dell’azienda visto in diverse situazioni,
come lo stato di cessione, liquidazione ed altro.

Bilancio in pareggio - Bilancio dello Stato in cui il gettito fiscale ¢ uguale alla spesa pub-
blica.

Bilancio previsionale - Bilancio di esercizio basato su dati che si presume abbiano a verifi-
carsi in un esercizio. E uno strumento previsionale utilizzato per analizzare gli scosta-
menti in fase di bilancio finale effettivo.

Bisogno - Stato di mancanza che spinge a procurarsi un bene considerato atto a far cessare,
o prevenire, una sensazione dolorosa, oppure a conservare od a provocare una sensa-
zione piacevole. Le caratteristiche principali del bisogno sono soggettivita e saziabili-
ta. La saziabilita del bisogno significa che la sua intensita diminuisce con 1’aumentare
del mezzo atto al suo soddisfacimento. Il carattere soggettivo del bisogno significa che
ogni persona sente i propri bisogni con un’intensita individuale.
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Bollettino protesti - Elenco alfabetico delle persone fisiche o giuridiche che hanno emesso
degli assegni a vuoto o non hanno onorato delle cambiali accettate. L’elenco in que-
stione & pubblicato due volte la settimana dalle Camere di commercio ed ¢ fornito dai
Presidenti di Tribunale.

Bonus fiscale - Forma di finanziamento che consente al beneficiario di monetizzare il con-
tributo in sede di pagamento d’imposta. In effetti € un contributo in conto capitale, com-
preso ’aspetto fiscale, erogato sotto forma di detrazione dell’importo spettante dal
totale delle imposte che 1’azienda deve pagare sul proprio conto fiscale.

Borsa valori - Mercato organizzato per la negoziazione di strumenti finanziari che sono rap-
presentativi di debiti (obbligazioni) o di quote di capitale di un’impresa (azioni) o sono
da questi derivati (futures, swaps, opzioni). Gli organi che esercitano poteri di vigilanza
e controllo su tale mercato, sono la Consob, la Banca d’Italia, il Ministro del Tesoro.

Brainstorming - Tecnica usata per sviluppare il pensiero creativo. In essa ¢ importante la
quantita delle idee prodotte, piu che la loro compiutezza e realizzabilita. Il brainstor-
ming si basa sulla sospensione del giudizio e della critica, sulla produzione a ruota
libera di idee e sull’associazione ed il miglioramento delle stesse.

Break Even Point (BEP) - Situazione di conto economico di un’impresa in cui i ricavi
totali pareggiano i costi totali. L’analisi del B.E.P. € un mezzo tecnico per mettere in
evidenza le relazioni tra costi fissi, costi variabili, prezzi e profitto in un’impresa.

Brevetto - Documento attestante 1’attribuzione del diritto esclusivo di godimento e di sfrut-
tamento economico di un’invenzione industriale di modelli e disegni.

Briefing - Informazioni passate all’agenzia, espresse attraverso un documento che riassume
ogni elemento utile per lo sviluppo della campagna pubblicitaria.

Budget - Strumento di programmazione dell’attivita dell’impresa e di controllo dei risultati
al fine di valutare eventuali scostamenti da quanto previsto ed intervenire, tempestiva-
mente, con azioni correttive.

Un budget aziendale ¢ formato da tanti budget funzionali, che a loro volta si suddivi-
dono in altri budget funzionali.

Business - Affari, opportunita di guadagno.

Business Idea - Idea centrale di un’opportunita di business. E il fulcro intorno al quale gira
un business plan od un piano d’impresa relativo ad un’iniziativa imprenditoriale.

Business Plan - Piano di fattibilita economico-finanziario o piano d’impresa. Il business
plan ¢ il progetto di un’impresa in cui ¢ presentata la compagine sociale, analizzato il
mercato e la concorrenza, definiti gli obiettivi e le strategie, descritti gli investimenti ed
il piano di fattibilita tecnica, analizzata la struttura organizzativa, realizzate le previ-
sioni economiche e finanziarie

Cambiale - Titolo di credito all’ordine che contiene un ordine od una promessa di paga-
mento a favore del trattario (destinatario) dello stesso.

Camera di Commercio, Industria, Artigianato ed Agricoltura - Organismo a carattere
economico con funzioni di rappresentanza, consulenza e funzioni di tipo amministrati-
vo e certificativo, come ad esempio la formazione di listini prezzi, la tenuta del registro
delle ditte, il rilascio di certificati, etc.
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Campione - Parte molto piccola di un tutto le cui caratteristiche, in senso probabilistico, so-
no ritenute identiche a quelle dell’universo. Di solito I’indagine sul campione si rivela
piu rapida e meno costosa dell’indagine condotta sull’'universo. Puo essere contabile (in
questo caso serve a verificare I’esistenza effettiva delle attivita e delle passivita azien-
dali) e di merito (in questo caso il controllo misura 1’efficacia aziendale, vale a dire il
rapporto tra obiettivi fissati e risultati conseguiti).

Canale di distribuzione - Sequenza d’ intermediari commerciali che provvedono al trasfe-
rimento di un bene dal produttore al consumatore finale. Il canale puo essere diretto
(quando tra produttore ed acquirente finale non vi € nessun intermediario), corto (se vi
¢ un solo intermediario) e lungo (quando vi sono diversi intermediari).

Canale zero - Canale distributivo in cui non ¢ utilizzato nessun intermediario. Il processo di
distribuzione va direttamente dal produttore al consumatore.

Capitale - Ricchezza disponibile per realizzare investimenti produttivi.

Capitale circolante - Capitale utilizzato dall’impresa, una sola volta nel corso del ciclo
produttivo; ¢ costituito dalle liquidita immediate, differite e dalle disponibilita a breve
termine.

Capitale di terzi - Sono i capitali di finanziamento di fonte esterna (debiti).

Capitale finanziario - Denaro che serve per I’acquisto del capitale fisso e di quello circo-
lante.

Capitale fisso - Capitale utilizzato piu volte nel corso del ciclo produttivo; & costituito dal-
I’insieme degli impianti, degli immobili, degli automezzi, ecc.; ovvero da tutti i beni ad
utilita pluriennale.

Capitale naturale - L’insieme dei sistemi naturali (mari, fiumi, foreste, fauna, flora) e dei
prodotti agricoli, della pesca, della caccia, del patrimonio artistico e culturale presente
in un dato territorio.

Capitale netto - Detto anche patrimonio netto, & costituito dal capitale sociale, dagli utili e
dalle riserve.

Capitale proprio - Sono i conferimenti dell’imprenditore o dei soci destinati al finanzia-
mento di rischio e duraturo dell’impresa. La remunerazione ¢ rappresentata dagli utili
o dal dividendo. Si contrappone a Capitale di terzi.

Capitale sociale - ’ammontare, indicato nell’atto costitutivo ed espresso in termini mone-
tari, del valore dei conferimenti promessi od eseguiti dai soci.

Capitale umano - Equiparazione dell’elemento umano a qualsiasi altro tipo di capitale; que-
sto puo quindi essere incrementato allo stesso modo, ossia attraverso gli opportuni in-
vestimenti, che nel caso specifico riguarderanno settori come la sanita, I’istruzione, ecc.
Il capitale umano fu studiato dagli economisti americani Schultz e Becker negli anni
Sessanta.

Carico ambientale - Pressione esercitata dall’insieme dei fattori antropici presenti in
un’area su una determinata risorsa ambientale.

Cash Flow - L’ammontare di disponibilita finanziaria che si genera nell’impresa in un
determinato periodo.

Centri di costo - Area di responsabilita (reparto, divisione, funzione, prodotto, ecc.) cui
riferire dati contabili per valutarne I’andamento.
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Certificazione - (Intesa secondo ISO 9000). Attestazione d’effettiva messa a norma del Si-
stema Qualita, fornita da Enti Terzi Indipendenti, accreditati secondo norme specifiche.

Certificazione di conformita - Atto mediante il quale un Ente notificato dichiara che un
determinato prodotto, processo o servizio ¢ conforme ad una specifica norma od altro
documento normativo.

Ciclo delle scorte - Andamento delle scorte di un’impresa, determinato dalla quantita d’im-
pegni cui questa si trova a far fronte in un determinato momento.
Il ciclo delle scorte rappresenta un utile strumento per affrontare al meglio il futuro
ciclo economico.

Ciclo di produzione - L’insieme di attivita in cui ¢ strutturata la produzione di un bene o di
un servizio. Il suo inizio consiste nel procacciarsi materie prime e forza lavoro, la sua
fine ¢ rappresentata dalla vendita del prodotto o del servizio.

Ciclo di vita del prodotto - Sequenza temporale che ogni prodotto/servizio vive dal mo-
mento della sua introduzione sul mercato alla sua uscita dallo stesso. E suddiviso in
quattro fasi: introduzione, crescita, maturita, declino. Consente all’imprenditore di sce-
gliere le strategie d’impresa che devono essere realizzate in funzione della fase tempo-
rale che si sta vivendo.

Cliente interno - Persona, ufficio o settore, all’interno della stessa impresa, che richiede un
prodotto/servizio e che quindi deve essere trattato come un cliente. In altre parole il ma-
gazzino dovra considerare la produzione della stessa impresa come il proprio cliente
interno e, di conseguenza, dovra trattarlo con le attenzioni dovute.

Clima organizzativo - L’insieme delle caratteristiche di un’organizzazione che esercita
un’influenza sugli individui che operano al suo interno. Il clima organizzativo deriva
dall’interazione tra le diverse variabili individuali (quali ad esempio la leadership od
il modo di gestire i conflitti) e le variabili organizzative (quali la struttura, il livello di
responsabilita ed il sistema di ricompense).

Cofinanziamento principio - Principio generale secondo il quale i finanziamenti derivanti
dai Fondi strutturali comunitari devono essere assistiti, in percentuali diverse, a secon-
da degli Obiettivi, da quote di finanziamento nazionali.

Collegio sindacale - Organo di controllo della gestione delle cooperative e delle societa
di capitali. E indispensabile nelle societa per azioni ed in quelle in accomandita per
azioni, mentre in quelle a responsabilita limitata ¢ obbligatorio soltanto se il capitale &
superiore a 100 mila euro, oppure se la sua presenza ¢ richiesta dall’atto costitutivo
della societa. I sindaci, ad eccezione di quelle delle cooperative, devono essere iscritti
nell’albo dei Revisori contabili.

Commessa - Richiesta di una quantita di prodotto. Lavori su commessa: lavori effettuati
su una richiesta unica e particolare di un determinato prodotto.

Comportamento d’acquisto - L’insieme delle motivazioni che spingono un soggetto
all’acquisto (come, quando, perché e dove).

Comunicazione pubblicitaria - Comunicazione di un messaggio od idea idonea ad informa-
re, ricordare e persuadere il consumatore circa I’esistenza o I’acquisto di un prodotto. Es-
sa ha inoltre I’obiettivo di creare I’'immagine dell’impresa e del prodotto presso il pub-
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blico. La pubblicita puo essere di prodotto (pubblicita attuata allo scopo di valorizzare i
prodotti e/o servizi di un’impresa); diretta (pubblicita effettuata attraverso la distribuzio-
ne controllata di messaggi pubblicitari diretti ad individui selezionati); esterna (pubblici-
ta effettuata attraverso mezzi di trasporto pubblici, manifesti ed affissioni); industriale
(tipo di pubblicita effettuata nel settore dei beni industriali che ha come target altre indu-
strie: questo tipo di pubblicita viene generalmente effettuato utilizzando come strumenti
la pubblicita diretta e riviste specialistiche del settore); infine, istituzionale (pubblicita
destinata a valorizzare il marchio o I’'immagine dell’azienda, anziché i suoi prodotti).

Concentrazione degli obiettivi (principio della) - Tale principio prevede che I’azione strut-
turale si concentri su tre obiettivi di sviluppo al fine di indirizzare gli interventi finan-
ziari verso le aree pill svantaggiate ed ottimizzare 1’allocazione delle risorse nelle re-
gioni o nelle zone meno progredite. Per il periodo di programmazione 2000-2006 le
azioni strutturali - sostenute da FESR, FSE, FEAOG e SFOP - sono concentrate attor-
no ai seguenti tre obiettivi comunitari:

Obiettivo 1: sviluppo e adeguamento strutturale delle regioni in ritardo di sviluppo
industriale.

Obiettivo 2: riconversione economica delle zone in difficolta strutturali.

Obiettivo 3: Sviluppo delle risorse umane attraverso I’adeguamento e 1’ammoderna-
mento delle politiche e dei sistemi di istruzione, formazione e occupazione.

Agli obiettivi sopra citati si affianca il Regolamento di sviluppo rurale che ha fatto pro-
prie le pertinenze dell’ex ob.5a. Programmi di Iniziativa Comunitaria (PIC). Le inizia-
tive comunitarie rispecchiano anch’esse i principi di concentrazione, programmazione,
partenariato e addizionalita.

Concessione di garanzie - Particolare forma di agevolazione che consiste nel porre a cari-
co dello Stato, o di un altro organismo, gli oneri relativi alle garanzie che il soggetto ¢
tenuto a prestare per ottenere un finanziamento a medio lungo termine.

Si tratta quindi di uno strumento atto a favorire quelle aziende che fruiscono di finan-
ziamenti e che non sono in grado di fornire idonee garanzie richieste dagli Istituti di
Credito.

Concorrenza - Forma di mercato caratterizzata dalla presenza di una moltitudine d’ope-
ratori, nessuno dei quali € in grado di influire con le proprie decisioni sull’andamento
delle contrattazioni.

Congiuntura - L’insieme delle condizioni che caratterizzano, in un determinato momento,
il sistema economico od una sua parte.

Consorzi fidi - I Consorzi e le Cooperative di garanzia fidi sono alcuni dei principali stru-
menti di ricerca delle fonti di finanziamento delle imprese.
Essi sono finalizzati alla ricerca ed all’offerta, ai soci, di linee di credito bancarie € non
(aggiuntive rispetto a quelle normalmente godute presso I’intero sistema creditizio) e,
soprattutto, a costi comparativamente pill bassi, rendendo 1’accesso al credito meno
difficoltoso e meno oneroso per tutte le aziende ad esse associate.
Le principali operazioni di una cooperativa di garanzia sono: I’apertura di credito in dc,
anticipazioni garantite da pegno su merci e documenti, sconto di carta commerciale,
sconto tratte ecc.

Consumatore - Colui che acquista beni di consumo. E oggetto degli studi di marketing,
volti ad influenzare le sue scelte di acquisto.
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Contabilita analitica - Sistema di rilevazione dei costi di produzione con la finalita di
effettuare un controllo di gestione, per prodotto o per centro di costo o per commessa,
secondo le caratteristiche dell’attivita, anche attraverso la redazione di bilanci rivolti
all’interno dell’azienda.

Contabilita aziendale - Parte del sistema informativo aziendale che ha lo scopo di rilevare,
elaborare e comunicare dati quantitativi sull’azienda stessa; tale contabilita si occupa
solo delle informazioni esprimibili in termini monetari.

Contabilita direzionalita - Sistema contabile utilizzato per il controllo di gestione, che trae
dati dalla: contabilita analitica, dalla contabilita generale, dal piano degli investimenti.

Contabilita generale - Parte della contabilita aziendale che ha lo scopo di rilevare ed
elaborare: i dati espressi in termini monetari relativi, tutti i fatti amministrativi che
comportano scambi tra I’azienda e I’ambiente esterno, i risultati globali della gestione
in termini di costi e di ricavi.

Contabilita industriale - Parte della contabilita aziendale che consente di seguire per
centri di costo o per prodotto la formazione dei diversi stadi dei costi aziendali; la con-
tabilita industriale rileva i fatti amministrativi interni inerenti al processo produttivo in
senso stretto. E un sistema piu focalizzato della contabilita analitica.

Conto economico - Prospetto contabile che evidenza la composizione dei costi e dei ricavi
nonché il reddito prodotto dall’impresa in un determinato periodo (esercizio di compe-
tenza), solitamente un anno.

Contratto - Accordo di due o pill parti per costituire, regolare od estinguere un rapporto
giuridico patrimoniale (art. 1321 c.c.).

Contributo in conto capitale - Consiste nel contributo “a fondo perduto”. Viene normal-
mente calcolato in percentuale delle spese ammissibili e non & prevista alcuna restitu-
zione di capitale o pagamento di interessi. Normalmente non sono necessarie garanzie,
tranne i casi nei quali € prevista 1’erogazione di un anticipo.

Contributo in conto esercizio (gestione) - Corrisponde a un contributo in conto capitale,
differendone solo per quanto riguarda 1I’imposizione fiscale alla quale viene assogget-
tato. In questo caso infatti il contributo viene identificato come ricavo e deve essere tas-
sato nel periodo di competenza e per I’intero importo (per quanto riguarda la tassazio-
ne dei contributi in conto capitale si rimanda alla definizione di ESL e di ESN). Nor-
malmente questa tipologia di agevolazione viene concessa per contribuire alle spese di
gestione (personale, pubblicita, viaggi, locazioni immobiliari, oneri finanziari, ecc.) che
i beneficiari devono sostenere a fronte di un determinato progetto.

Contributo in conto interessi - Contributo che viene concesso a fronte della stipula di
un finanziamento a medio lungo termine. Il contributo viene erogato direttamente dal-
I’istituto finanziatore, il quale se ne servira per abbassare il tasso di interesse applicato
al finanziamento dell’impresa beneficiaria.

Contributo a fondo perduto - Agevolazione concessa a fronte della stipula di un finanzia-
mento a medio-lungo termine. Il contributo viene erogato direttamente dall’istituto fi-
nanziatore, che lo utilizzera per abbassare il tasso d’interesse applicato al finanziamen-
to. Normalmente la stipula del finanziamento e la richiesta dell’agevolazione sono due
eventi separati e di competenza diversa (rispettivamente I’istituto finanziatore e 1’ente
erogatore).
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Il finanziamento viene perfezionato in base alle condizioni di mercato, indipendente-
mente dall’intervento agevolativo, che si innesca successivamente.

Controllo qualita - Metodologia di controllo con prove e test, applicata sul prodotto finale
o sul processo di fabbricazione, allo scopo di controllare la qualita del prodotto. Tale
metodologia spesso si avvale di tecniche statistiche.

Cooperativa - Societa prevista dall’art. 2511 del cod. civ., avente scopo mutualistico; ha
personalita giuridica e pud essere a responsabilita illimitata o limitata.Tale forma si
adatta ad attivita finalizzate all’inserimento lavorativo, soprattutto di giovani, per ser-
vizi socio - assistenziali che si prefiggono la riduzione dei costi dei beni di consumo.

Cooperative - Imprese che hanno scopo mutualistico, vale a dire non di puro lucro. L’in-
tento dei soci non € quello di dividersi gli utili, ma di ottenere una prestazione a condi-
zioni piu favorevoli di quelle che potrebbero ottenere sul libero mercato o collocare
meglio la loro prestazione lavorativa.

Coordinamento - L’insieme delle modalita attraverso cui, all’interno dell’organizzazione,
il lavoro ¢ ricondotto ad unita ed orientato verso gli obiettivi dell’impresa.

Core Business - La principale attivita produttiva di un’impresa.

Debiti - Aspetto passivo del rapporto obbligatorio, vale a dire il dovere del debitore di ese-
guire la prestazione dovuta.

Costo della vita - Prezzo medio di un dato paniere di beni.

Declino - Ultimo stadio del ciclo di vita del prodotto. In questa fase il prodotto ¢ abbando-
nato perché non ¢ piu in grado di realizzare alcun profitto ed € sostituito con un altro
prodotto.

Delega - Atto in base al quale il delegante (chi trasferisce) conferisce al delegato (chi rice-
ve) dei poteri decisionali di sua competenza.

Delocalizzazione - Scelta imprenditoriale di spostare da un punto di vista spaziale parti o
tutta I’attivita dell’impresa in aree diverse per motivi di convenienza strategica (un
esempio significativo ¢ dato dal fenomeno di delocalizzazione delle attivita produttive
di molte imprese della Comunita Europea nei Paesi dell’Est Europeo, per la competiti-
vita dei costi della manodopera).

Dematerializzazione - Orientamento dell’economia che prevede di produrre la stessa “uni-
ta di servizio” con un quantitativo minore di materie e di materiali per produrre la stes-
sa “unita di servizio”.

Desideri - Sensazione che spinge verso la realizzazione di un bisogno.

Dichiarazione di conformita - Dichiarazione di un fornitore che attesta, sotto sua persona-
le responsabilita, la conformita del prodotto, processo o servizio rispetto a determinate
norme o specifiche.

Dichiarazione per i redditi - Dichiarazione resa da persone fisica, societa od enti relativa ai
redditi prodotti e alle imposte derivanti in un determinato periodo di competenza (eser-
cizio).

Differenziazione - Decisione di produrre due o piu beni diversi per caratteristiche, stile,
qualita, dimensioni e via dicendo, con 1’obiettivo di offrire una varieta di scelte al mer-
cato e di rendere diverso il proprio prodotto da quello della concorrenza.

236



Dimensionamento - Attivita di calcolo ed organizzazione dell’attivita svolta con I’obiettivo
di ottimizzare la scelta delle macchine, del personale e dei cicli di lavorazione.

Diritto di opzione - Diritto di preferenza, che spetta agli azionisti nella sottoscrizione di
nuove azioni emesse a pagamento.

Disavanzo commerciale - Saldo commerciale negativo, cio¢ eccedenza delle importazioni
sulle esportazioni.

Disoccupazione tecnologica - Disoccupazione indotta dal progresso tecnologico.

Disponibilita liquide - Insieme dei mezzi di pagamento di un’impresa, liquidi o pronta-
mente liquidabili, disponibili in un dato momento.

Distribuzione - L’insieme delle attivita che consentono il passaggio dei prodotti finiti dal
produttore al consumatore finale.

Distribuzione creatrice - Idea secondo la quale la crescita genera e al contempo distrugge
posti di lavoro.

Ditta - Nome sotto il quale il titolare di un’azienda esercita la propria attivita.

Dividendo - Nelle societa per azioni ¢ la parte degli utili che ¢ distribuita ai soci. Il divi-
dendo unitario & uguale agli utili distribuiti, diviso per il numero d’azioni che compon-
gono il capitale sociale.

Divisione del lavoro - Metodologia attraverso la quale ¢ suddiviso il lavoro tra i componenti
dell’organizzazione.

Domanda - Quantita di beni e/o servizi che i consumatori vogliono acquistare. Elementi da
considerare sono il prezzo, il periodo, le preferenze ed il reddito del consumatore, oltre
al prezzo dei beni sostitutivi.

Domini ambientali - Le principali aree d’interesse ambientale (risorse, aria, acqua, rifiuti,
rumore) prese in considerazione da strumenti analitici quali la contabilita ambientale.

Economia - Scienza che studia i comportamenti relativi alla ricchezza e la loro integra-
zione in un sistema.

Economia aziendale - Disciplina che si occupa dei comportamenti operativi dell’ impresa.

Economia politica - Disciplina che studia il comportamento di soggetti diversi (famiglie,
imprese, stati) nelle loro attivita di produzione e distribuzione di beni e servizi.

Economia sommersa - Parte dell’attivita economica di un paese che non viene registrata
nelle statistiche ufficiali, perché illegale o a scopo di evasione fiscale.

Economie Postindustriali - Economie in cui la quota del settore manifatturiero sul PIL &
in costante declino.

Economie di scala - Riduzione del costo di produzione unitario di un servizio/prodotto in
relazione ad un significativo aumento di quantita prodotte/vendute. La riduzione del
costo unitario di produzione ¢ legata alla ripartizione dei costi su un numero d’unita
maggiore ed a costi gestionali piu bassi.

Vantaggio economico ottenuto per effetto dell’aumento della dimensione degli impian-
ti e del volume dei beni prodotti.

Ecosviluppo - Secondo ’"UNEP (United Nation Environment Program), sviluppo basato
sulla sostenibilita ambientale che tiene conto dei bisogni umani fondamentali (basic
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needs) e della capacita di basarsi sulle risorse locali e sull’autorganizzazione (self-re-
liance).

Efficacia - Adeguatezza e coerenza dell’azione rispetto all’obiettivo; ¢ valutata in base al
grado di raggiungimento del risultato previsto, indipendentemente dalle risorse impie-
gate e dal loro costo.

Efficienza - Rapporto tra i fattori impiegati nel processo produttivo ed i risultati ottenuti.
Elasticita - Capacita di adeguarsi ai cambiamenti in breve tempo.

Elasticita della domanda - Variabilita della quantita domandata al variare di un fattore ad
essa correlato. La piu nota & rispetto al prezzo. L’elasticita della domanda rispetto al
prezzo ¢ data dal rapporto della variazione relativa alla quantita domandata rispetto
alla variazione relativa al prezzo.

Empowerment - Processo che conferisce ai dipendenti maggiore autonomia e responsabilita.

Enti finanziari etici - Sono enti di finanziamento contraddistinti da trasparenza e fiducia;
queste sono le parole che contraddistinguono le proprie fondamenta su cui il movi-
mento del “finanziamento etico” vuole e deve basare il suo operato per il prossimo fu-
turo.La trasparenza ¢ una condizione necessaria per godere di credibilita, per avvicina-
re il cittadino e ottenere la sua attenzione, per motivarlo a dare il suo contributo; con-
seguenza desiderata di questo modo di proporsi al pubblico ¢ la fiducia del cittadino
nell’ente che raccoglie e gestisce i fondi, base indispensabile per creare un legame du-
raturo e fecondo e per stimolare il cittadino a farsi promotore egli stesso delle inizia-
tive cui partecipa.

Equilibrio - Uguaglianza tra domanda e offerta in un mercato.
Equilibrio generale. Situazione di equilibrio simultaneo in tutti i mercati (reali, finan-
ziari e del lavoro).

Esercizio - Periodo amministrativo utilizzato per misurare la produzione del reddito e valu-
tare la consistenza del patrimoniale. Solitamente coincide con 1’anno solare.

Espansione - Periodo di crescita del PIL.

Esportazioni - Acquisto di beni e servizi nazionali da parte del resto del mondo.
Esportazioni nette ¢ la differenza tra esportazioni e importazioni. E chiamata anche
saldo commerciale.

Esternalita ambientali - Effetti che 1’attivita economica produce sull’ambiente il cui costo
di risanamento puo essere internalizzato dall’azienda che li produce.

Esternalizzare (outsourcing) - Scelta aziendale che consiste nel delegare all’esterno alcu-
ne funzioni fino a quel momento interne all’imprese, Trasferimento del know how
produttivo ad altre aziende, che s’impegnano a fornire successivamente i prodotti in
funzione delle esigenze.

Extranet - Rete aziendale aperta all’esterno.

Fabbisogno finanziario - Ammontare complessivo dei mezzi finanziari necessari a garan-
tire il normale svolgimento della gestione dell’impresa.

Fallimento - Intervento giudiziario mediante il quale il patrimonio di un imprenditore
insolvente viene sottratto alla sua disponibilita e destinato ai creditori.
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Fattori della produzione - Elementi che sono utilizzati nella produzione aziendale. I fat-
tori sono classificati in tre categorie principali: capitale, manodopera, materie.

Fatturato - Volume delle vendite che un’impresa realizza in un anno. E usato come sinoni-
mo di ricavi di vendita. Il termine ¢ usato, fondamentalmente, nell’ambito del marketing.

Fatture - Documenti contabili - fiscali sottoposti ad alcuni requisiti formali, attestanti una
prestazione di servizi o cessione di beni.

Fidelizzato - Cliente che diventa fedele all’azienda, che non la sostituisce.

Fidejussione - Contratto mediante il quale si costituisce in favore di un creditore la garan-
zia personale di un terzo.

FIFO (First in First out) - Metodo di valutazione delle scorte basato sul principio che le
merci in magazzino sono valutate a valori correnti di mercato. Vedi anche Rimanenze.

Finanza aziendale - Aspetti della gestione aziendale attinenti le valutazioni e le forme d’in-
vestimento e finanziamento.

Finanziamenti di terzi - Vengono compresi in questa categoria tutti quei capitali che inter-
vengono nella gestione aziendale e che non vanno a costituire il capitale “di rischio”.
I finanziamenti di terzi possono andare a coprire necessita ed incombenze della gestio-
ne corrente e ordinaria, come necessita di ristrutturazione e riconversione aziendale.
Nel primo caso parliamo di debiti di funzionamento, nel secondo caso di debiti di
finanziamento.

Flessibilita - Criterio economico che indica la capacita di un’impresa, che vuole essere
competitiva, di rispondere in modo appropriato ed efficiente ai continui mutamenti del
mercato attraverso un alto grado di flessibilita nell’organizzazione dell’impresa e nella
regolazione delle prestazioni di lavoro.

Flusso di casa - Vedi Cash Flow.

Fondi comuni monetari - Istituzioni finanziarie che ricevono fondi dagli individui e li
impiegano in titoli a breve termine.

Fondo - Consistenza patrimoniale valutata in un dato momento. Fondo monetario interna-
zionale (FMI). Una delle principali organizzazioni economiche internazionali. Pubbli-
ca annualmente il “World Economic Outlook™ e mensilmente 1’International Financial
Statistics.

Forma - Modo in cui deve essere redatto il negozio giuridico o manifestata la volonta
negoziale.

Fornitore - Produttore di prestazioni, beni e servizi richiesti come risorsa necessaria all’im-
presa cliente, al fine di consentire la sua attivita di creazione, produzione, trasforma-
zione.

Forza contrattuale - Potere relativo di una parte in una negoziazione o in una
disputa.

Forza lavoro - Somma delle persone occupate e di quelle in cerca di lavoro.

Franchising - Contratto con cui un imprenditore (franchisor), dietro pagamento di un com-
penso, consente ad un altro imprenditore (franchisee) di esercitare un’attivita commer-
ciale, di produzione o di servizi, utilizzando il marchio del franchisor. Il franchisee

s’impegna, inoltre, ad esercitare la propria attivita secondo le modalita stabilite dal fran-
chisor e sotto il suo controllo.
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Frequenza - Numero delle volte in cui si ripete un evento.

Funzione - Complesso d’attivita svolte all’interno dell’azienda e collegate organicamente tra
loro. L’organizzazione aziendale si basa su unita amministrative, ciascuna delle quali
rappresenta un’attivita rivolta a realizzare un determinato obiettivo aziendale, ad esem-
pio la funzione produzione, marketing, contabilita, personale, ecc.

Gap - Termine anglosassone che indica discrepanza, differenza, divario esistente tra due
situazioni specifiche.

Gap tecnologico - Differenza tra gli stati della tecnologia di diversi paesi.

Gestione - L’insieme delle attivita finalizzate all’acquisizione, all’impiego ed al recupero
del capitale monetario impegnato; le operazioni fondamentali della gestione aziendale
sono infatti: 1) I’acquisizione del capitale monetario; 2) il suo impiego in fattori pro-
duttivi; 3) la trasformazione dei fattori produttivi in prodotti/servizi; 4) il recupero del
capitale monetario attraverso la vendita dei prodotti/servizi.

Grado di sindacalizzazione - Proporzione della forza lavoro che aderisce ai sindacati dei
lavoratori.

Gruppi di interesse - Gruppi di agenti economici portatori di interessi divergenti nei con-
fronti del governo.

Grossista - Operatore indipendente che acquista prodotti direttamente dalle aziende pro-
duttrici in grandi quantita, per rivenderli, in lotti piu piccoli, a dettaglianti o ad altre
imprese.

Importazioni - Acquisto di beni e servizi esteri da parte dei consumatori, delle imprese e
del governo di un paese.

Imposte indirette - Imposte su beni e servizi. Negli Stati Uniti, esse sono costituite soprat-
tutto dalle imposte sulle vendite.

Imprenditore agricolo - E imprenditore agricolo chi esercita un’attivita diretta alla colti-
vazione del fondo, alla silvicoltura, all’allevamento del bestiame e attivita connesse.
Si reputano connesse le attivita dirette alla trasformazione o alla vendita dei prodotti
agricoli, quando rientrano nell’esercizio normale dell’agricoltura.

Impresa artigiana - E quella che ha per scopo prevalente la produzione di beni, anche se-
milavorati, o la prestazione di servizi (escluse le attivita agricole, commerciali, di in-
termediazione mobiliare, di ristorazione, salvo il caso che siano strumentali ed acces-
sorie all’esercizio dell’impresa), esercitata in forma di societa, anche cooperativa (con
esclusione delle SpA e Sapa) a condizione che la maggioranza dei soci (o uno nel caso
di due soci) svolga in prevalenza lavoro personale, anche manuale, nel processo pro-
duttivo e che nell’impresa il lavoro abbia funzione preminente sul capitale.

Impresa familiare - E una ditta individuale in cui collaborano il coniuge, i parenti entro il
terzo grado e gli affini entro il secondo (familiari), i quali non sono né soci né dipen-
denti dell’imprenditore.

Impresa quotata - E un’impresa che raccoglie capitali dai risparmiatori attraverso la vendita
di quote sociali (azioni). Le azioni possono essere oggetto di compravendita e quotate
su un apposito mercato (borsa). Gli azionisti partecipano agli utili ed ai rischi dell’im-
presa quotata. Le imprese quotate ricompensano gli azionisti con un dividendo, che
varia in funzione degli utili realizzati. Il valore di borsa di una societa quotata ¢ pari
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al valore di mercato di un singolo titolo azionario moltiplicato il numero dei titoli pre-
senti sul mercato.

Indennita di licenziamento - Pagamenti effettuati dalle imprese ai lavoratori licenziati.

Indice dei prezzi al consumo (CPI) - Costo di un dato paniere di beni e servizi consumato
da un consumatore urbano medio.

Indicizzazione salariale - Regola in base alla quale i salari aumentano automaticamente in
seguito a un aumento dei prezzi.

Inflazione - Crescita sostenuta del livello generale dei prezzi.

Innovazione - E qualsiasi caratteristica riguardante il prodotto, le modalita distributive, il
sistema produttivo, 1’organizzazione, in grado di differenziare il prodotto/servizio da
quelli dei concorrenti.

Investimento - Acquisto di nuovi beni capitali (macchinari e impianti) da parte delle im-
prese e di nuove case e appartamenti da parte degli individui.
Investimento finanziario: acquisto di attivita finanziarie.
Investimento immobiliare: ha come oggetto la costruzione o 1’acquisto di beni immo-
bili, tra cui edifici per uso abitativo o commerciale.
Investimento in scorte: differenza tra produzione e vendite.
Investimento non immobiliare o produttivo: acquisto di nuovi beni capitali da parte
delle imprese.

Ipoteca - L’ipoteca rientra tra le garanzie reali e si costituisce su un bene immobile o un be-
ne mobile registrato (autoveicoli, aecromobili etc.) o una rendita dello Stato, concessi dal
debitore in garanzia di un credito. La caratteristica dell’ipoteca ¢ il potere del creditore
di espropriare il bene in oggetto nel caso di mancato pagamento del credito e di essere
soddisfatto con preferenza rispetto ad altri eventuali creditori sul prezzo ricavato dal-
I’espropriazione.

Lavoro effettivo - Numero dei lavoratori impiegati in un’economia espresso in unita di
misura che tengono conto dello stato della tecnologia e quindi della produttivita del
lavoratore stesso.

Lavoratori scoraggiati - Persone disoccupate che hanno rinunciato a cercare un nuovo
impiego.

Lavori di pubblica utilita - Sono quelle attivita, caratterizzate dalla stabilita nel tempo, svol-
te nei seguenti settori ed ambiti: servizi alle persone, servizi di salvaguardia e cura del-
I’ambiente e del territorio, sviluppo rurale, montano e dell’acquacoltura, recupero e ri-
qualificazione degli spazi urbani, ivi compresi i quartieri delle citta e dei centri minori e
dei beni culturali, Tali attivita possono essere promosse da tutte le amministrazioni del-
lo Stato (regioni, province, comuni, comunita montane, e loro consorzi ed associazioni,
istituti, scuole, universita, aziende ed amministrazioni dello Stato ad ordinamento auto-
nomo, camere di commercio e loro associazioni, aziende ed enti del servizio sanitario
nazionale, societa a prevalente partecipazione pubblica, cooperative sociali ecc...).

Leasing - E un contratto di locazione/affitto di beni mobili ed immobili, in cui una parte
(locatore) concede all’altra (locatario) il godimento di un bene, a fronte di un canone
periodico di affitto, per un determinato periodo di tempo, al termine del quale chi ha
usufruito del bene puo: restituirlo, senza ulteriori aggravi; proseguire nel godimento
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del bene, versando un canone inferiore; acquistare in proprieta il bene, pagando una
somma ulteriore (prezzo di riscatto); richiedere la sua sostituzione con altro bene.

Macroeconomia - Studio delle variabile economiche aggregate, come la produzione aggre-
gata e il livello generale dei prezzi.

Media impresa - E media impresa quella che ha: meno di 250 dipendenti, un fatturato an-
nuo non superiore a 40 milioni di Euro; un totale di bilancio annuo non superiore a 27
milioni di Euro; € in possesso del requisito di indipendenza (ossia il suo capitale o i di-
ritti di voto possono appartenere, soltanto fino al 25%, ad una sola impresa o congiun-
tamente a pil imprese non conformi alla definizione di media impresa).

Mercato - L’insieme dei clienti, portatori di un preciso bisogno, a cui viene destinato uno
specifico prodotto, veicolato con un determinato canale di vendita.

Merecati finanziari - Mercati in cui vengono acquistate e vendute le attivita finanziarie.

Mercato agricolo comune - Il mercato comune dei prodotti agricoli costituito dai paesi che
fanno parte dell’Unione Europea.

Mercato del lavoro duale - Mercato del lavoro in cui convivono un mercato del lavoro
primario e un mercato del lavoro secondario. Mercato del lavoro primario: parte del
mercato del lavoro in cui i posti di lavoro sono buoni, i salari elevati e il ricambio
abbastanza basso.

Al contrario nel mercato del lavoro secondario i posti sono poco qualificanti, i salari
bassi e il ricambio piuttosto elevato.

Microeconomia - Studio della produzione e dei prezzi nei singoli mercati.

Mix di politica economica - Combinazione di politiche monetarie e fiscali in attuazione
nello stesso periodo.

Modelli - Semplici strutture logiche e internamente coerenti usate per descrivere il funzio-
namento di un’economia.

Moneta circolante - Le monete e le banconote emesse dalla banca centrale.

Mutuo agevolato - Consiste in un contributo in conto interessi, dove la stipula del finanzia-
mento e la concessione dell’agevolazione avvengono contemporaneamente. Il finan-
ziamento, se viene erogato, viene concesso esclusivamente a condizioni agevolate.

Minaccia - Evento sfavorevole, piu 0 meno imprevedibile e non controllabile, esterno alla
propria idea imprenditoriale, che in qualche modo puo ostacolare 1’avvio e/o lo svilup-
po dell’iniziativa.

Obbligazioni - Titoli generalmente emessi dalle societa per azioni.

Obiettivo 1 - Denominazione utilizzata dalla Comunita Europea per indicare le aree a ritar-
dato sviluppo socio-economico-industriale. L’Obiettivo 1 promuove lo sviluppo e
I’adeguamento strutturale in tali regioni attraverso i seguenti Fondi strutturali: FESR,
FSE e il FEAOG, settore “orientamento” e SFOP.

Obiettivo 2 - Denominazione utilizzata dalla Comunita Europea per indicare le zone in
fase di mutazione socioeconomica nei settori dell’industria e dei servizi, le zone rurali
in declino, le zone urbane in difficolta e le zone dipendenti dalla pesca che si trovano
in una situazione di crisi. L.’ obiettivo 2 favorisce la riconversione economica e sociale
di tali zone con difficolta strutturali attraverso I’FESR e FSE.
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Obiettivo 3 - Denominazione utilizzata dalla Comunita Europea per indicare le azioni
comunitarie a favore delle risorse umane in regioni non interessate dall’obiettivo 1.
L’obiettivo 3 favorisce 1’adeguamento e 1I’ammodernamento delle politiche e dei si-
stemi di istruzione, formazione e occupazione attraverso 1’ FSE.

Opportunita - Evento favorevole, pit 0 meno imprevedibile e non controllabile, che in qual-
che modo potrebbe influenzare positivamente 1’avvio e/o lo sviluppo dell’iniziativa.

Organizzazioni non lucrative di utilita sociale - Le ONLUS sono associazioni, comitati,
fondazioni, cooperative sociali o altri enti di carattere privato, con o senza personalita
giuridica, i cui statuti o atti costitutivi (redatti nella forma dell’atto pubblico o della scrit-
tura privata autenticata o registrata) prevedano espressamente lo svolgimento di attivita
in uno o piu dei seguenti settori: assistenza sociale e socio-sanitaria, assistenza sanitaria,
beneficenza, istruzione, formazione, sport dilettantistico, tutela promozione e valorizza-
zione delle cose di interesse storico ed artistico, tutela e valorizzazione della natura e del-
I’ambiente, promozione della cultura e dell’arte, tutela dei diritti civili e ricerca scienti-
fica di particolare interesse sociale, oppure 1’esclusivo perseguimento di finalita di soli-
darieta sociale ed il divieto di distribuire, anche in modo indiretto, utili ed avanzi di ge-
stione, nonché fondi, riserve o capitale durante la vita dell’organizzazione. Le ONLUS
sono iscritte ad una speciale anagrafe, istituita e gestita dal Ministero delle Finanze.

Patto di stabilita - Protocollo del Trattato di Maastricht che impone ai paesi membri che
partecipano all’Unione monetaria di mantenere un disavanzo totale al di sotto del 3%,
e cioe rende permanente il vincolo che originariamente il Trattato prevedeva solo come
condizione di ingresso.

PIL - PIL si distingue in nominale e reale. Il primo ¢ la somma delle quantita di
beni finali prodotti in un’economia moltiplicate per il loro prezzo corrente (¢ chia-
mato anche PIL a prezzi correnti) Il secondo ¢ la somma delle quantita prodotte in
un’economia moltiplicate per il loro prezzo in un anno-base (¢ anche chiamato PIL in
termini di beni, PIL a prezzi costanti, PIL aggiustato per I’inflazione).

Politica di sconto - Condizioni alle quali la banca centrale concede prestiti alle banche.

Politica fiscale - Politica governativa che si avvale degli strumenti della spesa pubblica e
dell’imposizione fiscale.

Politica industriale - Politica volta a sostenere o regolamentare settori specifici dell’economia.

Politiche del reddito - Politiche pubbliche che fissano i salari o introducono controlli o
regolamentazione dei prezzi.

Potere d’acquisto - Livello di spesa che puo essere raggiunto a un dato livello di reddito.
Privatizzazione - Trasferimento di imprese dalla proprieta pubblica alla proprieta privata.

Prodotto interno - Prodotto interno lordo (PIL). Misura della produzione aggregata nei con-
ti di contabilita nazionale. E il valore totale dei beni e servizi finali prodotti da un pae-
se in un determinato periodo di tempo con i fattori produttivi impiegati all’interno del
paese stesso.

Prodotto nazionale lordo (PNL) - Misura della produ-zione aggregata nei conti di conta-
bilita nazionale. E il valore totale dei beni e servizi finali prodotti da un paese in un
determinato periodo di tempo con i fattori produttivi di proprieta dei residenti, siano
essi investiti all’interno o all’estero.
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Prodotto pro capite - PIL di un paese rapportato alla popolazione del paese stesso.
Produttivita del lavoro - Rapporto tra produzione e numero di lavoratori impiegati.

Quota - La quota esprime la partecipazione del socio al capitale sociale a cui corrisponde un
complesso unitario di diritti e poteri, che fanno capo ad un unico soggetto: le quote dei
soci possono essere tra loro diverse, ma la quota di un singolo socio € necessariamente
unica: non si possono detenere piul quote. Talvolta la legge stabilisce che una quota sia
di un certa somma o di un multiplo di essa, ma cio per determinare meglio 1’entita dei
diritti e poteri dei soci.

Quota capitale - E la parte della rata di rimborso di un finanziamento che restituisce il
capitale prestato. L’ammontare di tale quota ¢ funzione dell’entita e della durata del
finanziamento.

Quota interessi - E la parte della rata di rimborso di un finanziamento che ripaga gli inte-
ressi ad esso relativi. L’ammontare di tale quota ¢ funzione del tasso d’interesse, della
durata e dell’entita del finanziamento.

Rapporto debito/PIL - Rapporto debito/PIL. Rapporto tra il debito pubblico di un paese
e il suo prodotto interno lordo.

Recessione - Prolungata riduzione del PIL. Di solito si riferisce ad almeno due trimestri
consecutivi di crescita negativa del PIL REDDITO Flusso di entrate derivanti da lavo-
ro, rendite, interessi e dividendi.

Reddito nazionale - Reddito derivante dalla produzione di beni e servizi da parte dei resi-
denti di un paese.

Regime di aiuti ‘““de minimis” - Il regime di aiuti de minimis, rappresenta la soglia massi-
ma al di sotto della quale non trovano applicazione le limitazioni sancite dall’articolo
92 del Trattato di Roma. Infatti, Commissione europea ritiene che gli aiuti di importo
poco elevato non possano potenzialmente falsare la concorrenza tra le imprese e per-
tanto consente agli Stati membri di erogare senza particolari vincoli quelli che vengo-
no definiti aiuti “de minimis”.

Attualmente I’importo massimo degli aiuti rientranti in tale disciplina ¢ di 100.000
Euro a decorre dal momento di erogazione del primo aiuto “‘de minimis” su un periodo
di 3 anni. Tale importo comprende qualsiasi aiuto pubblico concessi dalle autorita
nazionali, regionali o locali, indipendentemente dal fatto che le risorse provengano
interamente dagli stati membri o vengano cofinanziate dalla comunita tramite i fondi
strutturali, eccezione fatta per gli aiuti all’esportazione.

Non preclude la possibilita per I’'impresa beneficiaria di ottenere altri aiuti.

Ricerca & Sviluppo (R&S) - 1) Ricerca fondamentale: ¢ un’attivita che mira all’amplia-
mento delle conoscenze scientifiche e tecniche non connesse a obiettivi industriali o
commerciali. 2) Ricerca industriale : & una ricerca pianificata o un’indagine critica mi-
rante ad acquisire nuove conoscenze, cosi che queste possano essere utili per mettere a
punto nuovi prodotti, processi produttivi o servizi o comportare un notevole migliora-
mento dei prodotti, processi produttivi o servizi esistenti.

Rischio di insolvenza - Rischio che 1’emittente di un titolo non rimborsera 1’intero ammon-
tare promesso dal titolo stesso.
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Riserve Bancarie - Moneta della banca centrale detenuta dalle banche. Differenza tra quan-
to le banche ricevono dai correntisti e quanto prestano alle imprese o detengono sotto
forma di titoli.

Riserve in valuta estera - Attivita finanziarie estere detenute dalla banca centrale.

Salario di riserva - Salario che rende il lavoratore indifferente tra rimanere occupato e
diventare disoccupato.

Segmentazione - Criteri di aggregazione (es. variabili socio-demografiche, comportamen-
tali, ecc.) in base ai quali i clienti vengono raggruppati per creare dei segmenti al loro
interno omogenei.

Servizi - Beni che non possono essere immagazzinati, ma che devono essere consumati
sul luogo e al momento dell’acquisto.

Sistema monetario europeo (SME) - Sistema di tassi di cambio fissi adottato dalla maggior
parte dei paesi dell’Unione Europea.

Spirale prezzi-salari - Meccanismo in base al quale aumenti dei salari provocano aumenti
dei prezzi, che a loro volta conducono a ulteriori aumenti dei salari, e cosi via.

Stagflazione - Combinazione di stagnazione e inflazione.
Svalutazione - Aumento del tasso di cambio in un sistema di tassi di cambio fissi.

Sovvenzione globale (SG) - Affidamento ad intermediari selezionati (quali Enti Locali,
Organismi di sviluppo regionali, ONG) della gestione e I’amministrazione di una parte
dell’intervento finanziato dai Fondi Strutturali della U.E. Si ricorre alla Sovvenzione
globale soprattutto per iniziative di sviluppo locale.

Sgravio fiscale o credito d’imposta - Concessione di un contributo che genera un credito
d’imposta. Contrariamente al “bonus fiscale”, puo essere monetizzato solo in sede di
dichiarazione dei redditi.

Tassa da inflazione - Saldi monetari reali moltiplicati per il tasso di inflazione.

Tasso di disoccupazione - Quota delle persone disoccupate sul totale della forza
lavoro.

Tasso di partecipazione - Rapporto tra la forza lavoro e la popolazione civile.

Tasso di sconto - 1) Nel senso di tasso ufficiale di sconto, ¢ il tasso di interesse al quale la
banca centrale concede prestiti alle banche. 2) Nel senso di tasso di attualizzazione, ¢ il
tasso di interesse usato per calcolare il valore attuale di una serie di pagamenti futuri. E
uguale al tasso di interesse nominale nel caso di pagamenti futuri nominali, al tasso
reale nel caso di pagamenti futuri reali. 3) Nel senso di tasso di preferenza intertempo-
rale, ¢ il tasso soggettivo al quale un individuo sconta il consumo futuro.

Trattato di Maastricht - Trattato firmato nel 1991 che stabilisce i vari stadi del processo
di transizione dell’Unione Europea a una moneta unica.

Target - Segmento di clienti ai quali si decide di indirizzare la propria offerta.

Valore aggiunto - Valore che le imprese aggiungono al processo produttivo, pari al valore
della loro produzione meno il valore dei fattori produttivi intermedi impiegati.

Valuta estera - Sinonimo di moneta estera. Indica tutte le monete diverse da quella na-
zionale.
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SCHEDE - ALLEGATI - VERIFICHE

SCHEDE

Scheda 1 - Il libro verde sull’imprenditorialita in Europa

Scheda 2 - Gli incubatori e i venture capitalist

Scheda 3 - Cercare on line

Scheda 4 - Gli strumenti di indagine

Scheda 5 - I media

Scheda 6 - L’organizzazione aziendale

Scheda 7 - Tutto quello che si deve sapere prima di mettere piede in banca

ALLEGATI

Allegato A: Elenco di attivita professionali relative ad alcune aree operative
Allegato B: Elenco di attivita professionali relative alla new economy
Allegato C: Elenco di attivita professionali in “espansione”

Allegato D: Esempi di organizzazione delle informazioni relative alle fonti

Allegato E: Esempi di sistematizzazione delle informazioni

LABORATORIO “C” - Verifiche

1* prova di verifica
Tecniche di potenziamento della capacita immaginativa (I esercitazione)
Tecniche per aiutare ad uscire dagli schemi e ridefinire i problemi (I1° esercitazione)

2% prova di verifica
3% prova di verifica
4% prova di verifica
5% prova di verifica

6" prova di verifica
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SITOGRAFIA

Per conservare la caratteristica di “ricerca attiva e personale” che caratterizza
questo volume indichiamo alcuni siti ai quali puoi fare riferimento.

Da tenere presente che i siti che si occupano di imprenditorialita sono nume-
rosissimi e riconducibili ad una pluralita di classificazioni. Te ne proponiamo di
seguito una esemplificazione.

In base ai tuoi interessi puoi farne, pero, una a tuo uso e consumo.

Da tenere presente che la prima sezione (“Siti a carattere generale”) ¢ quella
da cui abbiamo desunto piu idee e materiali per la redazione del volume (va citato,
in particolare, www.osservatoriodonna.igol.it , che abbiamo utilizzato per il cap. 3).

e  Siti a carattere generale

www.osservatoriodonna.igol.it

www.opportunitalia.it/imprenditorialita/Default.asp

www.miaecoomia.com/lavoro_pensioni/educational/diventare_imprenditori/imprenditoria-
lita_giovanile/index.asp

www.tlt.rhamedia.com/Orientopolis/pag/sez4_index.htm

www.terziariacat.ud.it/nuova_imprenditorialita.htm

guide.supereva.it/imprenditoria_giovanile/

¢  Siti relative a leggi che promuovono la imprenditorialita

www.miranet.it/finanziamenti/aggiornamenti/ imprenditoria.html
www.europalavoro.it
www.degrazia.it/infodirnet/consigli/messages/.html
www.starnet.it/informagiovani/imprenditorialita.htm
www.ss.camcom.it/a_promozionali/imp_femminile.htm
www.mo.camcom.it/guida/assorien.htm
www.ciaoumbria.it/allosportello/imprese/ imprenditorialitagiovanile.asp
www.beneventocity.com/economia/leggi_finanziamento/ legge215.asp
www.salernocity.com/economia/legge215.asp
www.ilconsulentetelematico.com/quesiti/domandal93.htm
www.abconsul.it

www.comune.catania.it/servizi/tfoweb/LEGGI.htm
nausicaa.neomedia.it/lavoro/novita/right.html

e Siti che indicano nuovi bacini di opportunita per I'imprenditorialita
www.regione.piemonte.it/lavoro/sviluppo/
www.regione.emilia-romagna.it/studiturismo/3-79.htm
www.kila.it/application.asp
www.agronomiforestali.it/convegni/ismea/impr_agr.h

www.oigamipaf.it/
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www.provincia.bergamo.it/cd_01/ Lavoro/Ricerca_ISMU/CAP3.htm
www.politicheagricole.it/impresa/oiga’/home.asp
www.orizzontemontagna.com/lavoro/vade_7.htm
www.edubiz.it/news/archivionews/ archivio_primopiano.html
www.lucanianet.it/lavoro/

e  Siti che trattano il problema della imprenditorialita giovanile all’interno degli
Informagiovani

www.comune.perugia.it/informagiovani/ imprenditorialita/imp.html

www.provincia.ap.it/formazionelavoro/ 3.FormazioneLavoro/giovani.asp

www.provincia.isernia.it/ig.htm

www.voli.bs.it/informagiovani/lavoro/lavoro_32.htm - 8k

www.emiliaromagna.cia.it/sportellogiovani/ sportello/sg12.html

www.comune.ivrea.to.it/italiano/informagiovani/ cennigenerali.htm

www.diocesi.milano.it/1998/paladini/ imprenditorialita.htm

www.comune.sp.it/comune/sportello_imprese/Sportello_Unico/ imprenditoria_giov_agri-
cola.htm www.eurocomind.it/html/ Imprenditorialit%E0%20giovanile.htm

www.spazio-lavoro.it/pdf.vita09/dal6a23.pdf

[www.cisl.it/giovani/imprenditoria.giovanile.htm -

www.comune.torino.it/lavoro/dossier/ imprenditoria/legge 135.htm

www.observaonline.net/IT/iglucana.htm

www.comune.sassari.it/lavoro/territorio/ normativa_utile/normativa.htm www.piazzare-
gione.it/molise/rubriche/vita%?20regionale/ lavoro/inventarsilLlavoro.htm

www.flashgiovani.it/lavoro/lgiovani.htm

www.spazio-lavoro.it/pdf.vita09/dal6a23.pdf

www.cislsicilia.it/pagine/CENS.htm

www.provincia.modena.it/servizi/attiveco/

e  Siti che presentano studi sulla imprenditorialita

europa.eu.int/comm/enterprise/entrepreneurship/ green_paper/green_paper_final_it.pdf

www.elpendu.it/lavoroprofessioni/itstories

www.caritasroma.it/immigrazione/Dossier2003

www.mediamente.rai.it/home/bibliote/ intervis/a/accanti.htm

www.crenos.it/crenos/PDF/98-5.pdf

www.csimprese-ca.net/eic/news/2003-0131.html

donnalavoro.ticonuno.it/informaz/21impfem.htm

www.dss.unipi.it/master-europeo/didattica/ 2003-05-dispense/05-30-milani.ppt coeur.por-
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