F HERA

Trainifique

Traininfique SRL

Imprenditorialita da
AacZ

H E R A HERA (Hubs for entrepreneurs from rural areas - )




TF HERA

Trainifique

Contenuto
1. Introduzione
1.1 Progetto HERA
1.2 Importanza delle donne nell'imprenditorialita
1.3 Importanza dello sviluppo imprenditoriale nelle aree rurali
2. Concetti imprenditoriali di base
2.1 Capacita imprenditoriali
2.2 Marketing e vendite
2.3 Analisi di mercato
2.4 Gestione delle risorse umane
2.5 Gestione aziendale
2.6 Piano finanziario
2.7 Sostenibilita
2.8 Riduzione dell'inquinamento
2.9 Elementi di tecnologia dell'informazione e della comunicazione
2.10 Lancio
3. Aprire un'Azienda dalla A alla Z
3.1 Passaggi essenziali
3.2 Legislazione
4. Modello di Piano Industriale
5. Esempi di opportunita di finanziamento
6. Suggerimenti e trucchi
7. Contatti e partner

1. Introduzione



TF HERA

Trainifique

L'imprenditorialita dalla A alla Z rappresenta la produzione intellettuale
Metodologia formativa e guida di autovalutazione del progetto HERA (Hub per
imprenditori  delle aree rurali) ID 2021-1-RO01-KA220-ADU-000035325
finanziato da ERASMUS+. Questa metodologia & progettata per soddisfare le
esigenze specifiche del gruppo target attraverso lI'apprendimento asincrono, offrendo
un‘opportunita di apprendimento al ritmo autonomo. Include istruzioni per lo studio
autonomo, incorporando tutti i contenuti della formazione nei percorsi di
apprendimento consigliati. 1l formato modulare del corso consente un facile
adattamento alle esigenze specifiche dei partecipanti, consentendo la

personalizzazione in base ai risultati dello strumento di autovalutazione.

L'analisi dei bisogni condotta e il contributo degli esperti nell'ambito della
formazione sull'innovazione hanno definito le aree di intervento in base ai bisogni
identificati. Per garantire che la soluzione di e-learning sia interattiva, pratica e
coinvolgente per il gruppo target specifico, le metodologie interattive svolgono un
ruolo cruciale nel garantire un'elevata efficacia e impatto delle soluzioni fornite.
Nuovi strumenti miglioreranno ’interattivita nella formazione, garantendo che 1
risultati dell’apprendimento siano raggiunti dai partecipanti in modo facile da usare,

efficace e intuitivo.

| materiali sviluppati durante questo progetto mirano a fornire una formazione
semplice e facilmente comprensibile che consenta efficacemente agli utenti di
sviluppare competenze di internazionalizzazione. Cercano di aumentare l'efficienza
dell'apprendimento e I'applicazione pratica delle conoscenze acquisite. Grazie a una

metodologia fortemente orientata al gruppo target, al coinvolgimento di diverse
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organizzazioni e visioni e a un approccio internazionale testato in quattro paesi
diversi, il risultato raggiungera un elevato livello di trasferibilita, soddisfacendo

requisiti specifici.

Il valore aggiunto risiede nella presentazione della metodologia, insieme a
raccomandazioni specifiche, che ne facilitano il trasferimento in contesti diversi.
Dopo l'adattamento, puo soddisfare le esigenze di vari gruppi target, comprese donne
di diverse eta e diversi livelli di ambiti professionali e competenze . Considerando il
gruppo target specifico, si prevede che i risultati siano facilmente trasferibili alle
esigenze della popolazione generale, migliorando la loro comprensione
dell’innovazione e dei processi correlati, aumentando in definitiva il loro impatto

globale.

1.1 Progetto HERA

La motivazione alla base del progetto deriva dal fatto che il tasso di disoccupazione
femminile nell’UE ¢ aumentato dal 7,1% nel 2019 al 7,5% nel luglio 2020, mostra
EUROSTAT. Cio avviene in un momento in cui i lavori dominati dalle donne sono
generalmente meno retribuiti e hanno una minore protezione sociale. Secondo uno
studio pubblicato dall’Istituto europeo per 1’'uguaglianza di genere (EIGE), il 76%
degli operatori sanitari nell’UE sono donne e anche 1’82% dei posti di lavoro alla
cassa nei supermercati sono svolti da donne. "Le donne lavorano nelle stesse
posizioni degli uomini e guadagnano in media il 16% in meno. Ci sono paesi in cui
il divario é ancora pit ampio”, ha affermato EVELYN REGNER, presidente della

commissione per i diritti delle donne e l'uguaglianza di genere del Parlamento
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europeo nel 2019, quando la crisi era scoppiata. ancora lontano. Oltre alla minaccia
della disoccupazione, le donne sono anche fortemente esposte al Covid-19, poiché
molti dei lavori essenziali durante la pandemia sono svolti da donne. "Negli ospedali,
alle casse dei supermercati, le donne combattono in prima linea la pandemia",
aggiunge Regner . Sulla base di questa analisi globale dei bisogni condotta a livello
europeo, nazionale e locale, 1’obiettivo del progetto € quello di sviluppare strumenti
e metodologie in grado di supportare i formatori e gli studenti dell’educazione degli
adulti nella progettazione di strategie di qualita e imprenditorialita per
responsabilizzare le imprenditrici e dare loro liberta accesso all'istruzione e alla
formazione attraverso I'elaborazione dell'analisi dei bisogni, della metodologia di
formazione e di una guida di autovalutazione che contribuira allo sviluppo dei
contenuti per una piattaforma di e-learning che fornira linee guida didattiche e
formative pertinenti sul tema dell'educazione all'innovazione basate sui nostri test

pilota risultati e best practice globali comprovate.

Gli obiettivi principali del progetto sono: aumentare le competenze dei formatori e
dei discenti dell'educazione degli adulti fornendo loro nuovi metodi di formazione
nel settore imprenditoriale;, aumentare [’offerta di programmi di sviluppo delle
competenze di alta qualita nel contesto dell’ apprendimento digitale che soddisfino
le esigenze dell’imprenditorialita femminile e aumentare la capacita delle
organizzazioni del settore dell’apprendimento e dell’educazione degli adulti di
realizzare la propria missione fornendo accesso alle risorse aumentare la
probabilita di un’innovazione di successo e, inoltre, aumentare le competenze
imprenditoriali delle donne e le imprese provenienti dalle zone rurali . Per realizzare
gli obiettivi, il progetto fornira un percorso aperto di sviluppo delle competenze
orientato all'utente nell'area dell'innovazione che consentira, in modo efficiente in
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termini di tempo e costi, di fornire ai formatori e agli studenti dell'educazione degli

adulti competenze di innovazione.

Si rivolge specificamente ai formatori dell'educazione degli adulti nel settore
dell'imprenditorialita, in particolare lavorando con donne provenienti da zone rurali.
Attraverso lo sviluppo, il test e la fornitura di metodologie mirate e strumenti digitali
online integrati, mira specificamente ad aumentare l'offerta di programmi di
sviluppo di competenze di alta qualita nell'area dell'innovazione che soddisferanno
le esigenze dei formatori dell'educazione degli adulti in tutta Europa, faciliteranno il
loro accesso a percorsi qualificati in area dell'imprenditorialita e aumentare il bacino
di formazione con capacita di innovazione. Considerare 1’innovazione in rapido
cambiamento nell’ambiente educativo, garantire 1’integrazione delle conoscenze
all’avanguardia, delle esperienze pratiche diversificate e il loro trasferimento oltre
confine é fondamentale per fornire una soluzione con 1’impatto atteso, garantendo
forti sinergie e l’inclusione delle conoscenze pertinenti, per fornire una base
completa di conoscenze , esperienze e visioni diverse, ma garantire I'inclusione delle
regioni rurali dell'UE meno sviluppate nel trasferimento di pratiche di innovazione
all'avanguardia e nell'aumento dei metodi innovativi applicati nel processo di

apprendimento.

Il mercato dell’istruzione in rapida evoluzione rende la competitivita dei centri di
apprendimento, delle economie e degli individui dipendente dalla conoscenza e
dall’innovazione. In questo gruppo l'innovazione viene generata sulla base di
competenze basate sull'esperienza e di processi informali. Deriva dall’esperienza
legata alla situazione di crisi generatasi che seguira 1’episodio pandemico da Covid-
19. Cio richiede la disponibilita di metodi di insegnamento e formazione qualificati,
I problemi organizzativi e la mancanza di competenze in materia di innovazione

rappresentano 1 principali ostacoli all’innovazione.
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Ottenere innovazione in questo settore richiede formazione e personale qualificato,
sostegno all’innovazione nel processo di apprendimento e trasferimento delle
conoscenze. Le competenze di innovazione consentono di generare capacita di
innovazione dei formatori e dei discenti dell’educazione degli adulti e di identificare
continuamente opportunita di innovazione consentendo loro di contribuire
all’innovazione, diminuire 1l rischio di licenziamento e aumentare il tasso di
imprenditorialita femminile, soprattutto proveniente dalle aree rurali. Perché dalle
zone rurali? Perche hanno accesso alle imprese familiari oppure possono far crescere
le imprese familiari esistenti. Sebbene garantire il coinvolgimento dei formatori in
tutte le funzioni sia fondamentale per I’innovazione dell’istruzione e della
formazione, 1 formatori che si attivano nel settore dell’imprenditorialita dedicato al
lavoro con le donne presentano una significativa mancanza di comprensione e

competenze in materia di innovazione.

Nello studio della fase preparatoria del progetto, i centri di istruzione e formazione
mostrano che almeno il 75% dei loro formatori non riconosce l'importanza
dell'innovazione nell'ambito della loro attivita strettamente dedicata al settore
dell'imprenditoria femminile, e qui possiamo parlare anche delle donne imprenditori,
con istruzione secondaria, provenienti da zone rurali. Per colmare le lacune esistenti
in termini di competenze e conoscenze, é obbligatoria la collaborazione di partner
provenienti da ambienti economici e di innovazione diversificati, costruendo la loro
migliore comprensione dei bisogni locali, dei limiti, dei requisiti nazionali, tra gli
altri, il partenariato mira a fornire soluzioni fortemente orientate ai bisogni nel
campo educativo la zona. La sua innovazione derivera anche dalla fornitura di
strumenti digitali interattivi per facilitare I’educazione del gruppo target specifico e
ottimizzare il rapporto tempo/effetto. Inoltre, mirera a coinvolgere le parti interessate
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nel garantire che venga riconosciuta la necessita di aumentare le competenze dei
formatori e dei discenti dell'educazione degli adulti nel settore delle donne
imprenditrici, con istruzione secondaria, provenienti dalle zone rurali e lo sviluppo
di capacita e competenze di innovazione saranno incoraggiati, facilitati e sfruttati

efficacemente.

1.2 In

L’imprenditorie i rescita economica
e dell’innovazione, ¢ stata tradizionalmente dominata da figure maschili. Tuttavia,
negli ultimi decenni, il ruolo delle donne nell’imprenditorialita ha ottenuto un ampio
riconoscimento, segnalando uno spostamento verso ambienti imprenditoriali piu
inclusivi e diversificati. Questa introduzione approfondisce I'evoluzione del concetto
di donna nell'imprenditorialita , esplorandone il contesto storico, la rilevanza

contemporanea e statistiche convincenti che ne sottolineano il significato.

La storia delle donne nell’imprenditorialita ¢ strettamente intrecciata al piu ampio

tessuto dei ruoli di genere e delle norme sociali. Tradizionalmente, le donne
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incontravano notevoli barriere all’ingresso nel mondo degli affari, compreso un
accesso limitato all’istruzione, al capitale e all’accettazione sociale. La sfera
imprenditoriale era vista prevalentemente come dominata dagli uomini, relegando le

donne a ruoli piu convenzionali.

La fine del XIX e I’inizio del XX secolo segnarono i primi segnali di cambiamento.
Donne pioniere come Madam CJ Walker, riconosciuta come la prima donna
milionaria self-made negli Stati Uniti, hanno infranto le barriere nel settore della
bellezza e dei cosmetici. Nonostante la discriminazione razziale e di genere, il
successo di Walker ha mostrato il potenziale delle donne per eccellere come

imprenditrici.

La meta del XX secolo vide I’emergere di imprenditrici iconiche come Estée Lauder,
la fondatrice della sua omonima azienda di cosmetici. La narrazione di Lauder e fatta
di perseveranza e innovazione, poiché ha costruito un impero della bellezza che
continua a prosperare oggi. Allo stesso tempo, pionieri come Coco Chanel hanno
rivoluzionato I’industria della moda, sfidando le norme tradizionali e lasciando

eredita durature.

Sebbene queste donne siano state pioniere eccezionali, le opportunita per le donne
nell’imprenditorialita sono rimaste limitate. I movimenti femministi degli anni *60
e 70, originati principalmente negli Stati Uniti ma con risonanza in tutta Europa,
hanno promosso un ambiente che incoraggiava le donne a liberarsi dai vincoli
sociali, spesso confinati in settori specifici come la bellezza e la moda. Le iniziative
legislative, come le direttive dell’Unione Europea sull’uguaglianza di genere, hanno
contribuito a smantellare le pratiche discriminatorie e a promuovere un ambiente

imprenditoriale piu inclusivo.
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La creazione di organizzazioni come la National Association of Women Business
Owners (NAWBO) nel 1975 ha segnato un punto di svolta, sostenendo i diritti e il

riconoscimento delle donne imprenditrici.

I 21° secolo ha assistito a una significativa accelerazione nel riconoscimento delle
donne nell’imprenditorialita. Le iniziative che promuovono la diversita di genere, i
programmi di tutoraggio e le opportunita di networking sono diventate piu diffuse,
creando un ambiente in cui le donne possono prosperare come leader aziendali.
L’ascesa di startup tecnologiche, imprese sociali e piccole imprese guidate da donne

simboleggia 1’evoluzione del panorama imprenditoriale.

L’importanza delle donne nell imprenditoria oggi va oltre l'inclusivita ; € un
imperativo strategico per la crescita economica e I’innovazione. La ricerca mostra
costantemente che i team diversi, inclusa la diversita di genere, ottengono risultati
migliori di quelli omogenei. Le prospettive uniche, gli approcci alla risoluzione dei
problemi e gli stili di leadership portati dalle donne contribuiscono a migliorare la

creativita e la resilienza all’interno delle imprese.

I dati statistici sottolineano il crescente impatto delle donne nell’imprenditorialita.
Secondo un rapporto di McKinsey & Company, le aziende con team esecutivi piu
diversificati per genere hanno il 21% in piu di probabilita di sovraperformare le
controparti in termini di redditivita. Tuttavia, le sfide persistono, con le imprese

guidate da donne che incontrano ostacoli nell’accesso al capitale di rischio.

Un rapporto del Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2022/2023 ha evidenziato
che, in media, le donne costituiscono circa il 30% degli imprenditori a livello
globale, con cifre piu elevate in alcune regioni come 1’ America Latina, dove le donne
costituiscono il 40% degli imprenditori. Nonostante i progressi, esiste una notevole

disparita nella proprieta delle imprese consolidate, con quasi un imprenditore su tre
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che supervisiona imprese consolidate € una donna. Nelle iniziative di avvio, il
rapporto e di 0,80 donne per ogni uomo. A livello globale, le donne mostrano una
maggiore propensione rispetto agli uomini verso 1I’imprenditore autonomo , con un

rapporto di 1,47 donne imprenditori individuali per ogni uomo.

Il rapporto fa luce sulle intenzioni delle donne globali di avviare iniziative
imprenditoriali nel prossimo futuro, con una su sei che esprime questa aspirazione.
| tassi piu elevati di intenzioni imprenditoriali si osservano nei paesi a basso reddito,

dove circa 1l 28% delle donne esprime 1’intenzione di intraprendere un viaggio

d’affari.

Questa analisi copre 49 paesi, 5 regioni globali e 3 livelli di reddito nazionale,
attingendo da interviste a circa 175.000 individui. Ulteriori tendenze includono
’osservazione che, in media, le donne imprenditrici tendono ad essere piu giovani e
piu istruite rispetto ai loro colleghi maschi, sebbene spesso riportino segmenti di

reddito familiare piu bassi.

La ricerca di GEM ha inoltre rivelato che circa quattro imprenditori su cinque a
livello globale considerano la sostenibilita sociale e ambientale nelle decisioni
aziendali, con le donne leggermente piu propense degli uomini a farlo. Le donne
imprenditrici sono anche piu propense rispetto agli uomini a dare priorita alla
sostenibilita rispetto agli obiettivi economici aziendali. Nonostante la scarsa
consapevolezza degli Obiettivi di sviluppo sostenibile delle Nazioni Unite, circa la
meta delle donne imprenditrici ha riferito di aver adottato misure per massimizzare
I’impatto sociale delle proprie attivita e circa quattro quinti hanno adottato misure

per ridurre al minimo 1’impatto ambientale nell’ultimo anno.
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Esistono numerose donne influenti che hanno
dato un contributo significativo
all’imprenditorialita in vari settori. Ecco alcune

donne importanti nell’imprenditorialita:

1. Oprah Winfrey: nota per il suo impero
mediatico, Oprah Winfrey non é solo una
conduttrice di talk show ma anche
un'imprenditrice di successo. Ha fondato la Harpo Productions, che produce
il suo programma televisivo, e successivamente si € espansa nell'editoria, nella

produzione cinematografica e nella PROPRIA rete televisiva.

Sara Blakely: Come fondatrice di Spanx, Sara Blakely ha rivoluzionato il
settore dell'indumento intimo con i suoi innovativi modelli di intimo
modellante. Partendo dal suo appartamento ad Atlanta, Blakely ha trasformato

Spanx in un‘azienda da miliardi di dollari.

Estée Lauder: Estée Lauder ha fondato una delle aziende di bellezza piu
importanti al mondo, che porta il suo nome. Ha iniziato vendendo prodotti per
la cura della pelle formulati da suo zio e successivamente si € estesa a

cosmetici, fragranze e cura dei capelli.

Indra Nooi : Indra Nooyi é stata CEO di PepsiCo, rendendola una delle donne
pit importanti nel mondo aziendale. Sotto la sua guida, PepsiCo ha
diversificato il proprio portafoglio di prodotti e si & concentrata su cibi e

bevande piu sani.
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5. Angela Merkel: Sebbene conosciuta principalmente come figura politica,
Angela Merkel ha un background scientifico ed € stata la prima donna
cancelliere della Germania. E stata una forte sostenitrice dell’ imprenditorialita

¢ dell’innovazione, sostenendo le politiche per favorire la crescita economica.

6. Ruth Handler: Ruth Handler ha co-fondato la Mattel e ha creato uno dei
giocattoli piu iconici di tutti i tempi, la bambola Barbie. La sua visione
imprenditoriale e la sua esperienza nel marketing hanno spinto Barbie a

diventare un fenomeno culturale e un simbolo dell'emancipazione femminile.

7. Whitney Wolfe Herd: In qualita di fondatrice e CEO di Bumble, Whitney
Wolfe Herd ha rivoluzionato il settore degli appuntamenti online dando alle
donne un maggiore controllo sull'avvio delle conversazioni. Da allora Bumble

si € espanso in altre aree, tra cui networking e connessioni professionali.

8. Rosalind Brewer: Rosalind Brewer e I'amministratore delegato di Walgreens
Boots Alliance, il che la rende una delle poche donne afroamericane a guidare
un‘azienda Fortune 500. Ha esperienza nel settore della vendita al dettaglio e

ha ricoperto posizioni di leadership in aziende come Starbucks e Walmart.

9. Mary Kay Ash: Mary Kay Ash ha fondato Mary Kay Cosmetics, un‘azienda
di vendita diretta nota per i suoi prodotti per la cura della pelle e il trucco. Ha
consentito alle donne di diventare imprenditrici attraverso il modello di

business dell'azienda, che privilegiava il tutoraggio e il riconoscimento.

10.Sheryl Sandberg: Sheryl Sandberg € il COO di Facebook e I'autrice di "Lean
In", un libro che incoraggia le donne a perseguire ruoli di leadership sul posto
di lavoro. E stata una forte sostenitrice dell'uguaglianza di genere e della
diversita nella tecnologia e negli affari.
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Queste donne non solo hanno ottenuto un notevole successo nei rispettivi settori, ma
hanno anche aperto la strada alle future generazioni di imprenditrici. Le loro storie
Ispirano altri a perseguire le proprie ambizioni imprenditoriali e ad abbattere le

barriere nei settori tradizionalmente dominati dagli uomini.

In conclusione, I’importanza delle donne nell’imprenditorialita si ¢ evoluta da una
lotta storica contro i vincoli sociali a un imperativo contemporaneo per il progresso
economico e I’innovazione. Il percorso delle donne nell’imprenditorialita riflette
cambiamenti sociali piu ampi verso I’inclusivita e il riconoscimento del contributo
unico che le donne apportano al mondo degli affari. Nonostante siano stati compiuti
progressi significativi, vi & la continua necessita di sforzi mirati per affrontare le
sfide rimanenti e garantire che le donne abbiano pari opportunita di prosperare come

imprenditrici.
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1.3 Importanza dello sviluppo imprenditoriale nelle aree rurali

Lo sviluppo imprenditoriale nelle aree rurali riveste un’importanza significativa per
diversi motivi, contribuendo alla crescita economica, sociale e complessiva della
comunita. Ecco alcuni aspetti chiave che evidenziano I’importanza dello sviluppo

imprenditoriale nelle zone rurali:
- Crescita economica:

Creazione di posti di lavoro: I’imprenditorialita favorisce la creazione di nuove
imprese, portando a maggiori opportunita di lavoro nelle zone rurali. Cio e
fondamentale per ridurre i tassi di disoccupazione e migliorare il benessere

economico della comunita.

Generazione di ricchezza: gli imprenditori rurali di successo contribuiscono alla
generazione di ricchezza all’interno della comunita. Man mano che le imprese
crescono, generano profitti, tasse e altri benefici economici che circolano all’interno

dell’economia locale.
- Lariduzione della poverta:

Diversificazione del reddito: le attivita imprenditoriali consentono agli individui
nelle zone rurali di diversificare le proprie fonti di reddito. Cio aiuta a ridurre la
dipendenza da un’unica fonte, rendendo le famiglie piu resilienti alle sfide

economiche.
- Mobilita sociale:

L’imprenditorialita offre ai residenti rurali un percorso per migliorare il loro status
socioeconomico. Permette agli individui di uscire dalla poverta creando opportunita
di accumulo di ricchezza e di mobilita sociale ascendente.
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- Sviluppo della comunita:

Miglioramento delle infrastrutture: un’imprenditorialitd di successo spesso attrae
investimenti e porta allo sviluppo di infrastrutture nelle zone rurali. Man mano che
le imprese prosperano, aumenta la domanda di strade, servizi pubblici e servizi

pubblici migliori.
- Qualita della vita:

Lo sviluppo economico attraverso I’imprenditorialita contribuisce a migliorare la
qualita della vita nelle comunita rurali. | residenti beneficiano di migliori opportunita

educative, strutture sanitarie e benessere generale della comunita.
- Utilizzo delle risorse locali:

Pratiche sostenibili: lo sviluppo imprenditoriale incoraggia 1’utilizzo delle risorse
locali in modo sostenibile. Cio puo includere pratiche agricole, risorse naturali e
competenze tradizionali, promuovendo imprese rispettose dell’ambiente e

culturalmente sensibili.

Preservazione della cultura locale: I’imprenditorialita radicata nelle zone rurali
spesso coinvolge imprese che celebrano e preservano le tradizioni e le pratiche

culturali locali, contribuendo all’identita e all’unicita della regione.
- Innovazione e trasferimento tecnologico:

Adozione della tecnologia: le attivita imprenditoriali possono favorire 1’adozione di
tecnologie moderne nel settore agricolo, manifatturiero e dei servizi. Cio migliora la
produttivita e I’efficienza, consentendo alle aree rurali di competere in un’economia

globalizzata.
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Trasferimento di conoscenze: gli imprenditori di successo spesso condividono le
proprie conoscenze e competenze, determinando un trasferimento di competenze
all'interno della comunita. Questa condivisione delle conoscenze contribuisce allo

sviluppo generale e all’empowerment della forza lavoro locale.
- Equilibrio rurale-urbano:

Riduzione della migrazione: le opportunita imprenditoriali nelle zone rurali possono
contribuire a ridurre la tendenza della migrazione dalle zone rurali a quelle urbane.
Man mano che emergono opportunita imprenditoriali valide, gli individui possono
scegliere di rimanere o tornare nelle aree rurali, creando una distribuzione

demografica piu equilibrata.
- Costruzione del capitale sociale:

Coesione comunitaria: 1’imprenditorialita pud favorire un senso di orgoglio e
coesione comunitaria. Gli sforzi di collaborazione tra imprenditori locali e reti di
supporto contribuiscono al capitale sociale, creando un ambiente favorevole alla

crescita aziendale.
- Resilienza agli shock economici:

Economia diversificata: un panorama imprenditoriale diversificato nelle zone rurali
contribuisce a rafforzare la resilienza agli shock economici. Le comunita con un mix

di imprese sono meglio attrezzate per resistere alle crisi in settori specifici.

In conclusione, lo sviluppo imprenditoriale nelle zone rurali € un approccio
multiforme che va oltre le considerazioni economiche. Svolge un ruolo

fondamentale nel modellare il panorama socioeconomico, nel promuovere la
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resilienza della comunita e nel dare agli individui la possibilita di contribuire alla

crescita sostenibile delle loro regioni.

Esempi di corsi/centri per donne:
Romania:

In Romania esistono vari programmi, corsi e centri che offrono supporto e
formazione specificatamente pensati per le donne interessate all'imprenditorialita.
Molte di queste iniziative mirano a dare potere alle donne, fornire loro competenze
preziose e aiutarle ad avviare e far crescere le proprie attivita. Ecco alcune risorse

che potresti esplorare:
1. Femei antreprenor (donne imprenditrici):

« Si tratta di un programma avviato dal Ministero dei Fondi Europei in
Romania. Offre formazione, tutoraggio e sostegno finanziario alle
donne imprenditrici. Controlla il loro sito web per aggiornamenti sui

corsi e programmi disponibili.

2. Centrul de Excelenta in Antreprenoriat Feminin (Centro di Eccellenza

per PImprenditoria Femminile):

« Questo centro e dedicato al sostegno delle donne nell'imprenditorialita.
Organizzano workshop, sessioni di formazione ed eventi di networking
per dare potere alle donne imprenditrici. Si consiglia di controllare i

loro programmi ed eventi attuali.

3. Associazione Femeilor de Afaceri si Professionale (Associazione delle

donne imprenditrici e professioniste):
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« Questa associazione si concentra sul sostegno delle donne negli affari
e nelle professioni. Possono offrire workshop, seminari e opportunita

di networking per le donne imprenditrici.
4. Progetti e programmi UE:

. Esplora progetti e programmi finanziati dall'Unione Europea in
Romania che mirano a sostenere le donne imprenditrici. Queste
Iniziative spesso includono componenti di formazione. Controlla i siti
web di organizzazioni come il Fondo sociale europeo (FSE) e altri

programmi dell’UE per opportunita pertinenti.
5. Incubatori e hub di imprese locali:

« Molti incubatori di imprese e poli di innovazione in Romania
forniscono risorse e formazione agli imprenditori. Alcuni possono
avere programmi o iniziative specifici su misura per le donne. Gli
esempi includono Cluj Startups, TechHub Bucarest o Impact Hub

Bucarest.
6. Piattaforme e Corsi Online:

o Esplora le piattaforme online che offrono corsi gratuiti
sull'imprenditorialita. Siti web come Coursera, Udemy e Khan
Academy offrono un‘ampia gamma di corsi a cui € possibile accedere

da qualsiasi luogo.
7. Piattaforme per ’imprenditoria femminile:

. Cerca piattaforme o organizzazioni specificamente focalizzate

sull'imprenditorialita femminile, come Women 20 (W20) o Global
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Invest Her. Queste piattaforme possono fornire risorse, opportunita di

networking e materiale didattico.
8. Universita locali e istituzioni educative:

« Verificare con le universita locali e gli istituti di istruzione i programmi
e 1 corsi sull’imprenditorialita. Alcune universita offrono programmi di

sensibilizzazione e workshop che possono essere aperti al pubblico.

Croazia:

e La Facolta di Economia dell'Universita di Fiume, in collaborazione con
I'Ambasciata degli Stati Uniti a Zagabria, sta lanciando un progetto

permanente chiamato Accademia per le donne imprenditrici (AWE).

Questo ¢ stato stabilito per la prima volta dall’Ufficio per gli affari educativi e
culturali (ECA) del Dipartimento di Stato americano, lanciato nel 2019, e oggi viene
portato avanti in quasi 100 paesi nel mondo. A partire da quest'anno per la prima
volta in Croazia. L’obiettivo del programma ¢ dare potere alle donne e fornire loro
conoscenze e informazioni su come avviare o far crescere la propria attivita. Inoltre,
I’obiettivo ¢ quello di creare una rete per le imprenditrici con coloro che possono

aiutarle nella comunita locale con la loro pluriennale esperienza e competenza.

Il programma é completamente gratuito per i partecipanti. Inizia a gennaio 2024. Il
programma si compone di due gruppi di attivita. Un gruppo di attivita e
completamente online e consiste in lezioni frontali sulla piattaforma online
Dreambuilder. Le lezioni si concentrano in 13 unita e ciascuna € dedicata a un
segmento del lavoro delle donne imprenditrici. Il secondo gruppo di attivita

corrisponde alle specificita dell'ambiente croato delle donne imprenditrici. Nella
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domanda, ogni partecipante specifica un obiettivo e una descrizione del problema
che deve affrontare nel mondo degli affari. In base alla domanda, il partecipante
viene collegato a un mentore che ha esperienza imprenditoriale in quel campo di
lavoro. Durante i sei mesi di durata del programma, con cadenza mensile, il mentor
accompagna la partecipante nel superare i suoi ostacoli e fornisce supporto nei
momenti critici. Inoltre, si tengono incontri tematici online con importanti

imprenditori su argomenti che presentano sfide per i partecipanti.

Il profilo dei partecipanti e quello di imprenditori che hanno avviato formalmente o
informalmente la propria attivita e che si sono incontrati e interrotti nel loro percorso
Imprenditoriale. Gli ostacoli possono essere di natura aziendale o privata, oppure
emersi a seguito della pandemia causata da COVID. Il campionato va agli
imprenditori che operano nelle zone rurali 0 meno sviluppate della Croazia e
dell'isola. Al campionato di selezione parteciperanno anche partecipanti che operano
nel campo delle trasformazioni digitali o green o se la loro attivita ha una
componente di business digitale o green. Il programma invita specificamente le
Imprenditrici ucraine che si sono stabilite nella Repubblica di Croazia come rifugiate

e le donne rom che hanno iniziato le loro attivita imprenditoriali.

e La Conferenza internazionale sulle donne nell'imprenditorialita " Zene io
tocka ” si svolge tradizionalmente a Otocac all'inizio di dicembre, organizzata
dalla Camera provinciale CCE di Otocac . La Camera dell’Economia Croata

(CCE) ¢ la piu grande rete d’impresa in Croazia.

Imprenditrici di successo provenienti dalla Croazia e dai paesi vicini - Bosnia ed
Erzegovina, Montenegro, Slovenia e Serbia, si riuniscono per scambiare esperienze

e conoscenze e creare partenariati.
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La conferenza promuove il successo delle donne nell'imprenditorialita, con esempi
di buone pratiche dalla Croazia e dai paesi della regione, e lo scambio di esperienze
e conoscenze su temi attuali, con una tavola rotonda e relatori eccellenti. 1l carattere
internazionale della conferenza contribuisce agli obiettivi di collegare le
imprenditrici a livello internazionale, incoraggiando la cooperazione economica con
I paesi vicini.

L'obiettivo di questo evento € evidenziare la posizione delle donne
nell'imprenditorialita, mostrare il loro contributo e le loro idee, rafforzare il
networking e consentire alle donne di diventare lavoratori autonomi. E importante
evidenziare i successi e utilizzarli come motivazione per le aziende a realizzare lo
sviluppo di idee e progetti imprenditoriali internazionali. Questa conferenza
costruisce una rete imprenditoriale nazionale e internazionale e promuove

I'imprenditorialita femminile nei settori pubblico e privato.

Germania:;

In Germania esistono vari programmi, corsi e centri che offrono supporto e
formazione specificatamente pensati per le donne interessate all’imprenditorialita.
Queste iniziative mirano a dare potere alle donne, fornire loro competenze preziose
e aiutarle ad avviare e far crescere le proprie attivita. Ecco alcune risorse che potresti

esplorare:

1. Sovvenzione per l'awio di un'impresa EXIST (EXIST-
Griunderstipendium ):

o Il programma EXIST in Germania supporta studenti, laureati e

scienziati nel trasformare le loro idee imprenditoriali in startup di
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successo. Sebbene non sia riservato esclusivamente alle donne, fornisce

risorse preziose per gli aspiranti imprenditori.
Imprenditrici femminili nella scienza (EXIST- Grinderstipendium ):

« Si tratta di un ramo specifico del programma EXIST che sostiene le
donne imprenditrici nei campi della scienza e della tecnologia. Si
concentra sulla promozione dell’innovazione e dello sviluppo delle

startup.

Donne imprenditrici e professioniste Germania (BPW Germania -

Bundesverband der Donne imprenditrici e professioniste):

. BPW Germany e un'organizzazione che sostiene le donne negli affari e
nelle professioni. Anche se potrebbero non fornire corsi diretti, spesso
organizzano eventi, conferenze e opportunita di networking che

possono essere utili per le aspiranti imprenditrici.
Rete di donne imprenditrici ( Unternehmerinnen-Netzwerk ):

« Questa & una rete che collega le donne imprenditrici in Germania.
Anche se potrebbero non offrire corsi direttamente, la partecipazione ai
loro eventi e alle opportunita di networking puo fornire informazioni e

supporto preziosi.
Camere di commercio e dell'industria tedesche (IHK):

e« Le Camere di Commercio e dell’Industria locali in Germania offrono
spesso corsi € workshop sull’imprenditorialita. Verifica con il tuo IHK

locale i programmi disponibili.

Incubatori e hub di imprese locali:
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« Molti incubatori di imprese e poli di innovazione in Germania
forniscono risorse e formazione agli imprenditori. Alcuni possono
avere programmi o iniziative specifici su misura per le donne. Gli

esempi includono Impact Hub Berlin e Factory Berlin.
7. Piattaforme e Corsi Online:

o Esplora le piattaforme online che offrono corsi gratuiti
sull'imprenditorialita. Siti web come Coursera, edX e LinkedIn
Learning forniscono un‘ampia gamma di corsi a cui € possibile accedere

da qualsiasi luogo.
8. Deutsche Gesellschaft pelliccia Internazionale Zusammenarbeit (G12):

. GIZ e un'agenzia di sviluppo tedesca che sostiene varie iniziative, tra
cui I'imprenditorialita femminile. Possono offrire programmi e risorse

per le donne che desiderano avviare un‘attivita in proprio.
9. Universita e istituzioni educative:

« Verificare con le universita locali e gli istituti di istruzione i programmi
e 1 corsi sull’imprenditorialita. Alcune universita offrono programmi di

sensibilizzazione e workshop che possono essere aperti al pubblico.

Italia;

In Italia esistono diversi programmi, corsi e centri che offrono supporto e formazione
specificatamente pensati per le donne interessate all'imprenditorialita. Queste

iniziative mirano a dare potere alle donne, fornire loro competenze preziose e
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aiutarle ad avviare e far crescere le proprie attivita. Ecco alcune risorse che potresti

esplorare:

1. Pari Opportunita - Consiglio Nazionale per le Pari Opportunita tra

Uomini e Donne:

. Il Consiglio Nazionale per le Pari Opportunita offre varie iniziative e
risorse a sostegno delle donne, compresi programmi relativi
all'imprenditorialita. Controlla il loro sito web per informazioni sui

corsi disponibili e sui servizi di supporto.
2. Associazione Donne&Scienza (Associazione Donne&Scienza ):

« Questa associazione si concentra sulla promozione della partecipazione
delle donne alla scienza e all'imprenditorialita. Anche se non offre corsi
diretti, organizza eventi, workshop e iniziative per sostenere le donne

in questi campi.
3. Fondo sociale europeo ( Fondo Sociale Europeo - FSE):

. Il Fondo sociale europeo sostiene vari progetti volti a promuovere
I’occupazione, compresi programmi per le donne imprenditrici.
Verificare con gli uffici locali o le autorita regionali per opportunita

specifiche.
4. Camere di Commercio ( Camere di Commercio ):

« Le Camere di Commercio locali in Italia organizzano spesso corsi,
workshop ed eventi sull’imprenditorialitda. Possono offrire risorse e

sostegno alle donne che desiderano avviare un‘attivita in proprio.

5. Hub per le startup italiane:
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. ltaly Startup Hub € una piattaforma che connette startup, imprenditori
e investitori. Sebbene non sia riservato esclusivamente alle donne,
fornisce risorse e informazioni preziose per coloro che sono interessati

all'ecosistema delle startup.
6. Hub di innovazione e spazi di coworking :

« Molti hub di innovazione e spazi di coworking in Italia forniscono
risorse e supporto agli imprenditori. Alcuni possono avere programmi
0 iniziative specifici su misura per le donne. Gli esempi includono

Talent Garden e Impact Hub Milano.
7. Piattaforme e Corsi Online:

o Esplora le piattaforme online che offrono corsi gratuiti
sull'imprenditorialita. Siti web come Coursera, edX e LinkedIn
Learning forniscono un‘ampia gamma di corsi a cui € possibile accedere

da qualsiasi luogo.
8. Universita e istituzioni educative:

- Verificare con le universita locali e gli istituti di istruzione i programmi
e 1 corsi sull’imprenditorialita. Alcune universita offrono programmi di

sensibilizzazione e workshop che possono essere aperti al pubblico.
9. Concorsi e incubatori per startup:

. Lapartecipazione a concorsi per start-up e programmi di incubatori puo
fornire un prezioso supporto. Cerca eventi organizzati da universita

locali, associazioni di settore o enti governativi.
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Donne d'affari di successo nelle zone rurali

Romania:

Le donne imprenditrici nelle zone rurali sono spesso impegnate in settori diversi
come I’agricoltura, I’agroalimentare, I’artigianato, il turismo e i servizi locali. Ecco

alcuni esempi generali di imprenditrici di successo nelle zone rurali della Romania:
1. Elena Mateescu - Agroalimentare:

. Elena Mateescu € un esempio di imprenditrice di successo nel settore
agroalimentare. Potrebbe essere coinvolta in varie attivita agricole,

dalla coltivazione dei raccolti all'allevamento di animali.
2. Anca Vlad - Turismo:

« Anca Vlad e nota per le sue iniziative di successo nel settore del
turismo. Ha contribuito allo sviluppo del turismo rurale, compresi

alloggi ed esperienze nelle aree rurali.
3. Ana Dinca - Artigianato tradizionale:

o Ana Dincd puo essere un esempio di imprenditrice impegnata
nell'artigianato tradizionale. Che si tratti di tessitura, ceramica o altre
attivita artigianali, queste donne contribuiscono a preservare e

promuovere l'artigianato locale.
4. Maria Popescu - Servizi locali:

. Maria Popescu potrebbe rappresentare una donna d'affari che fornisce

servizi locali in una comunita rurale. Cio potrebbe includere servizi

26



TF HERA

Trainifique

come un negozio di alimentari locale, una panetteria o altri servizi

essenziali per la comunita.
5. Irina Costea — Agricoltura Sostenibile:

« Irina Costea potrebbe essere un esempio di imprenditrice
nell’agricoltura sostenibile. Cido potrebbe comportare 1’agricoltura
biologica, pratiche ecocompatibili o la produzione di prodotti

alimentari locali e sostenibili.
6. Mihaela Stoian — Imprenditoria Rurale:

« Mihaela Stoian potrebbe essere un imprenditore impegnato in varie
attivita rurali, che combina pratiche tradizionali con approcci

imprenditoriali moderni per creare iniziative di successo.
7. Monica Gheorghita — Tecnologia Rurale:

« Monica Gheorghita potrebbe essere un'imprenditrice nel campo della
tecnologia rurale, sfruttando I'innovazione e la tecnologia per

migliorare le pratiche agricole o fornire servizi alla comunita locale.

Croazia:

Il numero delle donne imprenditrici in Croazia & in aumento. Circa il 25% delle
piccole e medie imprese (PMI) in Croazia sono gestite da donne, ma il potenziale €
molto piu grande, con un’ulteriore crescita prevista grazie al crescente sostegno da
parte delle istituzioni finanziarie. Gli ultimi dati mostrano che le donne di solito
avviano un‘attivita in proprio tra i 35 ei 44 anni, e che 15 donne e cinque uomini su

100 disoccupati avviano un'impresa.
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La BERS porta avanti da anni un programma attivo per le donne imprenditrici in
Croazia, che comprende finanziamenti e consulenza, spesso cruciali per il lancio di

progetti.

Il loro programma da 400 milioni di euro per le donne imprenditrici, che offre linee
di credito dedicate, formazione e consulenza su misura, € presente in 17 paesi e
utilizzato da circa 35.000 piccole e medie imprese. Oltre 1’80% delle aziende gestite
da donne coinvolte nel programma BERS hanno aumentato i propri ricavi e circa il

60% ha aumentato 1’occupazione, la produttivita e le esportazioni.

Finora hanno aderito al programma BERS oltre 250 donne imprenditrici e quasi la
meta di loro erano imprenditrici. L impresa femminile non era solo una questione di
equita e uguaglianza, ma anche economica, poiché incoraggiare le donne a entrare
nel mondo degli affari e rafforzare ’impresa femminile contribuisce a un’economia

piu forte,

Un prossimo rapporto della Banca Mondiale, Investing in Opportunities for All:
Croatia Country Gender Assessment, discute di come le donne rurali potrebbero
essere meglio supportate e autorizzate a migliorare le opportunita di reddito.
Attraverso approcci personalizzati dal basso verso 1’alto, come 1’apprendimento
permanente, 1’alfabetizzazione finanziaria e digitale, la formazione e la
certificazione, le donne rurali potrebbero ricevere strumenti che conducano al lavoro
autonomo da casa. Con maggiori opportunita, piu donne rurali in Croazia potranno

avere maggiore successo.
1. SILVAN — marchio di cosmetici naturali della zona rurale dalmata

Un marchio di cosmetici naturali dell'entroterra dalmata in Croazia e stato presentato
dalla rivista britannica Vogue nel 2019.
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Silvan Cosmetics, fondata dalla giovane imprenditrice Jelena Biki¢ nel 2016 nel
villaggio di Kljaci, nella zona rurale della Dalmazia, e apparsa su British VVogue

come parte della campagna Vogue's Beauty Secrets.

Silvan Cosmetics produce prodotti cosmetici naturali e artigianali confezionati in
confezioni speciali contenenti semi di fiori di campo. Il design della confezione é

stato ispirato dai motivi del ricco patrimonio culturale e storico croato.

"Utilizzando ingredienti naturali nel nostro sapone e trovando ispirazione nella
cultura illirica per il nostro design, ci sforziamo di avvicinare I'uomo alla natura e
ristabilire una connessione che non avrebbe mai dovuto essere persa”, afferma

Jelena.

Il nome Silvan deriva dal dio Silvan, che era molto importante nella religione degli

antichi Hliri, soprattutto quelli che vivevano nella regione della Dalmazia centrale.

“Queste tribu erano conosciute come Delmats. Silvan era la loro divinita della natura
selvaggia, delle foreste e dei pascoli. Era celebrato anche come protettore delle
mandrie, per questo veniva spesso raffigurato con le corna, cosa che abbiamo deciso
di promuovere come tratto distintivo nel nostro logo. Abbiamo voluto stabilire un
legame con l'eredita dei primi abitanti del nostro paese. Dai motivi geometrici
dell’arte preistorica al dio della natura selvaggia — una storia che si adatta
perfettamente a Silvan — i cosmetici naturali fatti a mano rappresentano: semplicita

€ natura”, spiega.

Silvan Cosmetics ha stretto numerose partnership in Croazia e fornisce negozi e
hotel in Croazia e Slovenia, tra cui Croatia in a box a Rijeka, Take me home a
Zagabria, Desogner store Krug a Spalato, Origin — Cosmetici croati a Omi$, Solana

Nin, Rozca Golez in Slovenia, Sole Luna Design Store a Parenzo, Hotel Krilo a Krilo
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Jesenice, Holiday home Enchanting Hill a Varazdin e 1'Ente per il turismo di

Dugopolje.

Silvan Cosmetics ha anche una collaborazione commerciale con Waste Free Planet,

una piattaforma Instagram per una vita sostenibile e senza rifiuti che ha piu di
200.000 follower.

2 . Di giorno in giorno: la vita di un‘imprenditrice rurale in Croazia

Mirela Kovacevi¢ ha cinquantadue anni e vive oggi nel suo villaggio natale, Koska,
in Slavonia, una regione rurale della Croazia. Si e laureata in agraria presso
I'Universita di Osijek e successivamente ha trascorso gran parte della sua vita

vivendo nella vicina citta di Valpovo, lavorando per aziende private.

Tuttavia, dieci anni fa, suo marito si ammalo, quindi entrambi decisero di lasciare il
lavoro e tornare nel loro villaggio natale. Decisero di avviare un'azienda frutticola
biologica su un terreno di 6 ettari che Mirela aveva ereditato da sua madre.

Mirela e suo marito hanno chiesto un prestito a una banca commerciale per poter
piantare nel loro frutteto meli, peschi e albicocchi. Hanno piantato gli alberi nel

marzo del 2008, ma appena tre mesi dopo il loro frutteto & stato gravemente
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danneggiato dalla forza di una forte inondazione. La portata delle inondazioni in
tutta la Croazia € stata cosi grave che le autorita hanno dichiarato lo stato di

emergenza.

Tuttavia, la banca non ha accettato di mettere una moratoria sul loro prestito e si
sono presto ritrovati indebitati e hanno avuto difficolta a onorare il prestito. E se cio

non bastasse, una gelata tardiva 1’anno successivo vide il loro raccolto decimato.

Per sopravvivere finanziariamente, Mirela ha avviato la produzione di verdure
biologiche. Oggi lei e suo marito si recano nella citta di Osijek tre volte alla
settimana per vendere la loro verdura al mercato biologico nel centro della citta.
Vendono anche altri prodotti come verdure in salamoia, marmellate, succhi, salsa di

pomodoro.

Ma devono ancora affrontare ostacoli finanziari. "Per vendere i nostri prodotti sul
mercato, dobbiamo pagare le analisi microbiologiche e altre analisi chimiche e il

prezzo e lo stesso sia che si producano 200 barattoli 0 50.000 barattoli*, dice Mirela.

Negli ultimi anni, i mezzi di sussistenza delle persone grazie alla produzione e
distribuzione di frutta biologica sono migliorati, in seguito alla creazione dei
cosiddetti Gruppi di produttori da parte del Ministero dell’Agricoltura croato. |
piccoli agricoltori ora possono ricevere consulenza da agronomi professionisti,

nonche ulteriore formazione e aiuto nella distribuzione dei loro prodotti.

3. Ana Grgurié- una giovane imprenditrice di Gospié, Croazia

Ana Grguri¢ ¢ una giovane imprenditrice che, dopo essersi laureata alla Facolta di
Tessile e Tecnologia di Zagabria, ha deciso di tornare nella sua citta natale Gospic¢ e

li avviare la propria attivita. Le giovani donne della Lika, una regione rurale e
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sottosviluppata della Croazia, hanno scoperto il suo interesse per la moda e il lavoro

creativo fin dalla tenera eta.

Quando ha deciso di trasformare il suo hobby in un business, ha capito che Instagram
e il posto migliore per promuovere il suo lavoro. Sui social media € stata notata da
diversi personaggi famosi della moda croata, cosa che ha aperto per Ana una grande
porta nel mondo della moda e le ha portato numerose offerte e collaborazioni

commerciali.

A quel tempo Ana era convinta che sarebbe rimasta a vivere e lavorare a Zagabria.
E arrivato l'ultimo anno di universita e si & resa conto che il ritmo della vita a
Zagabria la stava soffocando. Amava Zagabria, che le dava molto, ma non poteva
ancora viverci. Laureata in fashion design, ha deciso di tornare a Gospi¢ e ha
presentato domanda al Servizio croato per I'impiego, e il primo lavoro che le é stato
offerto tramite I'Ufficio e stato un lavoro in una macelleria. Ana, che e vegetariana,
non I'ha accettato. Ha deciso di non rinunciare ai suoi sogni e di lottare per fare cio

che sa fare meglio.

Ana si € unita al team di Raise Youth nel tentativo di avviare una nuova attivita. Il
progetto RAISE Youth, implementato nelle aree rurali di Croazia, Bulgaria,
Romania e Spagna, offre ai giovani disoccupati come Ana l'opportunita di
padroneggiare le competenze e le conoscenze necessarie per poter garantire un
(autonomo) lavoro sostenibile e di qualita. 1l focus del progetto € nella contea di Lika
e Segna, poiché questa contea ha il piu alto tasso di disoccupazione, e a Gospi¢ €

stato aperto un centro RAISE.

Alla fine, Ana ha fatto il grande passo e ha aperto un‘attivita chiamata AnChic . Puo
fare 1l suo lavoro dove vuole e vuole farlo a Gospi¢. Non aveva intenzione di andare

all'estero, ma e interessata alla cooperazione estera. 1| messaggio che Ana da a tutti
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e che non bisogna mai rinunciare ai propri sogni soprattutto quando si e giovani. Se
c’¢ passione, ci saranno risorse € dovremmo sempre mantenere intorno a noi la

nostra famiglia e le persone che credono in noi.

Germania:;

1. Creato dalle donne, per le donne. FEMNA é una start-up guidata da donne che
sta ripensando la salute delle donne in Germania. Offrono accesso virtuale a
diagnosi approfondite, formazione e consulenza, nonché soluzioni
terapeutiche integrative e supporto continuo. La loro visione e quella di
consentire una migliore qualita di vita alle donne con patologie ricorrenti.

2. Ogni giorno vengono consumati 17 milioni di prodotti per le mestruazioni
solo nei paesi di lingua tedesca. Un numero scioccante di questi finisce
nell’oceano . Quanto sarebbe bello se potessimo salvare gli oceani con
tamponi davvero salutari? Vlyd vuole trasformare questa visione in realta: sta
sviluppando il primo assorbente interno al mondo a base di alghe marine,
radicalmente sostenibile, rispettoso dell'oceano e sano. Il loro obiettivo é
creare un " Algaeverse " rigenerativo, un universo di prodotti a base di alghe
sostenibili e salutari la cui produzione fa bene alla terra e all'oceano invece di
sfruttarli.

3. Gunia Project e un marchio di moda e design di oggetti eccezionali prodotti
sulla base della tradizionale cultura ucraina. Ogni collezione presenta una
combinazione unica di pensiero progettuale e profonda ricerca etnografica. Il
risultato e la fusione di splendidi mestieri popolari che tengono conto dei

dettagli della cultura tradizionale e di pezzi artigianali di design perfettamente
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adatti alla vita di tutti i giorni. Puoi trovare vestiti e oggetti per interni, tra cui

vetreria, ceramica, candele ed eleganti foulard di seta.

Italia:

Le donne nelle zone rurali d’Italia contribuiscono in modo significativo
all’economia locale attraverso varie iniziative imprenditoriali. Ecco alcuni esempi

generalizzati di imprese che le donne possono gestire nelle zone rurali d’Italia:
1. Imprese agricole:

« Le donne nell’Italia rurale possono possedere e gestire aziende agricole,
inclusi vigneti, uliveti o aziende agricole diversificate che producono

frutta, verdura o colture speciali.
2. Agriturismo e strutture ricettive:

« Gli imprenditori, in particolare le donne, possono avviare attivita
agrituristiche o strutture ricettive come bed and breakfast o pensioni

rurali, offrendo ai turisti un‘autentica esperienza rurale.

3. Imprese artigiane e artigiane:

« Le donne imprenditrici possono impegnarsi in mestieri tradizionali,
producendo tessuti fatti a mano, ceramiche o prodotti alimentari
artigianali, contribuendo alla conservazione del patrimonio culturale

locale.

4. Negozi specializzati locali:
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« Le donne nelle zone rurali possono gestire negozi specializzati che
mettono in mostra e vendono prodotti locali, inclusi cibi regionali,

artigianato fatto a mano o oggetti unici specifici della zona.
5. Servizi per il benessere e la salute:

o Alcune donne nell’ltalia rurale possono offrire servizi benessere o
sanitari, come lezioni di yoga, trattamenti termali o rimedi erboristici,

rivolgendosi a persone che cercano esperienze di benessere olistico.
6. Iniziative Formative:

. Gli imprenditori potrebbero istituire iniziative educative incentrate
sulle tradizioni locali, sulle pratiche agricole sostenibili o sulle abilita

artigianali, offrendo workshop, tour o programmi di formazione.
7. Pianificazione eventi e catering:

. Le imprenditrici possono gestire attivita di pianificazione di eventi o di
ristorazione, organizzazione e catering per eventi locali, matrimoni o

celebrazioni.
8. Servizi basati sulla comunita:

. Fornire servizi essenziali alla comunita, come negozi di alimentari,
panifici o bar locali, puo essere un’impresa commerciale comune per le

donne nelle zone rurali.
9. Iniziative ecologiche:

« Gli imprenditori possono concentrarsi su iniziative ecocompatibili,
comprese le imprese che promuovono la vita sostenibile, il riciclaggio

o I’uso di fonti energetiche rinnovabili.
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10.Tecnologia e iniziative online:

. Le donne nelle zone rurali possono impegnarsi in attivita legate alla
tecnologia, come la vendita online di prodotti locali, piattaforme di e-

commerce o servizi di marketing digitale.

2. Concetti imprenditoriali di base

La storia dell'imprenditorialita inizia nella Francia del XV1 secolo, un periodo in cui
gli "imprenditori” venivano definiti come individui impegnati alla guida di
spedizioni militari. Dopo il 1700, il concetto si diversifico e I’'imprenditore divenne

gualcuno che gestiva strade, foreste o porti.

Il progresso nel campo dell'imprenditorialita deve molto all'economista Joseph A.
Schumpeter e alla scuola austriaca: "Nell'imprenditorialita, c'e una comprensione
che abbiamo riguardo a un certo tipo di comportamento, che include l'iniziativa,
I'organizzazione e la riorganizzazione delle societa -meccanismi economici,
accettazione del rischio e fallimento." Per Schumpeter, un imprenditore € una
persona capace di trasformare una nuova idea in un'innovazione di successo,
realizzando "nuove combinazioni™, come l'introduzione di nuovi prodotti o processi,
I'identificazione di nuovi mercati o risorse di esportazione o la creazione di nuovi
tipi di organizzazioni. Ha creato una visione eroica dell'imprenditore come qualcuno

motivato dal "sogno e dal desiderio di stabilire un regno privato”, "il desiderio di
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conquistare, I'impulso a combattere, per dimostrare superiorita agli altri" e "la gioia

della creazione".

2.1 Capacita imprenditoriali

Un imprenditore é un individuo che prende l'iniziativa di avviare e gestire una nuova
attivita o impresa. Gli imprenditori sono spesso caratterizzati dalla volonta di
assumersi rischi, creativita e capacita di identificare e sfruttare le opportunita del
mercato. Svolgono un ruolo centrale nell’economia contribuendo all’innovazione,

alla creazione di posti di lavoro e alla crescita economica. Il successo imprenditoriale

e spesso attribuito a una combinazione di competenze, mentalita e comportamenti.

Ecco alcune competenze imprenditoriali essenziali :

- Creativita: capacita di pensare fuori dagli schemi, generare idee innovative e

trovare nuove soluzioni ai problemi.
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- Adattabilita: gli imprenditori devono adattarsi alle mutevoli condizioni del
mercato, ai progressi tecnologici e alle sfide impreviste.

- Assunzione di rischi: la volonta di assumersi rischi calcolati e la capacita di
gestire e imparare dai fallimenti sono cruciali per il successo imprenditoriale.

- Processo decisionale: capacita decisionali efficaci sono essenziali, poiché gli
imprenditori devono costantemente affrontare scelte che possono avere un
impatto sulla loro attivita.

- Leadership: gli imprenditori devono ispirare e guidare il proprio team,
fornendo direzione, motivazione e una visione condivisa per I’azienda.

- Pensiero visionario: la capacita di vedere il quadro generale, fissare obiettivi
a lungo termine e formulare una visione strategica per il business.

- Networking: costruire e mantenere una rete di contatti, inclusi mentori,
investitori e altri imprenditori, pud fornire supporto e opportunita preziosi.

- Comunicazione: forti capacita di comunicazione sono vitali per trasmettere
idee, negoziare e costruire relazioni con clienti, dipendenti e parti interessate.

- Alfabetizzazione finanziaria: comprendere i concetti finanziari di base, gestire
I budget e prendere decisioni finanziarie informate sono fondamentali per la
sostenibilita aziendale.

- Gestione del tempo: gli imprenditori spesso indossano piu cappelli, quindi una
gestione efficace del tempo e essenziale per dare priorita alle attivita e
massimizzare la produttivita.

- Vendite e marketing: la capacita di promuovere e vendere prodotti o servizi,
comprendere le tendenze del mercato e creare strategie di marketing efficaci

sono competenze imprenditoriali chiave.
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- Attenzione al cliente: dare priorita alle esigenze dei clienti, comprendere le
loro preferenze e offrire valore ai clienti sono fondamentali per il successo
aziendale a lungo termine.

- Resilienza: la capacita di riprendersi dalle battute d’arresto, di adattarsi alle
sfide e di perseverare nei momenti difficili € fondamentale per il successo
imprenditoriale.

- Capacita di negoziazione: negoziare accordi, contratti e partnership richiede
comunicazione efficace, risoluzione dei problemi e compromesso.

- Apprendimento continuo: la volonta di acquisire nuove conoscenze, rimanere
aggiornati sulle tendenze del settore e adattarsi ai cambiamenti € vitale per il

successo a lungo termine nell'imprenditorialita.

THINK POSITIVE!

vantaggi piu importanti di avviare un’attivita in proprio sono:

¢ Indipendenza finanziaria

e Sicurezza sul lavoro

e Flessibilita

e Immagine

e Mancanza di errori precedenti
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e Creazione di posti di lavoro
e Autorealizzazione

e Responsabilita sociale

e Controllo del destino

e Potere e influenza

e Uscire dalla routine
Svantaggi nell’avviare un’impresa:

e Incertezza del reddito

e Imprevedibilita del contesto economico
e Tempo di lancio lungo

e Alto rischio di fallimento

e Costi sostenuti

e Tempo prolungato per raccogliere i frutti: profitto
e Burocrazia

e Sforzo prolungato

e Onere di responsabilita totale

e Mettere in pericolo la propria carriera

e Impatto sulla salute

e Deterioramento della vita familiare

Prima di decidere di investire le tue attuali risorse in un particolare campo, ti
consiglio di riflettere su alcune cose. Da un certo punto di vista ci sono solo due
direzioni nella vita: lavorare per gli altri o lavorare per se stessi, ovvero essere un

dipendente oppure generare e sviluppare continuamente la propria attivita.
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Entrambe le opzioni sono ugualmente valide, e dipende solo date in che direzione
ti senti trascinato, quanto sei disposto a lavorare, quanto sono significative le
responsabilita che vuoi assumerti, quali risorse interne sei determinato a allocare,

e cosa e come quanto vuoi da questa vita.

Se scegli di creare la tua attivita, preparati al duro lavoro perché lavorerai
instancabilmente. La maggior parte delle persone vive nell'illusione che essere
un uomo d'affari significhi solo cio che si vede in televisione: case costose, yacht
di lusso, viaggi in business class, vacanze in paesi esotici, gadget, miliardi, auto

da collezione, ecc.

C'eé anche un lato enorme e invisibile dell'iceberg, e ha un nome: LAVORO!

L’imprenditorialita ¢ il principale mediatore del cambiamento ed é vista come un

orientamento organizzativo che evidenzia tre dimensioni:

e Innovativita : si riferisce alla generazione di soluzioni creative alle sfide
che I'impresa deve affrontare e all'affrontare le nuove esigenze latenti dei
clienti.

e Assunzione di rischio calcolata : implica la volonta di destinare risorse
significative a progetti con una probabilita di fallimento considerata
ragionevole ma, allo stesso tempo, garantisce la diversificazione del
rischio.

e | principali fattori che influenzano I’attivita imprenditoriale sono:

Fattori interni : dipendono dalle dimensioni dell'impresa, dal tipo e dalla natura

dell'attivita, dalla personalita e dalla formazione dell'imprenditore, dal livello di
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formazione delle persone coinvolte, nonché dalla cultura dell'impresa. Questi

fattori hanno un impatto molto maggiore sulle prestazioni dell’impresa.

Fattori esterni : dipendono dalle caratteristiche e dalla funzionalita del sistema
economico, dalla situazione economica della nazione e dal mercato in cui opera
I'impresa. Questi fattori, a causa del loro contenuto facilitante o ostacolante,
possono avere un impatto significativo sulle iniziative imprenditoriali. Un fattore

importante che incorpora sia fattori interni che esterni € lo stakeholder.

Gli stakeholder comprendono sia elementi interni (proprieta, dirigenti,
dipendenti, sindacati) che elementi esterni (banche, fornitori, clienti, pubblica
amministrazione). Gli stakeholder hanno un impatto significativo sulle attivita
imprenditoriali, ma si puo affermare che il fattore che influenza maggiormente e
I” imprenditore con il suo spirito imprenditoriale. L'imprenditore € il catalizzatore
che innesca l'attivita imprenditoriale; senza di essi, tutti gli altri fattori sono inerti

dal punto di vista imprenditoriale.

Il processo imprenditoriale si sviluppa in 5 fasi:
1. ldentificazione delle opportunita:

L'identificazione delle opportunita coinvolge varie fonti, come sottolineato da
Peter Drucker nel suo libro fondamentale "Innovazione e imprenditorialita”.
Queste fonti includono eventi innescati dal successo/fallimento inaspettato di
un‘attivita o di un'idea; disparita tra la situazione attuale e i risultati desiderati; la
possibilita di ottenere un bene o un servizio in modo piu rapido, efficiente o di

qualita superiore; cambiamenti nella struttura di un settore o del mercato nel suo
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insieme sotto l'influenza di vari fattori; tendenze nei cambiamenti demografici;
cambiamenti nei comportamenti di acquisto e consumo, nello stile di vita e nelle
percezioni a livello del gruppo target; ’emergere di nuove conoscenze e

tecnologie.
2. Motivazione del concetto di business:

Il concetto di business deve rispondere a un'esigenza esistente e soddisfare i
seguenti criteri: unicita (differenziazione da altri simili), copertura del marketing
mix (affrontando prodotto/servizio e variabili quali prezzo, promozione,
distribuzione), fattibilita (sviluppabile entro il tempo richiesto ), sostenibilita
(durare sul mercato sufficientemente a lungo dopo l'attuazione per generare il

profitto previsto).
3. ldentificazione delle risorse necessarie:

Tra le principali categorie di risorse figurano l'imprenditore (salute, tempo,
motivazione), la forza lavoro, la logistica dei canali distributivi, le materie prime,
le risorse finanziarie, le sedi, le licenze e i brevetti, i macchinari e le attrezzature,

il capitale sociale (relazioni).
4. Ottenere e armonizzare le risorse necessarie:

Una regola fondamentale per un'azienda di successo € quella di non investire
inizialmente in immobilizzazioni per rimanere il piu flessibili possibile nel
rispondere ai rischi di livello massimo all'inizio. Gli imprenditori dovrebbero
concentrarsi sulla garanzia dei finanziamenti per le attivita attuali e a lungo
termine. Generalmente gli imprenditori si rivolgono a quattro categorie di
finanziatori per le loro nuove idee imprenditoriali: famiglia, amici, banche e fondi

a fondo perduto, la fonte piu attuale e redditizia.
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5. Implementazione e gestione aziendale:

Quanto piu efficientemente un imprenditore utilizza le risorse disponibili per
differenziare la propria azienda, tanto piu protetto sara contro gli attacchi
competitivi. Una gestione aziendale efficace implica l'utilizzo dei risultati
ottenuti per sviluppare l'attivita, diversificare, entrare in nuovi mercati, vendere

a buon prezzo o avviare un nuovo ciclo imprenditoriale.

Imprenditore vs Manager vs Leader

Il concetto di ““ imprenditore ” deriva dal francese ““ entreprendre ”: intraprendere,
impegnarsi nella creazione di qualcosa, impegnarsi in qualcosa che non esiste in
quella forma. Nella maggior parte dei casi, l'imprenditore & sinonimo

dell'azionista dell'azienda (proprietario).

Il manager fa parte del top management, talvolta & sinonimo di azionista, ma
questa non é una regola. Il manager puo essere un dipendente dell'imprenditore.
Il manager e la persona che possiede le conoscenze e il talento necessari per
sfruttare con profitto le risorse umane, finanziarie e materiali di
un‘organizzazione, ecc. Il manager svolge attivita specifiche nel campo che
corrispondono al profilo dell'organizzazione e alla posizione gerarchica ricoperta,
avere caratteristiche psicologiche imposte dalla loro personalita. Pertanto, il
manager puo essere un modello per alcuni dipendenti, adottare il proprio stile di

leadership, sviluppare una certa cultura manageriale, ecc.

Il leader e una persona carismatica che ha la capacita di motivare il personale e
ispirare I’organizzazione. In linea di principio sono anche buoni manager, ma non

necessariamente azionisti dell’azienda.
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John Miner identifica quattro tipi di imprenditori in base alle loro caratteristiche

psicologiche e alle loro conoscenze:

1.

Imprenditore interprete personale:

Dedica una notevole quantita di tempo all'attivita.
Ha fiducia in se stesso.

Impara il piu possibile sulla propria attivita.

Utilizza tecniche di pianificazione.

Reagisce rapidamente ai cambiamenti nell'ambiente.
Ha una forte capacita di problem solving.

Gestisce molto bene le crisi.

Imprenditore orientato alle vendite:

Sempre concentrato sulla vendita.

Si concentra su cosa vendere e come venderlo.
Non rinuncia mai a vendere.

Delega le operazioni aziendali correnti ad altri.

Pone un accento significativo sui rapporti umani e sul lavoro di squadra.

Imprenditore-Manager:

Possiede apprezzabili qualita manageriali e formative.

Dirige i propri dipendenti e si impegna a sviluppare un‘azienda di notevoli
dimensioni.

Assegna tempo e risorse per convincere i potenziali clienti ad acquistare
prodotti.

Incoraggia 1 dipendenti a costruire e perseguire una carriera all’interno

dell’azienda.

45



TF HERA

Trainifique

e Sottolinea I'eliminazione delle differenze culturali tra gli individui e la

costruzione di una cultura organizzativa specifica per I'azienda.
4. Imprenditore esperto, generatore di idee:

e Possiede una vasta conoscenza in un campo specifico per essere
considerato un esperto.

e Ha la liberta di innovare e implementare le proprie idee.

e Presta attenzione ad attrarre individui con qualita complementari per
finalizzare una nuova idea.

e Dedica energia per ottenere supporto per I'implementazione di una nuova

idea.

Passaggi essenziali nella creazione e nello sviluppo di imprese
1. ldentificazione delle fonti delle idee imprenditoriali :

Nella fase iniziale c'é un'idea. Per una buona idea sono essenziali originalita e

creativita.

Se I’1dea attraversa con successo tutte le fasi del processo imprenditoriale, ci sono

alte probabilita di successo nella sua attuazione.

Una buona idea non basta! Sebbene tutte le idee siano buone, oltre la meta delle

Imprese di nuova costituzione falliscono nei primi due anni.
Il fattore piu cruciale ¢ I’opportunita di business, seguita dall’idea.
2. ldentificazione delle opportunita :

L’opportunita imprenditoriale ¢ un’idea che pud essere trasformata in un

business.
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Dovrebbe essere attraente, sostenibile, attuale e coinvolgere un prodotto o

servizio che crei 0 aggiunga valore per I'acquirente o l'utente finale.

Il processo di elaborazione di un business plan e di analisi della sua fattibilita &

finalizzato a trasformare I'idea imprenditoriale in un'opportunita.

A differenza di un’idea, un’opportunita rappresenta un’opportunita per risolvere
un problema o soddisfare un’esigenza del mercato nell’imprenditorialita. In

breve, un’opportunita di business = domanda di mercato insoddisfatta.
3. Sviluppo dell'idea :

Il concetto di business rappresenta il prodotto, il servizio o anche il processo
stesso, percepito in termini di soluzione desiderabile per soddisfare le esigenze
di mercato identificate: la materializzazione di un'opportunita. Questo concetto

deve essere ben studiato nei dettagli.

Il concetto di business deve soddisfare diversi criteri, tra cui unicita, variabili
strategiche (prezzo, promozione, distribuzione, ubicazione), coerenza interna,

fattibilita e sostenibilita.
4. Entrare nell'impresa :

Gli imprenditori hanno due metodi principali per entrare in un'impresa: avviare

un‘attivita in proprio, acquistare (acquisire) un‘attivita esistente o franchising.

Le considerazioni prima di avviare un'impresa includono la
conoscenza/esperienza nella nuova attivita commerciale, I'identificazione degli
utenti e dei clienti target, la determinazione dell'ubicazione adatta, la
comprensione delle tendenze del mercato, l'identificazione dei fornitori, le
strategie di prezzo, il raggiungimento dei clienti, la valutazione della domanda di
prodotti/servizi, I'analisi dei concorrenti, la giustificazione scelte del cliente,
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valutazione del fabbisogno di capitale, scelta della forma giuridica adeguata,

identificazione dei rischi, ecc.

Per rispondere a tutte queste domande € necessario analizzare nel dettaglio sia gli

ambienti interni che quelli esterni.

L' ambiente interno o ambiente competitivo si riferisce a fattori che incidono

direttamente sulle attivita dell'impresa e comprende:

- Concorrenti attuali e potenziali (Nuovi Entranti) all'interno del settore
industriale strategico con cui l'impresa puo avere rapporti di rivalita o

collaborazione.

Qualsiasi attivita puo essere rimodellata in modo tempestivo prestando attenzione
al concorrenti, garantendo il risultato ottimale in condizioni di mercato reali. In

ogni mercato operano tre categorie di concorrenti:

- Concorrenti primari: operano nello stesso settore e area geografica
dell'azienda target e influenzano direttamente I'azienda.

- Concorrenti secondari: influenzano solo indirettamente I'azienda ma
dovrebbero essere presi in considerazione.

- Potenziali concorrenti: suscettibili di entrare nel mercato locale o regionale.

- Clienti con i quali I'impresa intrattiene rapporti commerciali.

L’azienda ha bisogno di definire nicchie di mercato — segmenti di mercato a cui

rivolgersi.

- Fornitori con i quali I’azienda intrattiene rapporti di forza, integrazione o

partnership.

48



TF

Trainifique

HERA

| fornitori sono rappresentati da vari agenti economici che forniscono le risorse

necessarie di materiali, attrezzature, servizi, informazioni e manodopera per un

altro agente economico.

Prodotti sostitutivi, che possono assumere varie forme (prodotti/servizi
sostitutivi che sostituiscono in tutto o in parte il prodotto/servizio offerto dalla

vostra azienda).

Componenti dell'ambiente esterno:

Fattori politico-legali: questi fattori costituiscono I'ambiente politico-legale-
amministrativo esterno dell'organizzazione. Derivano dall'intero sistema di
rapporti che si instaurano tra il potere politico, I'amministrazione
locale/regionale/nazionale e il mondo imprenditoriale, soprattutto nel campo
della legislazione e delle norme giuridiche.

Fattori economici: questi fattori formano 1’ambiente economico in cui opera
I’organizzazione. Includono, tra gli altri, il tasso di crescita economica, il
saldo delle partite correnti, il debito estero, la dipendenza dalle esportazioni,
I’inflazione, i tassi di interesse, il rapporto tra risparmi e investimenti, le
relazioni esterne e il PIL.

Fattori socio-culturali: questi fattori costituiscono I'ambiente specifico
(ambiente demo-psico-linguistico, socio-culturale) composto da modelli di
comportamento individuali e di gruppo che riflettono atteggiamenti, valori e
abitudini. L’ambiente socio-culturale € il piu difficile da descrivere e
quantificare perché riflette atteggiamenti, valori, credenze, abitudini,

tradizioni e norme sviluppate all’interno delle famiglie e nel corso della vita.
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Il fattore umano € presente in vari ruoli: come dipendente, cliente e
consumatore, fornitore, ecc.

- Fattori tecnologici: nel senso ampio del concetto, i fattori tecnologici
costituiscono la competenza del macroambiente rappresentato da un insieme
di processi attraverso 1 quali qualsiasi combinazione di risorse viene
trasformata nei suoi prodotti. L'ambiente tecnologico € costituito da tutti gli
elementi che riflettono lo stato attuale delle conoscenze tecniche e

tecnologiche.

Esaminiamo le capacita imprenditoriali di un'imprenditrice di successo,
concentrandoci sull'esempio di Arianna Huffington, co-fondatrice ed ex
caporedattrice di The Huffington Post. Ecco alcune abilita imprenditoriali chiave

dimostrate da Arianna Huffington:

1. Leadership visionaria: Huffington ha dimostrato una leadership visionaria
co-fondando The Huffington Post, una piattaforma di notizie online
innovativa che ha rivoluzionato il giornalismo digitale. La sua visione era
guella di creare una piattaforma che fornisse una vasta gamma di voci e

prospettive su importanti questioni globali.

2. Pensiero innovativo: il pensiero innovativo di Huffington ha giocato un ruolo
cruciale nel successo di The Huffington Post. Ha riconosciuto presto il
potenziale dei media digitali e ha sfruttato la tecnologia per rivoluzionare il
tradizionale settore delle notizie. La combinazione della piattaforma di report
originali, contenuti aggregati e commenti generati dagli utenti era innovativa

e in anticipo sui tempi.
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3. Resilienza e perseveranza: Huffington ha dovuto affrontare numerose sfide
e battute d'arresto durante il suo percorso imprenditoriale, compreso lo
scetticismo dei media tradizionali e le difficolta finanziarie nei primi giorni
dell'Huffington Post. Tuttavia, ha dimostrato resilienza perseverando nelle

avversita e rimanendo impegnata nella sua visione.

4. Comunicazione efficace: le forti capacita comunicative di Huffington sono
state determinanti nella costruzione e promozione del marchio The Huffington
Post. Era nota per la sua capacita di articolare la missione e i valori della
piattaforma, coinvolgere il pubblico attraverso contenuti accattivanti e

coltivare relazioni con contributori e partner.

5. Adattabilita: Huffington ha dimostrato adattabilita evolvendo The
Huffington Post per soddisfare le mutevoli richieste del mercato e i progressi
tecnologici. Sotto la sua guida, la piattaforma ha ampliato la sua copertura per
includere diversi argomenti come politica, intrattenimento, stile di vita e

benessere, riflettendo i mutevoli interessi dei consumatori.

6. Networking e costruzione di relazioni: la vasta rete di contatti e relazioni di
Huffington ha svolto un ruolo significativo nella crescita e nel successo di The
Huffington Post. Ha sfruttato le sue connessioni nel mondo dei media, della
politica e degli affari per attrarre collaboratori di alto profilo, garantire

partnership e raccogliere capitali per I'azienda.

7. Empatia e intelligenza emotiva: lo stile di leadership di Huffington era
caratterizzato da empatia e intelligenza emotiva. Ha dato priorita al benessere
dei dipendenti e all’equilibrio tra lavoro e vita privata, sostenendo iniziative

come accordi di lavoro flessibili e pratiche di consapevolezza. Questa
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attenzione al benessere olistico ha contribuito a una cultura aziendale positiva

presso The Huffington Post.

8. Processo decisionale strategico: Huffington ha dimostrato capacita
decisionali strategiche guidando I'Huffington Post attraverso traguardi chiave
come l'espansione nei mercati internazionali, la diversificazione dei flussi di
entrate e, infine, la sua acquisizione da parte di AOL. La sua capacita di
prendere solide decisioni strategiche ha contribuito alla crescita e al successo

della piattaforma.

Le capacita imprenditoriali di Arianna Huffington, tra cui leadership visionaria,
pensiero innovativo, resilienza, comunicazione efficace, adattabilita, networking,
empatia e processo decisionale strategico, hanno svolto un ruolo fondamentale nella
creazione e nella crescita di The Huffington Post, rendendola un importante esempio

di imprenditrice donna di successo.
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2.2 Marketing e vendite

Il marketing e le vendite sono due funzioni interconnesse all'interno di un'azienda
che lavorano insieme per attirare clienti, promuovere prodotti o servizi e, in
definitiva, generare entrate. Sebbene condividano obiettivi comuni, ciascuna

funzione ha ruoli e strategie distinti.

Ecco una panoramica del marketing e delle vendite:

Marketing:

Definizione: il marketing implica attivita che creano, comunicano, forniscono e
scambiano offerte che hanno valore per i clienti, i clienti, i partner e la societa in

generale.

Obiettivi chiave:
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Consapevolezza del marchio: costruire e promuovere la consapevolezza del marchio

per far conoscere al pubblico target i prodotti o i servizi.
Lead Generation: attirare potenziali clienti e generare interesse per le offerte.

Ricerche di mercato: comprendere le esigenze, le preferenze e le tendenze del

mercato dei clienti.

Creazione di contenuti: sviluppo di contenuti pertinenti e coinvolgenti per

comunicare la proposta di valore.

Strategie e tattiche:

Content Marketing: creazione e distribuzione di contenuti di valore per attrarre e

coinvolgere il pubblico target.

Social Media Marketing: sfruttare le piattaforme social per connettersi con il

pubblico e promuovere prodotti o servizi.

Email marketing: utilizzo di campagne e-mail per coltivare lead e mantenere

relazioni con i clienti.

SEO (Search Engine Optimization): Ottimizzazione dei contenuti online per

migliorare la visibilita nei risultati dei motori di ricerca.

Metrica:
Impressioni: il numero di volte in cui viene visualizzato il contenuto di marketing.

Coinvolgimento: interazione con materiali di marketing, come Mi piace,

condivisioni e commenti.
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Tassi di conversione: la percentuale di lead che diventano clienti.

Saldi:

Definizione: le vendite implicano attivita legate alla vendita di prodotti o servizi, tra

cui la prospezione, la sensibilizzazione e la conclusione di accordi con i clienti.
Obiettivi chiave:

Generazione di ricavi: raggiungimento degli obiettivi di vendita e generazione di

ricavi per l'azienda.
Acquisizione clienti: identificazione e acquisizione di nuovi clienti.
Costruzione di relazioni: stabilire e coltivare relazioni con i clienti.

Chiusura delle trattative: trasformare i lead in clienti paganti.

Strategie e tattiche:

Prospezione: identificazione di potenziali clienti che corrispondono al profilo

acquirente ideale.

Presentazioni di vendita: dimostrare il valore di prodotti o servizi ai potenziali
clienti.

Negoziazione: discutere i termini, affrontare le obiezioni e raggiungere accordi

reciprocamente vantaggiosi.

Chiusura: finalizzazione della vendita e completamento della transazione.
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Metrica:

Ricavi delle vendite: il reddito totale generato dalle vendite.

Tasso

di conversione: la percentuale di lead che si traducono in una vendita.

Dimensione media dell'affare: il valore medio di un accordo di vendita.

Durata del ciclo di vendita: il tempo necessario per convertire un lead in un cliente.

Collaborazione tra marketing e vendite:

Allineamento:

Comunicazione: comunicazione e collaborazione regolari tra i team di
marketing e di vendita per condividere approfondimenti e feedback.
Obiettivi condivisi: stabilire obiettivi comuni in linea con gli obiettivi

aziendali generali.

Trasferimento principale:

Qualificazione: commercializzare lead qualificati in base a criteri prima di
passarli alle vendite.
Ciclo di feedback: le vendite forniscono feedback sulla qualita dei lead per

perfezionare le strategie di marketing.

Viaggio del cliente:

Mappatura: mappatura collaborativa del percorso del cliente dalla
consapevolezza alla conversione.
Personalizzazione: adattamento degli sforzi di marketing e vendita alle

diverse fasi del percorso dell'acquirente.
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Integrazione tecnologica:

- CRM (Customer Relationship Management): utilizzo di strumenti CRM per
il monitoraggio e la gestione senza soluzione di continuita delle interazioni
con i clienti.

- Analisi: utilizzo di dati e analisi per misurare l'efficacia degli sforzi di

marketing e vendita.

In sintesi, il marketing si concentra sulla creazione di consapevolezza e interesse,
mentre le vendite si concentrano sulla conversione di tale interesse in entrate. Le
aziende di successo riconoscono l'interdipendenza di queste funzioni e promuovono
la collaborazione per creare una strategia coesa ed efficace per l'acquisizione e la

fidelizzazione dei clienti.

La maggior parte delle aziende gestisce la propria attivita ad alto rischio e con
limitate possibilita di anticipare i cambiamenti. Nell'ambiente, il nuovo quadro
competitivo é caratterizzato da quattro categorie principali di fattori: cambiamento,
complessita, caos e contraddizione. La domanda principale e: perché il cliente
comprera da me? L'acquirente scegliera il prodotto offerto solo se le sue

caratteristiche soddisfano al meglio le sue esigenze.

La vendita del prodotto/servizio e l'aspetto essenziale di qualsiasi attivita
commerciale. Le vendite significano la riscossione dei ricavi, da cui dipendono tutte
le altre funzioni dell'azienda, dalla produzione alla contabilita. Le vendite possono
essere condotte attraverso varie modalita: * Vendita diretta - attraverso l'interazione
diretta con il cliente; « Vendite tramite altre reti commerciali; * Negozio virtuale,

ecCcC.
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Le vendite, infatti, rappresentano il motore trainante di un'impresa, capace di
spingere una piccola impresa verso dimensioni piu grandi. Senza vendite, qualsiasi
azienda e in bancarotta. Qualsiasi risorsa finanziaria attratta e altamente reattiva agli

affari se c'e un ritmo di vendita soddisfacente.

Le vendite sono fondamentalmente un incontro tra le specifiche esigenze ed esigenze
del cliente e le caratteristiche del prodotto/servizio offerto. La decisione di acquisto
del cliente si basa sui vantaggi forniti dall'acquisto del prodotto/servizio, non sulle

caratteristiche del prodotto/servizio.

In genere, il cliente confronta i prodotti/servizi con quelli della concorrenza,
compresi i vantaggi che offrono. Il confronto si estende a prodotti/servizi sostitutivi.
Per effettuare la vendita, il prodotto/servizio offerto deve fornire maggiori vantaggi

rispetto ai concorrenti o ai sostituti.

Se una piccola impresa non € in grado di ottenere vantaggi a lungo termine attraverso
prezzi bassi, deve trovare un vantaggio competitivo che le permetta di superare la
fase iniziale e far crescere il business. Il vantaggio competitivo é rappresentato dalle

modalita con cui I'offerta del mercato si differenzia dalle altre (si distingue).

Il vantaggio competitivo e la risposta alla domanda "Perché il cliente comprera da

me?" Il vantaggio competitivo é il risultato di:

- Analisi di prodotti/servizi simili e sostitutivi esistenti sul mercato,
evidenziandone punti di forza e di debolezza.

- Stabilire 1 requisiti del segmento di clientela target, al quale fornira
soddisfazione;

- Definire le caratteristiche del prodotto/servizio offerto a condizioni innovative

che meglio rispondano alle esigenze del segmento target;
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- Determinazione del prezzo per la nuova offerta e analisi in condizioni

competitive, considerando una strategia a lungo termine.

La strategia di marketing e uno degli aspetti piu importanti della valutazione e della
pianificazione di un'impresa, con l'obiettivo di dimostrare come l'azienda soddisfa
la domanda ed evidenziare la continua adattabilita dell'azienda alle condizioni del

mercato.

Per un’impresa in fase di avvio, la strategia di marketing piu consigliata ¢ la strategia
di penetrazione del mercato. Ogni strategia ha i propri obiettivi, che riguardano

I'immagine, la comunicazione o il volume delle vendite.

La strategia di penetrazione del mercato prevede di prendere decisioni di sviluppo
all’interno dei mercati attuali con 1 prodotti attuali. Cid pud essere ottenuto
considerando la fase di sviluppo del mercato e il livello di competitivita. Questa

strategia portera alla formazione di quote di mercato.
Essenzialmente, la strategia di penetrazione si realizza attraverso i seguenti metodi:
« Attrarre i non consumatori;

« Aittirare clienti da imprese concorrenti nello stesso segmento (vedi concorrenti

principali);

. Aumentare la fedelta dei clienti alle offerte dell'azienda attraverso prezzi piu

bassi.

La Strategia di Copertura del Mercato prevede un approccio di marketing
indifferenziato, almeno per il periodo iniziale (primi 6 mesi - 12 mesi), proponendo
le stesse offerte a tutti i segmenti target su cui si focalizza I'azienda, con il desiderio
di servizi da acquistare in massa, cosi come un “insieme” omogeneo, senza
concorrenza agguerrita e costi bassi. Nel lungo termine (piu di un anno), I'azienda
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dovrebbe adattare la propria strategia in base ai risultati iniziali e alle richieste

registrate, adottando un approccio di marketing concentrato.

Il marketing differenziato prevede il lancio di piu offerte di mercato per segmenti
specifici perché mira a rivolgersi a tutti attraverso un marketing mix su misura per

ciascuno.

Dal punto di vista del cliente, il marketing mix rappresenta I'offerta dell'azienda:
1. Prodotto — il servizio offerto;
2. Prezzo — quanto paghera il cliente per i servizi/prodotti offerti;
3. Promozione: come verranno attratti i clienti;

4. Posizionamento: come i prodotti/servizi verranno avvicinati ai potenziali

clienti.

Politica del prodotto : la politica del prodotto prevede la descrizione dettagliata di

tutti i prodotti e servizi - aree di attivita dell'azienda in base ai seguenti criteri:
« Nome
. Tecnologia
. Utilita
« Confezione
« Colore
« Misurare

« Vantaggi per il cliente
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e ... ECCetera.

La descrizione dei prodotti/servizi puo essere presentata in forma tabellare. Puo
anche essere effettuata una classificazione in base alla quota di fatturato e alla

redditivita di ciascuno.

Politica dei prezzi : La politica dei prezzi puo essere una strategia di marketing
differenziata o indifferenziata basata su vari aspetti come stagionalita, posizione

geografica, segmenti di mercato, potere d'acquisto, numero, frequenza, ecc.

Una strategia di prezzo differenziata prevede il lancio di molteplici offerte di
mercato perche il segmento di mercato non e sufficientemente omogeneo.
L’obiettivo non ¢ ottenere profitti a breve termine ma conquistare una quota

maggiore di mercato. In questo caso e indicato I'utilizzo di prezzi comparabili.

[l prezzo comparabile ¢ I’opzione migliore quando 1’azienda non ¢ leader di mercato
ma detiene ancora una quota di mercato nel suo settore di attivita. La strategia di
prezzo elevato e I'opzione migliore quando l'azienda si distingue per la qualita e
I'unicita dei suoi servizi, aumentando la disponibilita dei clienti a pagare prezzi piu

alti per servizi/prodotti che li interessano particolarmente.
Due categorie di fattori influenzano la determinazione del prezzo:

« Fattori interni: il costo del servizio stesso e il margine di profitto perseguito

dall'azienda.

. Fattori esterni: domanda relativamente elevata di tali servizi sul mercato, costi
associati, elevata concorrenza negli ultimi anni, prezzi che i clienti sono
disposti ad accettare, prezzi praticati dai concorrenti, nonche previsioni per il
prossimo anno riguardo all’andamento dei prezzi di mercato, ecc.
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E possibile apportare modifiche ai prezzi per incoraggiare le vendite in base al
contesto esistente in un dato momento, ad esempio offrendo sconti, utilizzando
prezzi differenziati per prodotti e servizi, applicando prezzi psicologici per stimolare
le intenzioni di acquisto, prezzi promozionali, prezzi orientati al valore, prezzi
geografici prezzi basati (in base alla distanza dalla posizione del cliente),

introduzione di sistemi di pagamento estesi, pagamento anticipato, ecc.

Politica di promozione : avere un prodotto 0 un servizio competitivo e non
promuoverlo equivale all'inesistenza nell'ambiente economico competitivo odierno,

e talvolta anche all'esistenza dell'impresa.
| mezzi di comunicazione con i clienti includono:

. Pubblicita: sito web, altri social media, insegna luminosa, cartelle di
presentazione, descrizione azienda, biglietti da visita, carta intestata,

cataloghi, ecc.

. Marketing diretto: gestione di un database di clienti attuali e potenziali (CRM,
ERP, BI), con obiettivi come generare ordini, trasmettere informazioni,

raccogliere fondi, vendere servizi, ecc.

« Pubbliche relazioni: presenza a seminari, convegni, fiere, forum, attivita di

responsabilita sociale, lobbying, articoli su media specializzati.

« Promozione delle vendite: campagne di riduzione dei prezzi, buoni, sconti,
bonus, offerte regalo, concorsi, altre offerte, cataloghi online e cartacei, invio

di offerte/cataloghi.

. Forza vendita: contatto diretto con i clienti, creando una buona impressione,
in modo che le loro raccomandazioni attirino nuovi clienti (e-mail, telefono,
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incontri faccia a faccia). Questo contatto deve essere continuo: relazioni con i

clienti.

Politica di posizionamento (distribuzione): il posizionamento diventa il luogo in cui
I clienti possono trovare l'azienda e, implicitamente, il luogo in cui avvengono le

vendite di servizi, intendendo "ubicazione del cliente™ piuttosto che sede dell'attivita.

| canali di distribuzione sono i percorsi attraverso i quali un‘azienda puo informare i
potenziali clienti e, a loro volta, i clienti hanno I'opportunita di reagire e acquistare
servizi. Il fattore determinante nella gestione dei canali distributivi & la loro
lunghezza. Piu lunghi sono i canali di distribuzione, pitu intermediari sono coinvolti
lungo il percorso. Poiché un cliente dovrebbe idealmente ottenere la stessa tariffa
attraverso qualsiasi canale da cui tenta di acquistare, le tariffe fissate dall'azienda
devono essere indirettamente proporzionali alla lunghezza del canale di

distribuzione.

Per una start-up, la strategia del canale unico diretto € la piu adatta grazie ai costi

bassi e alla conoscenza dettagliata del business. Puo materializzarsi come segue:

« Presentazioni ufficiali interne (compresi aggiornamenti periodici del sito

web);
« Raccomandazioni dei clienti esistenti;

« Contattare potenziali clienti e proporre offerte vantaggiose.
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Altri elementi della strategia di marketing : si consiglia che il personale di vendita
sia qualificato o abbia un livello minimo di esperienza di vendita. Se cio comporta

costi troppo elevati, valuta la possibilita di formare agenti di vendita.

Ogni strategia di marketing dovrebbe avere un budget assegnato annualmente e un

programma.

La stima dei costi per la strategia di promozione non dovrebbe basarsi sul principio
"guanto possiamo permetterci al momento" senza stabilire una strategia di marketing

0 approcci e mezzi concreti ed efficienti.

La strategia di marketing proposta avra una durata di 12 mesi. La valutazione dei
risultati sara condotta ogni 6 mesi. Alla fine si trarra una conclusione se la strategia

verra mantenuta, subira modifiche o sara sostituita.

Di seguito é riportato un esempio di piano di marketing per un‘azienda fittizia, "ABC

Tech Solutions"”, che offre soluzioni software per piccole imprese:
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Piano di marketing delle soluzioni tecnologiche ABC
Sintesi:
. Breve panoramica di ABC Tech Solutions e dei suoi obiettivi.

« Riepilogo delle principali strategie e iniziative di marketing delineate nel

piano.
1. Analisi della situazione:
« Panoramica di mercato:

. Dimensioni e tendenze di crescita del mercato del software per piccole

imprese.
« Principali concorrenti e loro quota di mercato.

« Analisi aziendale:
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« Punti di forza, debolezza, opportunita e minacce (analisi SWOT) di
ABC Tech Solutions.

. Proposta di vendita unica (USP) e vantaggi competitivi.
2. Mercato di riferimento:

« Definizione dei segmenti di clientela target (ad esempio, piccole imprese in

vari settori).
. Dati demografici, psicografici e comportamentali dei clienti.
« Individuazione dei mercati target primari e secondari.
3. Obiettivi di marketing:

« Obiettivi specifici, misurabili, realizzabili, pertinenti e con limiti di tempo
(SMART) relativi alle vendite, alla notorieta del marchio, all'acquisizione e

alla fidelizzazione dei clienti.
4. Strategie di marketing:
. Strategia del prodotto:

. Panoramica delle offerte e delle caratteristiche dei prodotti ABC Tech

Solutions.
. Strategia di posizionamento per differenziarsi dai concorrenti.
. Strategia di prezzo:

« Modelli di prezzo (ad esempio, prezzi scaglionati basati su

abbonamento).

. Strategia di prezzo rispetto ai concorrenti e valore percepito.
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« Strategia di distribuzione:
« Canali di distribuzione (es. vendita diretta, vendita online, partnership).
. Copertura geografica e piani di espansione.
. Strategia promozionale:
« Piano di comunicazione di marketing integrato:
. Pubblicita (online, stampa, social media).
« Pubbliche relazioni e rapporti con i media.
. Content marketing (blog, white paper, case study).
. Social media marketing (piattaforme, strategia dei contenuti).
« Campagne di email marketing.
. Eventi e sponsorizzazioni.
. Strategia di marketing digitale:
. Strategia di ottimizzazione dei motori di ricerca (SEO).
. Campagne pubblicitarie pay-per-click (PPC).
. Pubblicita sui social media (targeting, allocazione del budget).

« Ottimizzazione del sito web e miglioramenti dell'esperienza utente
(UX).

. Strategia di gestione delle relazioni con i clienti (CRM):
« Processo di onboarding del cliente.

. Iniziative di supporto e fidelizzazione dei clienti.
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« Programmi fedelta e incentivi per le referenze.
5. Piano di attuazione:

« Cronologia e tappe fondamentali per I'esecuzione di strategie e iniziative di

marketing.
. Allocazione delle risorse (budget, personale, tecnologia).
. Responsabilita e doveri per ciascun membro del team.
« Piani di emergenza per potenziali sfide o ostacoli.
6. Monitoraggio e misurazione:

« Indicatori chiave di prestazione (KPI) per monitorare I'efficacia degli sforzi di

marketing:

« Metriche di vendita (entrate, tassi di conversione, costo di acquisizione

del cliente).

« Metriche di notorieta del marchio (traffico sul sito web, coinvolgimento

sui social media, menzioni del marchio).

« Metriche di soddisfazione e fidelizzazione del cliente (lifetime value

del cliente, tasso di abbandono).

« Strumenti e metodi per la raccolta, I'analisi e il reporting dei dati (piattaforme

di analisi, sondaggi, meccanismi di feedback).

« Revisione e adeguamento regolari delle strategie di marketing in base a

parametri di performance e dinamiche di mercato.

7. Bilancio:
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. Ripartizione dettagliata dell'allocazione del budget di marketing tra vari canali

e attivita.

« Giustificazione delle decisioni di bilancio basate sul ROI previsto e sulle

priorita strategiche.
8. Conclusione:
« Riepilogo dei punti chiave e raccomandazioni per andare avanti.

« Impegno nella valutazione continua e nell'ottimizzazione del piano di

marketing.

Questo piano di marketing fornisce un quadro completo affinché ABC Tech
Solutions raggiunga e coinvolga in modo efficace il suo pubblico target, incrementi
le vendite e costruisca il valore del marchio nel competitivo mercato del software
per piccole imprese. Serve come tabella di marcia per allineare gli sforzi di
marketing con gli obiettivi aziendali e massimizzare il ritorno sull'investimento dalle

attivita di marketing.

Consideriamo una vera azienda nel settore agricolo, come "Monsanto™ (ora parte di
Bayer Crop Science), che si concentra sulla fornitura di prodotti e soluzioni agricole
agli agricoltori di tutto il mondo. Ecco uno schema di esempio di un piano di

marketing per la Monsanto:

Piano di marketing della Monsanto

Sintesi:
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. Monsanto mira ad aumentare la penetrazione nel mercato e la consapevolezza

del marchio dei suoi prodotti e soluzioni agricoli attraverso strategie e
Iniziative di marketing mirate.

1. Obiettivi di marketing:
« Aumentare del 20% la quota di mercato nelle principali regioni agricole.

« Migliorare il riconoscimento e la percezione del marchio tra gli agricoltori e
le parti interessate del settore agricolo.

. Educare gli agricoltori sui vantaggi e sulla proposta di valore dei prodotti e
delle tecnologie Monsanto.

2. Mercato di riferimento:

« Segmento Agricoltore:

« Agricoltori di piccole, medie e grandi dimensioni che operano su

diversi tipi di colture (ad esempio mais, soia, cotone).

. Demografia: proprietari di aziende agricole, operatori e professionisti
agricoli.

« [Focus geografico:

« Principali regioni agricole con elevata produzione agricola e domanda
di input e tecnologie agricole.

3. Portafoglio prodotti:

. Portafoglio di semi:

« Semi geneticamente modificati (GM) con caratteristiche per una

migliore resa, resistenza ai parassiti e tolleranza alla siccita.
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« Sementi convenzionali e ibride per varie colture, tra cui mais, soia e

ortaggi.
« Protezione del raccolto:

« Erbicidi, insetticidi e fungicidi per il controllo delle infestanti, la

gestione dei parassiti e la prevenzione delle malattie.
« Soluzioni per I’agricoltura digitale:

« Tecnologie di agricoltura di precisione per processi decisionali basati

sui dati, monitoraggio sul campo e ottimizzazione della resa.
4. Strategie di marketing:
« Posizionamento del prodotto:

e Posizionare Monsanto come leader nell’innovazione e nella

sostenibilita agricola.

. Sottolineare i vantaggi dei prodotti Monsanto nel migliorare la

produttivita agricola, la redditivita e la tutela dell'ambiente.
« Notorieta del marchio:

. Campagne pubblicitarie multicanale rivolte ad agricoltori, agronomi e

influencer agricoli.
« Sponsorizzazione di eventi agricoli, fiere e convegni di settore.
« Leadership di pensiero:

« Iniziative di content marketing, inclusi blog, articoli e documenti di

ricerca sulle tendenze e le migliori pratiche agricole.
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. Collaborazione con esperti agricoli, universita e istituti di ricerca per

condividere approfondimenti e competenze.
« Il coinvolgimento del cliente:

. Piattaforme digitali interattive per consentire agli agricoltori di
accedere a informazioni sui prodotti, consulenza agronomica e risorse

di supporto.

« Programmi di fidelizzazione dei clienti e premi per acquisti ripetuti e

referral.
o Partenariati:

. Collaborazione con cooperative agricole, concessionari e canali di
distribuzione per raggiungere gli agricoltori in aree remote e

sottoservite.

« Alleanze strategiche con aziende sementiere, fornitori di tecnologia e

produttori di attrezzature agricole per offrire soluzioni integrate.
5. Canali di marketing:
« Marketing digitale:

. Ottimizzazione del sito web per la visibilita sui motori di ricerca e

I'esperienza utente.

. Campagne di social media marketing su piattaforme frequentate dagli

agricoltori (es. Facebook, Twitter, LinkedlIn).

« Newsletter via e-mail, webinar e tutorial online per la formazione e il

coinvolgimento degli agricoltori.
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« Marketing tradizionale:
« Stampa annunci su pubblicazioni agricole e riviste di settore.
« Spot radiofonici e sponsorizzazioni su radio rurali.

« Campagne di direct mail rivolte agli agricoltori e alle parti interessate

del settore agricolo.
« Marketing sul campo:

. Dimostrazioni in azienda, giornate sul campo e prove di prodotto per

mostrare i prodotti Monsanto in azione.

« Unita di marketing mobile per la sensibilizzazione rurale e il

coinvolgimento della comunita nelle comunita agricole.
6. Budget di marketing:

. Allocazione del budget di marketing tra diversi canali e attivita, in base alle

priorita strategiche e al ROI previsto.

« Revisione e aggiustamento regolari dell'allocazione del budget per ottimizzare

le prestazioni di marketing e massimizzare I'impatto.
7. Misurazione e valutazione:
« Indicatori chiave di prestazione (KPI):

« Crescita della quota di mercato nelle regioni target e nei segmenti delle

colture.

« Metriche sulla notorieta del marchio, inclusi sondaggi sul ricordo e

sulla percezione del marchio.
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« Metriche di coinvolgimento dei clienti, come traffico sul sito web,

coinvolgimento sui social media e tassi di apertura delle e-mail.
« Utensili:

. Piattaforme di analisi di marketing per monitorare le prestazioni delle

campagne, i dati demografici del pubblico e le metriche di conversione.

« Studi di ricerche di mercato, focus group e sondaggi sul feedback dei

clienti per il miglioramento e I'ottimizzazione continui.

Questo piano di marketing fornisce alla Monsanto un quadro strategico per
raggiungere e coinvolgere il suo pubblico target, incrementare le vendite e rafforzare
la fedelta al marchio nel competitivo settore agricolo. Allinea gli sforzi di marketing
con gli obiettivi aziendali e le dinamiche di mercato per massimizzare l'impatto

dell'azienda e la proposta di valore per gli agricoltori di tutto il mondo.

Di seguito é riportato un esempio di piano di vendita per un'azienda fittizia, "XYZ

Furniture Store", specializzata nella vendita di mobili e decorazioni per la casa:

Piano di vendita del negozio di mobili XYZ
Sintesi:
« Breve panoramica di XYZ Furniture Store e dei suoi obiettivi di vendita.

« Riepilogo delle principali strategie e iniziative di vendita delineate nel piano.
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1. Obiettivi di vendita:

« Obiettivi specifici, misurabili, realizzabili, pertinenti e con limiti di tempo
(SMART) relativi agli obiettivi di fatturato, all'acquisizione di clienti, alla

quota di mercato e alla soddisfazione del cliente.
2. Struttura del team di vendita:
« Panoramica della struttura organizzativa e dei ruoli del team di vendita.
« Numero di rappresentanti di vendita, manager e personale di supporto.
. Territori 0 segmenti di mercato assegnati a ciascun venditore.
3. Mercato di riferimento:

. Definizione dei segmenti di clientela target (ad esempio proprietari di case,

interior designer, promotori immobiliari).
. Dati demografici, psicografici e comportamento d'acquisto dei clienti.
« Individuazione dei mercati target primari e secondari.
4. Strategie di vendita:
. Strategia di prospezione:

. Metodi di lead generation (ad esempio, marketing in entrata, chiamate

In uscita, eventi di networking).
« Criteri di qualificazione per l'identificazione dei potenziali clienti.
« Presentazione di vendita:
« Panoramica delle offerte di prodotti e della proposta di valore di XYZ

Furniture Store.
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« Script di vendita, presentazioni e dimostrazioni per mostrare i prodotti.

Costruzione di relazioni:

 Strategia di gestione delle relazioni con i clienti (CRM).

« Procedure di follow-up e campagne di consolidamento per mantenere

il coinvolgimento con potenziali clienti e clienti.

Strategia del canale di vendita:

« Canali di distribuzione (ad esempio, vendite in showroom, vendite

online, partnership con aziende di interior design).
. Copertura geografica e piani di espansione.

Cross-selling e upselling:

. Strategie per aumentare il valore medio degli ordini e il valore della vita
del cliente attraverso offerte di prodotti aggiuntivi e servizi

complementari.

Fidelizzazione dei clienti:

« Iniziative di fidelizzazione dei clienti (ad esempio programmi fedelta,

offerte personalizzate, follow-up post-acquisto).

« Meccanismi di feedback dei clienti e strategie per affrontare le

preoccupazioni o i reclami dei clienti.
5. Processo di vendita:

« Schema passo passo del processo di vendita, dalla lead generation alla

chiusura della vendita:

« Contatto iniziale e qualificazione.
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« Valutazione delle esigenze e presentazione della soluzione.
« Negoziazione e gestione delle obiezioni.
« Chiusura della vendita e follow-up post-vendita.

« Gestione della pipeline di vendita:

. Fasi e criteri della pipeline per spostare i potenziali clienti attraverso

I'imbuto di vendita.

« Strumenti di previsione e monitoraggio delle vendite (ad esempio,
software CRM).

6. Formazione e sviluppo delle vendite:

« Programmi di formazione per rappresentanti di vendita per migliorare la
conoscenza del prodotto, le capacita di vendita e la gestione delle relazioni

con i clienti.

. Coaching e mentoring continui per supportare il miglioramento continuo e lo

sviluppo delle competenze.
7. Misurazione delle prestazioni di vendita:

« Indicatori chiave di prestazione (KPI) per monitorare I'efficacia degli sforzi di

vendita:

. Fatturato delle vendite e parametri di redditivita (ad esempio, obiettivi

di vendita mensili, margine lordo).

« Metriche di acquisizione dei clienti (ad esempio tassi di conversione,

costo per acquisizione).
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« Metriche di produttivita delle vendite (ad esempio, dimensione media

dell'affare, durata del ciclo di vendita).

« Strumenti e metodi per la raccolta, I'analisi e il reporting dei dati (ad esempio,

report sulle vendite, dashboard, revisioni delle prestazioni).
8. Incentivi e compensi alle vendite:

« Programmi di incentivi per motivare e premiare le prestazioni di vendita (ad

esempio, struttura delle commissioni, bonus, programmi di riconoscimento).

« Piani retributivi equi e trasparenti in linea con gli obiettivi di vendita e gli

obiettivi aziendali.
9. Tecnologia e strumenti di vendita:

. Strumenti di abilitazione alle vendite (ad esempio, software CRM, strumenti

di automazione delle vendite, database di prospezione).

« Infrastruttura tecnologica a supporto delle attivita di vendita a distanza e delle

interazioni virtuali con i clienti.
10. Bilancio:
. Ripartizione dettagliata dell'allocazione del budget di vendita tra varie attivita
e iniziative.
« Giustificazione delle decisioni di bilancio basate sul ROl previsto e sulle
priorita strategiche.
11. Conclusione:
« Riepilogo dei punti chiave e raccomandazioni per I'implementazione del piano

di vendita.

78



TF HERA

Trainifique

« Impegno nella valutazione continua e nell'ottimizzazione delle strategie di

vendita per raggiungere gli obiettivi aziendali.

Questo piano di vendita fornisce un quadro completo per XYZ Furniture Store per
favorire la crescita dei ricavi, acquisire e fidelizzare i clienti e ottimizzare le
prestazioni di vendita. Serve come tabella di marcia per allineare gli sforzi di vendita
con gli obiettivi aziendali e massimizzare il ritorno sull'investimento dalle attivita di

vendita.

Consideriamo una vera azienda focalizzata sull'agricoltura, come "John Deere",
azienda leader nella produzione di macchine e attrezzature agricole. Ecco uno

schema di esempio di un piano di vendita per John Deere:

Piano di vendita John Deere
Sintesi:

« John Deere mira ad aumentare le vendite di attrezzature e soluzioni agricole
del 15% nel prossimo anno fiscale attraverso strategie e iniziative di vendita

mirate.
1. Obiettivi di vendita:

. Aumentare il fatturato delle macchine e attrezzature agricole del 15% rispetto

all’anno fiscale precedente.

« Espandere la quota di mercato in regioni e segmenti geografici chiave,
comprese le aziende agricole di piccole, medie e grandi dimensioni.
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« Raggiungere un indice di soddisfazione del cliente pari o superiore al 90%.
2. Struttura del team di vendita:
« Composizione del team di vendita:

« 100 rappresentanti commerciali specializzati in diverse linee di

prodotto (trattori, mietitrebbie, mietitrici, ecc.).

« Responsabili vendite regionali che supervisionano i team di vendita in

ciascun territorio.
« Assegnazione del territorio:

. Territori di vendita in base alle regioni geografiche e ai segmenti di

clientela (ad esempio, tipo di coltura, dimensione dell'azienda agricola).
3. Mercato di riferimento:
. Segmento agricolo:
« Agricoltori di piccole, medie e grandi dimensioni.

. Demografia: proprietari di aziende agricole, operatori e cooperative

agricole.
« [Focus geografico:

« Principali regioni agricole con elevata produzione agricola e domanda
di macchinari agricoli (ad esempio, la regione del Midwest negli Stati

Uniti, la regione del Punjab in India).
4. Strategie di vendita:

« Differenziazione del prodotto:
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. Evidenzia le prestazioni, I'affidabilita e le caratteristiche tecnologiche

delle macchine agricole John Deere.

. Sottolinea i vantaggi delle soluzioni di agricoltura di precisione per

ottimizzare la resa e 1’efficienza delle colture.
« Costruzione di relazioni:

« Costruisci e mantieni solidi rapporti con concessionari, distributori e

rivenditori di macchine agricole.

« Fornire formazione e supporto ai concessionari sulla conoscenza del

prodotto, sulle tecniche di vendita e sul servizio clienti.
« [Formazione del cliente:

« Conduci seminari didattici, dimostrazioni sul campo e workshop per

presentare i prodotti e le tecnologie John Deere.

« Offrire risorse online, webinar e materiali di formazione per gli
agricoltori sulle migliori pratiche in agricoltura e sul funzionamento

delle attrezzature.
« Opzioni di finanziamento:

« Offrire soluzioni di finanziamento flessibili e programmi di leasing per

rendere le attrezzature John Deere piu accessibili agli agricoltori.

« Collabora con istituti finanziari per fornire tassi di interesse competitivi

e condizioni favorevoli per I'acquisto di attrezzature.

« Supporto post-vendita:
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. Fornire un supporto post-vendita completo, inclusi servizi di

manutenzione, disponibilita di pezzi di ricambio e assistenza tecnica.

« Implementare meccanismi di feedback dei clienti per migliorare

continuamente la qualita del prodotto e la fornitura del servizio.
5. Processo di vendita:
. Contatto iniziale:

. Generazione di lead attraverso segnalazioni di concessionari, campagne

di marketing diretto ed eventi di settore.

« Qualificazione dei lead in base alle operazioni agricole, alle esigenze di

attrezzature e a considerazioni di budget.
« Valutazione dei bisogni:

« Consulenze in loco e visite in azienda per valutare i requisiti delle

attrezzature, le condizioni del terreno e i sistemi di coltivazione.

« Collaborazione con agronomi e ingegneri agrari per fornire soluzioni

personalizzate per ogni operazione agricola.
« Proposta e negoziazione:

« Presentazione di pacchetti di attrezzature su misura, comprese

specifiche, prezzi e opzioni di finanziamento.
« Negoziazione di termini, accordi di permuta e programmi di consegna.
« Chiusura della vendita:

. Finalizzazione di contratti di acquisto e accordi di finanziamento.
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Coordinamento della consegna, installazione e formazione delle

attrezzature per gli operatori agricoli.

6. Misurazione delle prestazioni di vendita:

« Indicatori chiave di prestazione (KPI):

Fatturato mensile e volume di vendita unitario per diverse linee di

prodotto e regioni.

Punteggi di soddisfazione del cliente basati su sondaggi e feedback

post-vendita.

Metriche sulle prestazioni del rivenditore, tra cui rotazione

dell'inventario, quota di mercato e tassi di fidelizzazione dei clienti.

« Utensili:

Software CRM per la gestione delle relazioni con i clienti, il

monitoraggio delle attivita di vendita e I'analisi dei dati di vendita.

Dashboard di vendita e strumenti di reporting per monitorare le

prestazioni e identificare opportunita di crescita.

Questo piano di vendita fornisce a

114388 John Deere un approccio strutturato

per raggiungere i propri obiettivi di

.......

SWT0eT: 8 vendita, espandere la propria presenza
sul mercato e offrire valore agli

o 'l agricoltori attraverso attrezzature e

soluzioni agricole innovative.
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2.3 Analisi di mercato

L’analisi di mercato € un processo completo che prevede la valutazione di vari fattori
relativi a un mercato o un settore specifico. Lo scopo dell'analisi di mercato é
acquisire una comprensione piu profonda delle dinamiche, delle tendenze, delle

opportunita e delle sfide del mercato.

Condurre un’analisi di mercato efficiente ¢ fondamentale per il successo della tua

attivita. Ecco una guida passo passo su come eseguire un'analisi di mercato efficace:
1. Definisci i tuoi obiettivi:

« Delinea chiaramente gli obiettivi della tua analisi di mercato. Stai
entrando in un nuovo mercato, lanciando un nuovo prodotto o

valutando le condizioni di mercato esistenti?

2. ldentifica il tuo mercato di riferimento:
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. Definisci chiaramente le caratteristiche demografiche, geografiche,
psicografiche e comportamentali dei tuoi clienti target. Comprendi chi

sono i tuoi clienti ideali.
3. Raccogliere dati di mercato:

« Raccoglisiai dati primari che quelli secondari. | dati primari implicano
la conduzione di sondaggi, interviste o focus group. | dati secondari
includono ricerche di mercato esistenti, rapporti di settore e

pubblicazioni governative.
4. Analizzare le tendenze del settore:

« Ricerca e analizza le tendenze attuali nel tuo settore. Rimani informato
sui progressi tecnologici, sulle preferenze dei consumatori e su

qualsiasi altro sviluppo rilevante.
5. Analisi competitiva:

« Individua i tuoi concorrenti diretti e indiretti. Analizza i loro punti di
forza, di debolezza, la quota di mercato, le strategie di prezzo e la base

clienti. Comprendi cosa distingue la tua attivita.
6. Analisi SWOT:

« Conduci un‘analisi SWOT (punti di forza, debolezza, opportunita,
minacce) per la tua attivita. Valuta i fattori interni come il tuo team, le
risorse e le capacita, nonché i fattori esterni che influenzano la tua
attivita.

7. Valutare il contesto normativo:
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. Comprendi eventuali normative, standard di settore o vincoli legali che
potrebbero avere un impatto sulla tua attivita. Cio e fondamentale per

la conformita e la gestione del rischio.
8. Valutare le dimensioni e la crescita del mercato:

« Determinare la dimensione attuale del mercato e il suo potenziale di
crescita. Guarda i dati storici e le proiezioni. Queste informazioni ti
aiutano a comprendere la capacita del mercato e le potenziali

opportunita.
9. Analizzare il comportamento del cliente:

« Comprendi il comportamento di acquisto, le preferenze e il processo
decisionale dei tuoi clienti. Queste informazioni guidano lo sviluppo
del prodotto, la strategia di marketing e gli sforzi di coinvolgimento dei

clienti.
10.1dentificare le barriere all’ingresso nel mercato:

« Determinare potenziali barriere all'ingresso, come elevati costi di avvio,
fedelta al marchio o accordi con fornitori esclusivi. Valuta in che modo
queste barriere potrebbero influire sulla tua strategia di ingresso nel

mercato.
11.Valutare i canali di distribuzione:

« Analizzare I'efficacia dei canali di distribuzione esistenti. Considera se
esistono metodi di distribuzione alternativi o piu efficienti per i tuoi

prodotti o servizi.

12.Strategia di prezzo:
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. Valutare le strategie di prezzo utilizzate dai concorrenti. Determina il
valore percepito dei tuoi prodotti o servizi. Stabilire una strategia di

prezzo competitiva e redditizia.
13.Valutazione del rischio:

« Identifica i potenziali rischi che potrebbero avere un impatto sulla tua
attivita, come recessioni economiche, cambiamento delle preferenze
dei consumatori o interruzioni tecnologiche. Sviluppare piani di

emergenza per mitigare questi rischi.
14.Strategie di ingresso nel mercato:

« Determinare il modo piu efficace per entrare nel mercato. Cio potrebbe
comportare partnership, joint venture, acquisizioni o un approccio di

ingresso graduale sul mercato.
15.Compilare e interpretare i risultati:

. Organizza e interpreta i dati che hai raccolto. Utilizza supporti visivi
come tabelle e grafici per presentare i risultati principali. Articolare

chiaramente le implicazioni per la vostra strategia aziendale.
16.Sviluppare informazioni fruibili:

« Sulla base della tua analisi, ricava informazioni utili. Queste
informazioni dovrebbero guidare le tue decisioni strategiche, le

campagne di marketing e le operazioni aziendali complessive.
17.Rivedi e aggiorna regolarmente:

« | mercati sono dinamici, quindi e importante rivedere e aggiornare

regolarmente la tua analisi di mercato. Rimani informato sui
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cambiamenti del settore, sulle azioni della concorrenza e sui

cambiamenti delle tendenze dei consumatori.

Seguendo questi passaggi sarai in grado di condurre un'analisi di mercato
approfondita ed efficiente che fornira informazioni preziose per il processo

decisionale strategico e il successo aziendale.

Quando si conduce un‘analisi di mercato, e fondamentale valutare attentamente i
concorrenti per ottenere informazioni dettagliate sulle loro strategie, punti di forza,
punti deboli e posizionamento sul mercato. Ecco alcuni aspetti chiave da considerare

sui concorrenti:

1. Quota di mercato e posizionamento: valutare la quota di mercato detenuta
da ciascun concorrente nel settore. Determinare il loro posizionamento

rispetto ad altri attori, come leader di mercato, sfidanti o operatori di nicchia.

2. Portafoglio prodotti: analizza i prodotti e i servizi offerti dai concorrenti,
comprese le loro caratteristiche, i prezzi e le strategie di differenziazione.
Identificare eventuali lacune o opportunita nel mercato che i concorrenti

potrebbero sfruttare o trascurare.

3. Punti di forza e di debolezza: valutare i punti di forza e di debolezza dei
concorrenti, come le loro capacita tecnologiche, la reputazione del marchio,
le reti di distribuzione e le relazioni con i clienti. Comprendi cosa li distingue

dagli altri e dove potrebbero essere vulnerabili.

4. Strategie di marketing e branding: esaminare gli sforzi di marketing e
branding dei concorrenti, comprese campagne pubblicitarie, attivita
promozionali e messaggi. Valutare come posizionano il loro marchio e

comunicano con il loro pubblico target.
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Base di clienti e relazioni: comprendere i tipi di clienti a cui si rivolgono i
concorrenti e il modo in cui interagiscono con loro. Analizzare la qualita delle
relazioni con i clienti, i livelli di soddisfazione del cliente e le strategie di

fidelizzazione impiegate dai concorrenti.

Canali di distribuzione: indagare i canali di distribuzione utilizzati dai
concorrenti per raggiungere i clienti, come vendite dirette, partnership al
dettaglio o piattaforme di e-commerce. Valutare I'efficacia delle loro strategie

di distribuzione e eventuali lacune nella copertura.

Proposta di prezzo e valore: confronta le strategie di prezzo e le proposte di
valore della concorrenza. Comprendere come si posizionano in termini di
prezzo (premium, fascia media o basso costo) e valore percepito offerto ai

clienti.

Innovazione e ricerca e sviluppo: valutare gli investimenti dei concorrenti
In innovazione, ricerca e sviluppo. Identificare eventuali nuovi sviluppi di
prodotto, progressi tecnologici o brevetti che potrebbero avere un impatto sul

panorama del mercato.

Conformita normativa: valutare l'aderenza dei concorrenti ai requisiti
normativi e agli standard di settore. Comprendere eventuali sfide normative o
problemi di conformita che potrebbero dover affrontare e come questi

potrebbero influenzare le loro operazioni aziendali.

Tendenze e risposte del mercato: monitora il modo in cui i concorrenti
rispondono alle tendenze del mercato, ai cambiamenti nel comportamento dei
consumatori e agli sviluppi dei settori emergenti. ldentificare eventuali
cambiamenti nella strategia o nuove iniziative che potrebbero avere un
impatto sul panorama competitivo.

89



TF HERA

Trainifique

Analizzando attentamente i concorrenti in queste dimensioni chiave, le aziende
possono acquisire preziose informazioni sulle dinamiche del mercato, identificare
minacce e opportunita competitive e sviluppare strategie efficaci per differenziarsi e

avere successo sul mercato.

Consideriamo un esempio di analisi di mercato per una vera azienda agricola,
concentrandoci su "Monsanto” (ora parte di Bayer Crop Science), che é un fornitore
leader di prodotti e soluzioni agricole. Ecco uno schema di un‘analisi di mercato per
Monsanto:

Analisi di mercato per Monsanto
1. Panoramica del settore:
« Industria dei prodotti e delle soluzioni agricole:

. Dimensioni e tendenze di crescita: il settore globale dei prodotti e delle
soluzioni agricole sta registrando una crescita costante a causa della

crescente domanda di cibo, mangimi, fibre e biocarburanti.

« Segmentazione del mercato: il settore comprende aziende che offrono
sementi, prodotti per la protezione delle colture, soluzioni

biotecnologiche e tecnologie agricole digitali.
2. Panorama competitivo:

« Giocatori chiave:
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« Monsanto (ora parte di Bayer Crop Science)
« Syngenta

« DowDuPont

« BASF

« Quota di mercato: Monsanto e uno dei principali attori nel settore dei prodotti
e delle soluzioni agricole, con una quota di mercato significativa nella

genetica delle sementi, nella biotecnologia e nella protezione delle colture.
3. Segmentazione del mercato:

« Genetica dei semi:
. Mais
« Semi di soia
. cotone
« Verdure

« Soluzioni biotecnologiche:
« Semi geneticamente modificati (GM).

« Caratteristiche di resistenza ai parassiti, tolleranza agli erbicidi e

tolleranza alla siccita
« Prodotti per la protezione delle colture:
« Erbicidi
o Insetticidi

« Fungicidi
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« Tecnologie di agricoltura digitale:
« Soluzioni per I'agricoltura di precisione
« Software per la gestione dell'azienda agricola
4. Analisi del mercato di riferimento:
« Agricoltori:
« Agricoltori di piccole, medie e grandi dimensioni
« Tipi di colture: mais, soia, cotone, grano, verdure

« [Focus geografico: regioni agricole chiave (ad esempio, Stati Uniti, Brasile,

Argentina, India, Cina)
5. Tendenze e fattori trainanti del mercato:

« Adozione di semi geneticamente modificati (GM) con caratteristiche di

resistenza ai parassiti e tolleranza agli erbicidi
. La crescente domanda di soluzioni agricole sostenibili
« Progressi tecnologici nell’agricoltura digitale e nell’agricoltura di precisione

. Crescente consapevolezza dei cambiamenti climatici e della necessita di

varieta agricole resilienti
6. Contesto normativo:

. Normative che regolano le sementi GM e le soluzioni biotecnologiche (ad
esempio, leggi sull'etichettatura degli OGM)

- Normative sui pesticidi e valutazioni di impatto ambientale
. Diritti di proprieta intellettuale e accordi di licenza
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7. Opportunita e sfide del mercato:
« Opportunita:

. Espansione dell'offerta di prodotti in nuovi segmenti di colture e aree

geografiche

« Integrazione delle tecnologie di agricoltura digitale per migliorare la

produttivita e la sostenibilita dell’azienda agricola

« Ostacoli normativi e costi di conformita

« Percezione pubblica e opposizione agli organismi geneticamente
modificati (OGM)

« Concorrenza delle aziende sementiere tradizionali e dei produttori

agrochimici
8. Conclusione:

« Monsanto (ora parte di Bayer Crop Science) opera in un ambiente di mercato
dinamico e competitivo caratterizzato da progressi tecnologici, complessita
normative e preferenze dei consumatori in evoluzione. Sfruttando i propri
punti di forza nella genetica delle sementi, nella biotecnologia e
nell’agricoltura digitale, Monsanto puo sfruttare le opportunita dei mercati
emergenti e affrontare le sfide chiave per mantenere la propria posizione di
leadership nel settore dei prodotti e delle soluzioni agricole.

Questa analisi di mercato fornisce a Monsanto preziose informazioni sul panorama
del settore, sulle dinamiche competitive, sulle caratteristiche del mercato target e
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sulle tendenze emergenti, consentendo all’azienda di prendere decisioni strategiche

informate e identificare opportunita di crescita nel settore agricolo.

2.4 Gestione delle risorse umane

La gestione delle risorse umane (HRM) é un approccio strategico alla gestione della
risorsa piu preziosa di un‘organizzazione: le sue persone. La gestione delle risorse
umane implica l'utilizzo efficace delle risorse umane per raggiungere scopi e
obiettivi organizzativi. Comprende varie funzioni, processi e pratiche volte a

reclutare, sviluppare e trattenere una forza lavoro qualificata e motivata.
| componenti chiave e le attivita della gestione delle risorse umane includono:
1. Reclutamento e selezione:
« Individuazione delle esigenze di personale.
« Reclutamento di candidati idonei.
« Conduzione di interviste e valutazioni.
. Selezione e assunzione dei migliori candidati.
2. Allenamento e sviluppo:
« Valutazione delle lacune di competenze dei dipendenti.
« Fornire programmi di formazione per migliorare le competenze.

. Facilitare lo sviluppo professionale continuo.
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. Offrire opportunita di avanzamento di carriera.
3. Gestione delle prestazioni:
« Stabilire chiare aspettative di prestazione.
. Valutare e valutare regolarmente le prestazioni dei dipendenti.
« Fornire feedback costruttivi.
« Riconoscere e premiare gli artisti ad alte performance.
4. Compensazione e benefici:
« Progettazione e gestione delle strutture retributive.

« Amministrazione dei benefici per i dipendenti come l'assicurazione

sanitaria e i piani pensionistici.
. Garantire pratiche retributive eque e competitive.
5. Relazioni con i dipendenti:
« Gestione delle lamentele e dei conflitti dei dipendenti.
« Promozione di un ambiente di lavoro positivo.
« Stabilire canali di comunicazione efficaci.
« Gestire il coinvolgimento e il morale dei dipendenti.
6. Conformita legale:
. Garantire il rispetto delle leggi e dei regolamenti sul lavoro.
. Gestire il rispetto degli standard occupazionali.

« Affrontare le normative in materia di sicurezza e salute sul lavoro.
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7. Politiche e procedure relative alle risorse umane:

« Sviluppo e implementazione di politiche e procedure relative alle

risorse umane.

« Comunicare e applicare le politiche organizzative.

« Garantire coerenza ed equita nell’applicazione delle politiche.
8. Gestione dei talenti:

« Individuazione dei dipendenti ad alto potenziale.

« Pianificazione della successione per posizioni chiave.

« Sviluppare strategie per trattenere i migliori talenti.

. Creare una pipeline di talenti per le future esigenze organizzative.
9. Diversita e inclusione:

« Promuovere la diversita e I’inclusione sul posto di lavoro.

« Implementare iniziative per creare una cultura inclusiva.

. Garantire pari opportunita a tutti i dipendenti.
10.Pianificazione della forza lavoro:

« Prevedere le future esigenze della forza lavoro.

« Pianificazione del reclutamento, della formazione e dello sviluppo.

o Adattarsi ai cambiamenti degli obiettivi organizzativi e dei fattori

esterni.

Una gestione efficace delle risorse umane contribuisce al successo organizzativo
allineando le strategie del capitale umano agli obiettivi aziendali. Svolge un ruolo
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cruciale nella creazione di un ambiente di lavoro positivo, nella promozione del

coinvolgimento dei dipendenti e, in definitiva, nel miglioramento delle prestazioni

complessive e della competitivita dell’organizzazione.

La gestione delle risorse umane (HRM) € un aspetto critico delle tue responsabilita

e coinvolge vari compiti strategici e operativi per costruire e gestire un team ad alte

prestazioni. Ecco alcune considerazioni chiave per la gestione delle risorse umane

in una startup:

1. Acquisizione di talenti:

Assunzioni strategiche: identifica i ruoli chiave critici per il successo
della startup e assumi strategicamente persone con le giuste

competenze e il giusto adattamento culturale.

Networking: sfrutta la tua rete e le connessioni del settore per attirare

I migliori talenti.

Mentalita da startup: cerca persone che siano adattabili, a proprio

agio con I’incertezza e che prosperino in un ambiente di startup.

2. Onboarding dei dipendenti:

Onboarding strutturato: sviluppa un processo di onboarding
completo per aiutare i nuovi dipendenti a integrarsi rapidamente nella

cultura della startup e a comprendere i propri ruoli.

Cultura aziendale: enfatizzare la missione, la visione e i valori della

startup durante il processo di onboarding.

3. Allenamento e sviluppo:
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« Apprendimento continuo: incoraggiare una cultura di apprendimento

continuo e di sviluppo professionale.

« Formazione interfunzionale: data la natura dinamica delle startup,
prendere in considerazione la formazione interfunzionale per

migliorare la versatilita tra i membri del team.
4. Gestione delle prestazioni:

. Aspettative chiare: stabilire aspettative di prestazione chiare in linea

con gli obiettivi della startup.

« Feedback regolari: implementare sessioni di feedback regolari per

fornire una guida costruttiva e riconoscere i risultati ottenuti.

« Revisioni agili delle prestazioni: prendi in considerazione processi
agili di revisione delle prestazioni che si allineano con il frenetico

ambiente delle startup.
5. Compensazione e benefici:

. Compensazione competitiva: assicurati che i tuoi pacchetti retributivi
siano competitivi nel settore e riflettano il potenziale di crescita della

startup.

« Opzioni azionarie: valuta la possibilita di offrire opzioni azionarie ai

dipendenti chiave per allineare i loro interessi al successo della startup.
6. Coinvolgimento dei dipendenti:

« Comunicazione aperta: promuovere canali di comunicazione aperti

all'interno dell'organizzazione.
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. Coinvolgimento dei dipendenti: incoraggiare i dipendenti a

contribuire con idee ed essere coinvolti nei processi decisionali.

. Team Building: organizzare attivita di team building per rafforzare le

relazioni interpersonali.
7. Adattabilita e flessibilita:

« Politiche HR agili: crea politiche HR in grado di adattarsi all’ambiente

delle startup in rapida evoluzione.

« Accordi di lavoro flessibili: prendi in considerazione orari di lavoro
flessibili o opzioni di lavoro a distanza per soddisfare le diverse

esigenze dei dipendenti.
8. Cultura e valori:

« Dare I'esempio: Dimostra i valori fondamentali della startup attraverso

le tue azioni come leader.

. Allineamento culturale: garantire che tutte le pratiche HR siano in

linea e rafforzino la cultura aziendale desiderata.
9. Conformita legale:

« Rimani informato: rimani informato sulle leggi del lavoro pertinenti e

sui requisiti di conformita.

« Supporto legale: valuta la possibilita di richiedere consulenza legale o

consultare esperti per garantire la conformita.

10.Piani di successione:
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« ldentificare i ruoli chiave: identificare le posizioni critiche e

sviluppare un piano per la successione.

« Sviluppo della leadership: investire in programmi di sviluppo della

leadership per formare i futuri leader all’interno dell’organizzazione.

Ricorda che in una startup, 1’agilita, 1’adattabilita e 1’attenzione alla costruzione di
una cultura positiva e collaborativa sono la chiave del successo. In qualita di CEO,
la tua leadership da il tono all'intera organizzazione e un approccio strategico alla
gestione delle risorse umane puo contribuire in modo significativo alla crescita e alla

sostenibilita della startup.

Prenderemo in considerazione un'azienda tecnologica, "Google", nota per le sue
pratiche HR innovative. Ecco una versione semplificata di cido che potrebbe

comportare un piano per le risorse umane (HR):

Piano di gestione delle risorse umane per Google
1. Reclutamento e selezione:

. Utilizza strategie di reclutamento innovative, inclusi social media,
segnalazioni di dipendenti e campagne pubblicitarie mirate, per attirare i

migliori talenti.

. Implementa processi di selezione rigorosi, tra cui colloqui comportamentali,
valutazioni tecniche e valutazioni dell'idoneita culturale, per garantire

I'allineamento con i valori e la cultura di Google.

2. Onboarding dei dipendenti:
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« Sviluppare un programma di onboarding completo per accogliere i nuovi

dipendenti e integrarli nella cultura aziendale.

. Fornire formazione su politiche, procedure e strumenti aziendali, nonché

presentazioni ai membri chiave del team e ai mentori.
3. Gestione delle prestazioni:

. Implementare una cultura del feedback continuo attraverso controlli regolari
delle prestazioni e sessioni di definizione degli obiettivi tra manager e

dipendenti.

. Utilizza metriche prestazionali basate sui dati e meccanismi di feedback a 360
gradi per valutare le prestazioni dei dipendenti e fornire informazioni utili per

lo sviluppo.
4. Compensazione e benefici:

« Offrire pacchetti retributivi competitivi, inclusi stipendio base, bonus e stock

option, per attrarre e trattenere i migliori talenti.

« Fornire un pacchetto completo di vantaggi, tra cui assicurazione sanitaria,
piani pensionistici e programmi di benessere, per supportare il benessere dei

dipendenti e I'equilibrio tra lavoro e vita privata.
5. Apprendimento e sviluppo:

« Offrire un'ampia gamma di opportunita di apprendimento e sviluppo, inclusi
corsi online, workshop e certificazioni, per migliorare le competenze e le

conoscenze dei dipendenti.
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. Incoraggiare l'apprendimento continuo attraverso iniziative come progetti
"20% time" e programmi di mobilita interna che consentono ai dipendenti di

esplorare nuovi ruoli e aree di interesse.
6. Diversita e inclusione:

« Promuovere una cultura del posto di lavoro diversificata e inclusiva in cui tutti

I dipendenti si sentano apprezzati, rispettati e autorizzati a contribuire.

. Implementare iniziative di diversita e inclusione, come formazione sui
pregiudizi inconsci, gruppi di risorse per i dipendenti e programmi di
assunzione per la diversita, per promuovere la rappresentanza e I’equita a tutti

1 livelli dell’organizzazione.
7. Coinvolgimento e fidelizzazione dei dipendenti:

« Condurre regolarmente sondaggi sul coinvolgimento dei dipendenti per

raccogliere feedback e misurare i livelli di soddisfazione.

. Implementare iniziative per migliorare il coinvolgimento dei dipendenti,
come attivita di team building, programmi di riconoscimento e opportunita di

sviluppo professionale.

« Monitorare i tassi di turnover e implementare strategie di fidelizzazione,
inclusi vantaggi competitivi, opportunita di avanzamento di carriera e

programmi di tutoraggio, per trattenere i migliori talenti.
8. Relazioni con i dipendenti e conformita:

. Fornire guida e supporto a manager e dipendenti sulle politiche, procedure e

requisiti legali delle risorse umane.
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. Garantire il rispetto delle leggi e dei regolamenti sul lavoro, comprese le leggi
sulle pari opportunita di lavoro (EEO), gli standard sul lavoro e le norme sulla

privacy dei dati.
9. Salute e sicurezza:

. Dare priorita alla salute e alla sicurezza dei dipendenti implementando
programmi di sicurezza sul posto di lavoro, valutazioni ergonomiche e servizi

di supporto per la salute mentale.

« Fornire risorse e formazione per promuovere il benessere dei dipendenti e

prevenire infortuni e incidenti sul lavoro.
10. Pianificazione della successione:

« Sviluppare e mantenere una pipeline di talenti identificando dipendenti ad alto

potenziale e offrendo loro opportunita di crescita e avanzamento.

« Implementare processi di pianificazione della successione per garantire la

continuita dei ruoli chiave e delle posizioni di leadership.

Questo piano di gestione delle risorse umane delinea le strategie e le iniziative chiave
per gestire in modo efficace il capitale umano in Google, allineando le pratiche delle

risorse umane ai valori, alla cultura e agli obiettivi aziendali dell'azienda.

Uno dei migliori esempi di gestione delle risorse umane (HR) & spesso citato come
le pratiche implementate dalla societa di ospitalita globale Marriott International.

Marriott e nota per le sue esemplari strategie HR, che danno priorita alla
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soddisfazione, allo sviluppo e alla fidelizzazione dei dipendenti. Ecco alcuni aspetti

chiave che rendono esemplare la gestione delle risorse umane di Marriott:

1.

Cultura incentrata sui dipendenti: Marriott pone una forte enfasi sulla
creazione di un ambiente di lavoro positivo in cui i dipendenti si sentano
valorizzati e coinvolti. L.’azienda promuove una cultura di inclusivita, rispetto
e lavoro di squadra, che contribuisce a raggiungere elevati livelli di

soddisfazione e lealta dei dipendenti.

Formazione e sviluppo: Marriott investe molto in programmi di formazione
e sviluppo per potenziare la propria forza lavoro e migliorarne le competenze.
La "Marriott University" dell'azienda offre un'ampia gamma di corsi e
certificazioni che coprono vari aspetti dell'ospitalita, della leadership e dello

sviluppo personale.

Opportunita di avanzamento di carriera: Marriott da priorita alla
promozione interna e alle opportunita di avanzamento di carriera per i suoi
dipendenti. L'azienda incoraggia la mobilita tra diversi dipartimenti, marchi e
sedi, consentendo ai dipendenti di esplorare diversi percorsi di carriera e

acquisire una preziosa esperienza.

Riconoscimenti e premi: Marriott riconosce e premia i dipendenti per il loro
contributo attraverso vari programmi di incentivi, eventi di riconoscimento
dei dipendenti e bonus basati sulle prestazioni. L'azienda valorizza i risultati

dei dipendenti e celebra il successo a tutti i livelli dell'organizzazione.

Diversita e inclusione: Marriott si impegna a promuovere la diversita e
I'inclusione nella propria forza lavoro. L'azienda recluta e trattiene
attivamente dipendenti provenienti da contesti e culture diverse,
promuovendo un ambiente di rispetto e accettazione reciproci.
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6. Equilibrio tra lavoro e vita privata: Marriott riconosce l'importanza
dell’'equilibrio tra lavoro e vita privata e offre modalita di lavoro flessibili,
ferie retribuite e programmi di benessere per sostenere il benessere dei
dipendenti. L azienda incoraggia un sano equilibrio tra impegni lavorativi e

vita personale.

7. Benefici per i dipendenti: Marriott offre pacchetti competitivi di benefici per
I dipendenti, tra cui assistenza sanitaria, piani pensionistici e sconti su
soggiorni in hotel e altri servizi. Il programma di benefit dell'azienda &
progettato per soddisfare le diverse esigenze della forza lavoro e migliorarne

la qualita di vita complessiva.

8. Impegno nella comunita: Marriott coinvolge i dipendenti nel servizio alla
comunita e in iniziative di responsabilita sociale d'impresa attraverso
programmi come "Lo spirito al servizio delle nostre comunita”. L'azienda
incoraggia i dipendenti a fare volontariato e a restituire qualcosa alle comunita

in cui vivono e lavorano.

Nel complesso, le pratiche di gestione delle risorse umane di Marriott riflettono
I'impegno a coltivare il talento, promuovere una cultura del lavoro positiva e offrire
agli ospiti esperienze eccezionali. L'enfasi posta dall'azienda sulla soddisfazione,
sullo sviluppo e sul benessere dei dipendenti ha contribuito al suo successo come

leader globale nel settore dell'ospitalita.

2.5 Gestione aziendale

La gestione aziendale comprende una vasta gamma di attivita e responsabilita volte
a raggiungere gli obiettivi organizzativi e a garantire il funzionamento efficiente di

un’azienda.
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Todo ing | Bone

Ecco gli aspetti chiave della gestione aziendale:
1. Pianificazione strategica:
« Visione e missione: definire la visione e la missione dell'azienda.

« Analisi SWOT: condurre un‘analisi SWOT per identificare punti di

forza, debolezza, opportunita e minacce.

. Definizione degli obiettivi: stabilire obiettivi a breve e lungo termine

in linea con la strategia generale.
2. Struttura organizzativa:

. Gerarchia: progettare una struttura organizzativa chiara definendo

ruoli e relazioni di reporting.

. Dipartimentalizzazione: raggruppare compiti e responsabilita in

dipartimenti funzionali.

« Delega: delegare i compiti in modo appropriato per responsabilizzare i

dipendenti.
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3. Comando:

. Leadership efficace: fornire una leadership forte ed efficace per

guidare l'organizzazione.

« Comunicazione: promuovere una comunicazione aperta e trasparente

all'interno dell'organizzazione.

. Motivazione: motivare e ispirare i dipendenti a raggiungere le loro

migliori prestazioni.
4. Gestione finanziaria:
. Budgeting: sviluppare budget per diversi dipartimenti e progetti.

« Analisi finanziaria: analizzare regolarmente rendiconti finanziari e

indicatori di prestazione.

« Gestione del flusso di cassa: garantire una corretta gestione del flusso

di cassa per le esigenze operative.
5. Gestione delle operazioni:

« Miglioramento dei processi: cercare continuamente modi per

migliorare I'efficienza operativa.

« Controllo qualita: implementare misure di controllo qualita per

garantire I'eccellenza del prodotto o del servizio.

« Gestione della catena di fornitura: gestire la catena di fornitura in

modo efficace per ottimizzare le risorse.
6. Gestione delle risorse umane:
« Reclutamento: attrarre, assumere e integrare persone di talento.
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Formazione e sviluppo: fornire opportunita di formazione e sviluppo

continue ai dipendenti.

Gestione delle prestazioni: implementare sistemi di valutazione delle

prestazioni e premiare coloro che ottengono risultati elevati.

7. Marketing e vendite:

Ricerche di mercato: condurre ricerche di mercato per comprendere

le esigenze e le preferenze dei clienti.

Strategie di marketing: sviluppare strategie di marketing efficaci per

promuovere prodotti o servizi.

Gestione delle vendite: gestione dei team di vendita e monitoraggio

delle prestazioni di vendita.

8. Gestione delle relazioni con i clienti (CRM):

Servizio clienti: fornire un eccellente servizio clienti per costruire e

mantenere relazioni.

Meccanismi di feedback: implementare meccanismi di feedback per

comprendere la soddisfazione del cliente.

Fidelizzazione dei clienti: sviluppare strategie per la fidelizzazione e

la fidelizzazione dei clienti.

9. Gestione del rischio:

Identificare i rischi: identificare i potenziali rischi e le incertezze che

potrebbero avere un impatto sull’azienda.
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. Mitigazione del rischio: sviluppare strategie di mitigazione del rischio

per ridurre al minimo I'impatto di potenziali minacce.
. Conformita: garantire la conformita ai requisiti legali e normativi.
10.Innovazione e Tecnologia:

« Adozione della tecnologia: abbracciare la tecnologia per migliorare i

processi e rimanere competitivi.

o Cultura dell’innovazione: promuovere una cultura dell’innovazione

per incoraggiare la risoluzione creativa dei problemi.

. Trasformazione digitale: esplora le opportunita per la trasformazione

digitale.
11.Responsabilita Etica e Sociale:

. Codice Etico: Stabilire e sostenere un codice etico per i dipendenti e

I'organizzazione.

. Impatto sociale: considerare l'impatto sociale e ambientale delle

operazioni aziendali.

« Responsabilita sociale d’impresa (CSR): impegnarsi in iniziative di

CSR per contribuire positivamente alla societa.
12.Miglioramento continuo:

« Cicli di feedback: stabilisci cicli di feedback per raccogliere

approfondimenti per il miglioramento continuo.

« Adattabilita: essere adattabile ai cambiamenti nell'ambiente aziendale.
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e Cultura dell’apprendimento: promuovere una cultura di

apprendimento e miglioramento continui.

Una gestione aziendale efficace implica un approccio olistico, che affronta varie
componenti correlate per garantire il successo complessivo e la sostenibilita
dell’organizzazione. Richiede pensiero strategico, forte leadership e capacita di

adattarsi alle dinamiche di mercato in evoluzione.

Le fasi che attraversa un'azienda e le responsabilita del manager possono essere

strutturate come segue:

1. Fase di prospezione aziendale:

Analisi dei risultati precedenti.

« ldentificazione della concorrenza, acquisizione di referenze e analisi

dei loro vantaggi.
« Individuazione di nuove opportunita di business.
« Stabilire contatti con potenziali partner commerciali.

« Definizione degli obiettivi e sviluppo dei piani d'azione necessari per il

NUOVO business.
2. Fase di studio:
« Consulenza con il cliente, identificazione delle sue esigenze e richieste.
« Consulenza al team e ai fornitori.
. Elaborazione di un‘offerta su misura per le reali esigenze del cliente.

« Sviluppo di un piano aziendale.
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. Fasatura delle attivita legate all'oggetto sociale (produzione/servizi).

« Attrarre nuovi partner commerciali, se necessario, in base alle loro

attivita specifiche.
3. Fase di negoziazione:

« Collaborazione continua con il cliente basata sulla comprensione

reciproca e sulla partnership.

« Accordo su possibili riduzioni di prezzo o tariffe, discutendo le
implicazioni di tali riduzioni per entrambe le parti (comunicazione

aperta e ben documentata).

. Informare tempestivamente il cliente su eventuali proposte di modifica

degli accordi contrattuali.
4. Fase di attuazione del contratto:

« Analizzare e negoziare eventuali modifiche richieste alle clausole
contrattuali e discutere le implicazioni di tali modifiche sulle operazioni

aziendali.

« Ottenere l'accordo definitivo da parte del cliente per procedere con

I'ordine.
« Analisi e controllo dei costi legati all'evasione dell'ordine.
- Monitoraggio dello stato di avanzamento dell'esecuzione del contratto.
« Coordinamento efficiente del team interno.
. Garantire la qualita del processo di esecuzione e completare I'ordine

entro i tempi specificati contrattualmente.
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« Rispetto di tutti gli obblighi contrattuali.
5. Fase di finalizzazione aziendale:

« Analizzare I'andamento complessivo dell'impresa attraverso tutte le sue
fasi, specificando gli aspetti favorevoli e sfavorevoli e chiudendo la

pratica aziendale.

« Mantenere buoni rapporti con i partner e coltivarli anche dopo la

conclusione dell'attivita.

. Sfruttare tutte le informazioni disponibili riguardo la possibilita di

avviare una nuova attivita.

« Preparazione per I'apertura di un nuovo fascicolo aziendale e avvio di

contratti futuri.

La gestione aziendale rappresenta l'insieme di attivita, metodi e tecniche che
comprendono i compiti di organizzazione, amministrazione e leadership delle
imprese. Il suo ruolo ¢ quello di mantenere 1’azienda in uno stato di equilibrio
dinamico all’interno dell’ambiente competitivo. Il suo contenuto si riferisce al
processo volto a prendere decisioni efficaci riguardanti lo sviluppo del business e a
sfruttare le risorse dell'azienda per raggiungere obiettivi mirati. Il consolidamento
della posizione dell'impresa nell'ambiente competitivo dipende da come l'impresa

viene gestita, dal suo avvio fino al suo sviluppo.

La classificazione delle idee sul rapporto tra scienza e arte nel management

considera le seguenti categorie:
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a) Coloro che esprimono riserve sull'uso del termine "arte" nel management, poiché

potrebbe negare il riconoscimento dei fondamenti scientifici del management.

b) Un altro gruppo di specialisti ritiene che il management sia sia un‘arte che una
scienza. Come scienza, il management rappresenta un insieme coerente e
organizzato di conoscenze: concetti, principi, metodi e tecniche che spiegano
sistematicamente fenomeni e processi nella leadership organizzativa. L'aspetto
artistico considera principalmente I'abilita, I'esperienza e la capacita del manager di

applicare efficacemente la conoscenza scientifica in diverse situazioni.

¢) Una terza categoria di autori vede il processo manageriale sia come scienza che
come arte, menzionando che, in futuro, man mano che I'informazione nella gestione

diventera piu sistematica, la scienza avra la precedenza sull‘arte.

Affrontata da una prospettiva scientifica, la gestione aziendale implica la definizione
di principi generali, metodi e tecniche di lavoro. Il loro utilizzo garantisce 1’utilizzo
efficiente del potenziale umano, materiale e finanziario per raggiungere gli obiettivi
aziendali. Per quanto riguarda la prospettiva secondo cui il management € una forma
d'arte, cio e supportato dall'abilita e dalla competenza con cui i manager applicano
la conoscenza scientifica nelle pratiche aziendali. Trattata come un‘arte, la gestione
aziendale comporta l'adattamento creativo di principi e metodi scientifici alle
condizioni specifiche delle pratiche aziendali e il perfezionamento continuo basato

sulle realta e sui requisiti dell'ambiente operativo.

Tra le caratteristiche della gestione aziendale ci sono le seguenti:

« Si riferisce alle imprese economiche e mira a raggiungere gli obiettivi

aziendali, riassunti sotto I'obiettivo della massimizzazione del profitto.
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Considera la modalita specifica di comunicazione negli affari, basata sulle

leggi del mercato.
. Tiene conto della natura complessa dell'ambiente in cui opera I'impresa.

« Si basa sulla continuita nello sviluppo delle conoscenze, sull'osservazione

rigorosa dei processi organizzativi e gestionali.

« E un prodotto della logica della massimizzazione del profitto.

Il processo manageriale

Il processo manageriale e costituito da tutte le fasi e gli stadi che chiariscono gli
obiettivi dell'impresa e dei suoi sottosistemi organizzativi. Si tratta di stabilire i
processi di lavoro necessari e previsti per raggiungere questi obiettivi e di assegnare

I compiti per il loro raggiungimento.

Dipende dalle problematiche e dai compiti dell’impresa e puo essere affrontato sotto

vari aspetti:

« Aspetto Metodologico: 1l processo manageriale prevede quattro fasi

successive:
« Definire I'obiettivo.
« Analizzando la situazione attuale.
« Determinare il problema.
. Prendere decisioni.
« Aspetto Funzionale: Il processo manageriale si compone di quattro fasi:

o Pianificazione.
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« Organizzare.
« Controllare.
« Influenzare.

« Aspetto Economico: Il processo manageriale puo essere espresso in quattro

fasi logiche legate al rapporto bisogni/risorse:
« Individuazione dei bisogni economici per lo sviluppo aziendale.
o Analisi delle risorse disponibili dell’impresa.
« Allocazione delle risorse.
« Utilizzo delle risorse.

« Aspetto organizzativo: il processo manageriale comprende tutte le regole,
norme e principi alla base del buon funzionamento dell'impresa, come
regolamenti, metodi di formazione, principi di attribuzione delle

responsabilita e rapporti di cooperazione tra i dipartimenti aziendali.

« Aspetto sociale: il processo di gestione evidenzia il ruolo dei fattori umani

nelle attivita dell'impresa.
« Aspetto Informativo: Il processo gestionale prevede le seguenti fasi:
« Identificazione delle fonti di informazione.
« Completamento e sviluppo delle informazioni.
« Processando informazioni.
« Trasmettere informazioni ai decisori.

Caratteristiche del Processo Manageriale
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La complessita del processo manageriale € enfatizzata dai suoi tratti caratteristici,

tra cui dinamismo, stabilita, natura contestuale, continuita e natura ciclica.

Fasi del processo manageriale

Concepita e trattata come un processo, la gestione aziendale prevede le seguenti fasi:

Individuazione delle risorse materiali e umane.
Stabilire obiettivi in base alle risorse disponibili.
Strategie di sviluppo.

Coordinare le attivita sottostanti.

Valutare i risultati e apportare correzioni.

Progettare una nuova attivita.

Funzioni di gestione aziendale

Funzione di previsione: implica la determinazione degli obiettivi aziendali,
dei risultati mirati, delle risorse necessarie e dei metodi di azione pratica. La
funzione acquisisce nuove dimensioni grazie alla maggiore competitivita

aziendale.

Funzione Organizzativa: mira a concepire il quadro organizzativo ottimale
per l'esecuzione efficiente dei processi lavorativi. Implica la determinazione,
il raggruppamento e la strutturazione di attivita, ruoli, responsabilita e

allocazione delle risorse.

Funzione di coordinamento: garantisce I'armonizzazione delle decisioni e
delle azioni del personale e dei sottosistemi dell'azienda secondo le previsioni

e i quadri organizzativi stabiliti.
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Funzione Formativa: comprende azioni volte ad attrarre e stimolare il
contributo del personale al raggiungimento degli obiettivi prefissati. Si tratta
di comprendere le motivazioni e rendere operativi sistemi di incentivi

flessibili.

Funzione di controllo e valutazione: finalizza il processo manageriale
misurando e confrontando le prestazioni attuali dell'azienda con gli obiettivi
e gli standard iniziali. Si tratta di identificare le deviazioni, le loro cause e le

misure correttive.

Principi generali di gestione aziendale

Principio di gestione partecipativa: implica la partecipazione dei dipendenti
al processo decisionale in base alle loro competenze. Porta ad un maggiore
coinvolgimento dei dipendenti, alla creazione di un clima cooperativo e al

fondamento dei processi manageriali sugli interessi degli stakeholder.

Principio di motivazione: richiede I'identificazione e l'utilizzo di incentivi
materiali e morali che garantiscano I'armonioso allineamento degli interessi

di tutte le parti coinvolte.

Principio di miglioramento continuo dell efficienza: mira a massimizzare gli
effetti economici e sociali riducendo al minimo gli sforzi attraverso metodi e

tecniche manageriali moderni.

Principio di concordanza: garantisce l'allineamento tra i parametri del sistema

di gestione, le sue caratteristiche essenziali e quelle dell'ambiente circostante.

Principi specifici di gestione aziendale

Oltre ai principi generali di gestione, i principi specifici per la gestione aziendale

includono:
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Sviluppare sistematicamente obiettivi, strategie e piani d’azione chiari.

« Produrre e fornire i beni/servizi desiderati.

« Creare e fidelizzare la clientela.

. Ottenere vantaggi significativi per attrarre e trattenere gli investitori.
« Offrire ricompense materiali e morali per motivare le risorse umane.

. Dare priorita ai clienti come elemento piu importante nell'equazione

aziendale.

« Promuovere il rispetto e 1’etica professionale all’interno dell’organizzazione.

Un altro aspetto importante della gestione aziendale € la comunicazione. Ecco le

basi:

Una comunicazione efficace e essenziale in tutti gli aspetti della vita, sia personale

che professionale. Ecco alcuni principi fondamentali per una buona comunicazione:

1. Chiarezza : comunica il tuo messaggio in modo chiaro e conciso. Evita

ambiguita o confusione essendo diretto e specifico nella tua lingua.

2. Ascolto attivo : presta attenzione a cio che dicono gli altri. Ascolta
attivamente concentrandoti sulle loro parole, ponendo domande di

chiarimento e dimostrando comprensione.
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3. Empatia : comprendere i punti di vista e i sentimenti degli altri. L'empatia
favorisce la fiducia e aiuta a costruire relazioni forti dimostrando che apprezzi

e rispetti le emozioni degli altri.

4. Comunicazione non verbale : prestare attenzione al linguaggio del corpo,
alle espressioni facciali e al tono della voce. | segnali non verbali possono
trasmettere tanto significato quanto le parole e possono influenzare il modo in

cui il tuo messaggio viene percepito.

5. Rispetto : trattare gli altri con rispetto e professionalita. Rispetta le loro
opinioni, anche se non sei d'accordo, ed evita di interrompere o respingere le

loro idee.

6. Feedback : fornisci un feedback costruttivo e sii aperto a riceverlo. Il
feedback aiuta a migliorare la comunicazione e a risolvere i conflitti in modo

efficace.

7. Fiducia : sii sicuro nell'esprimerti. La fiducia infonde fiducia e credibilita

nella tua comunicazione, rendendola piu persuasiva e di impatto.

8. Adattabilita : adatta il tuo stile di comunicazione in base al pubblico e alla
situazione. L'adattabilita garantisce che il tuo messaggio venga ricevuto e

compreso da diversi gruppi di persone.

9. Concisione : sii conciso e vai al punto. Evita dettagli inutili o divagazioni,

poiché possono creare confusione e disimpegno da parte del tuo pubblico.

10.Follow-up : follow-up di conversazioni o impegni per garantire chiarezza e
responsabilita. Il follow-up dimostra affidabilita e rafforza I’importanza di

una comunicazione efficace.
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Incorporando queste nozioni di base nel tuo stile di comunicazione, puoi migliorare

la chiarezza, la comprensione e I'efficacia nelle tue interazioni con gli altri.

Piu specifico:
Il trasmettitore trasmette il messaggio su un canale di comunicazione, attraversa

molti filtri (barriere) e il RICEVITORE decodifica secondo un codice e un contesto

comuni; Decodifichi in base al significato.

Ogni parola ha un significato che trasmette: connotativo e denotativo o significato e

significato.

» SIGNIFICATO (denotativo) — il significato oggettivo della parola; la semplice
definizione che ha per ognuno di noi il radiatore (sistema di tubazioni attraverso cui

passa l'acqua)

» SIGNIFICANTE (connotativo) — il significato soggettivo della parola; molte
persone possono dire calore; cerchiamo parole in TR che abbiano un significato
comune. Radiatore: calore, luogo dove si accumula polvere, metallo, vestiti asciutti,

freddo (inverni rigidi nel comunismo).

Contesto — stabilito dagli studenti, titolo della formazione, stato d'animo,
background degli studenti, conoscenze, bisogni. Se non imposti il contesto fin

dall'inizio, potresti ricevere domande non correlate al contesto.
BARRIERE
-Trasmettitore/Ricevitore

Salute, fatica, vocabolario, cultura generale, intelligenza per utilizzare metodi di

consegna,
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e Culturale - il modo in cui sono cresciuto in una civilta - come ho imparato a dire
per favore, grazie, mi dispiace - l'atteggiamento, il modo in cui si vestono, come
capiscono le persone intorno a loro, come capiscono l'arte, le reazioni delle persone
, come puo plasmarsi da una persona all'altra, I'istruzione fa parte della cultura. La
tua educazione ¢ la tua cultura. L’educazione viene da: famiglia, scuola,
religione/principi, ambiente (amici, media — quali film, quali canzoni, influencer,
pubblicita — tutto questo mi insegna e quindi abbiamo un certo bagaglio culturale).

Anche la mano su cui si tiene I'orologio dipende dalla cultura.

* Discriminazione — la legislazione & 10: colore della pelle (razza), etnia, sesso,

religione, eta, sessualita, status sociale, disabilita, malattie croniche;

« [1 sistema di resistenze/credenze/preconcetti: 1 nostri ideali, le nostre concezioni —
la patata (perdi tempo se la sbucci sottile, perdi la patata se la tagli spessa e veloce),
quelle piccole (all'inizio o alla fine la fine alla griglia). Convinzioni diverse: non
quella & buona, quella é cattiva. Va bene e va bene, raccogliamo opinioni e

discussioni.

* Linguistica (regionalismi, arcaismi, linguaggio accademico)

Le barriere del mittente e del destinatario sono le stesse tranne: scopo (E), bisogni
(R)

Quale barriera ha E e R no, e viceversa.

M=S

Scopo (é lui a avviare la comunicazione, quindi ha uno scopo) = bisogni
Comunicazione efficace - quando il tuo scopo € raggiunto e i bisogni R sono
soddisfatti.

- Canale di comunicazione
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* Visivo (un segnale cade a terra, persone che passano);

* Suoni (persone che sussurrano, persone che parlano tra loro;

* Olfattivo (cibo, cattivo odore);

» Tattile (mano scivolosa, tocco degli studenti);

* Gusto (la via dell'olfatto, ¢ che dire della gestione delle emozioni — con lo scotch)

* Condizioni ambientali (ventilazione, umidita, pressione atmosferica, caldo, freddo,

luce)

* Prossemica (intima 0 - 0,5 m, personale 0,5 - 1 m, sociale 1 - 5 m, pubblica oltre 5

m)
« Si tratta di gestire le emozioni.

* Dimostrazione: incontro con uno studente, intimo e ravvicinato, personale (per

fortuna), sociale per TR, pubblico — in una grande sala.
» Stare vicino alle persone, stare vicino alle persone.

Comunicazione qualitativa = lo schema di comunicazione a causa delle barriere che
differiscono da persona a persona e molto difficile da realizzare, quindi diventa

qualitativo.

TR — soddisfa i bisogni e fornisce competenze. Efficienza — il modo in cui il

formatore riesce a fornire competenze, ad insegnarle.
Comunicazione quantitativa — 100%
* verbale — 7% (orale o scritto)

* non verbale — 55% (Mimica, Gesto, Postura, Sguardo, Abbigliamento, Accessori),
I'immagine (TR, simbolo, colori)
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* paraverbale — 38% (intonazione, tonalita, ritmo, rima, misura, tono di voce,

volume, inflessioni)

La negoziazione e un processo di comunicazione offensiva e difensiva volto a
raggiungere un accordo reciproco riguardo a vari bisogni o idee. La negoziazione e
un insieme di comportamenti che coinvolgono la comunicazione, le vendite, il

marketing, la sociologia e la risoluzione dei conflitti.

In ogni negoziazione c'eé uno scambio chiaro: "io" ottengo una parte di cio che voglio
e "tu" ottieni una parte di cio che vuoi. In altre parole, scambiamo cio che abbiamo

e dobbiamo offrire agli altri in cambio di cio che vogliamo ottenere da loro.

La negoziazione implica il processo decisionale attraverso la negoziazione, il che la
differenzia da altre forme di processo decisionale. Scambiate cose che sono piu
economiche per voi ma apprezzate dall’altro negoziatore in cambio di altre cose
valutate da voi ma piu economiche per 1’altro. Come visto sopra, affinché¢ una
transazione abbia luogo, devono esserci almeno due parti partecipanti, vale a dire
due negoziatori: uno che richiede una cosa o un servizio, l'altro che offre quella cosa
0 servizio. Quindi, ci sono fin dall'inizio due soluzioni - "tuo™ e "mio" - per risolvere

lo stesso problema: lo scambio di beni o servizi.

L’obiettivo primario della negoziazione € raggiungere un consenso, non una vittoria.
Entrambi i partner devono concludere il processo di negoziazione con la sensazione

di aver ottenuto il massimo possibile da cio che si erano prefissati.

L’obiettivo principale del processo di negoziazione e ottenere il consenso. Pertanto,
I negoziatori devono trasformare interessi divergenti in obiettivi comuni, adattando

le loro richieste in modo flessibile e avendo riserve da cui concedere, fin dall’inizio.
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Nessuna negoziazione parte dal “minimo accettabile” con l'idea che “cosi dovrebbe

essere” e con la speranza che il partner apprezzi questa posizione “realistica”.

Un aspetto elementare ¢ sapere quando fermarsi. In ogni negoziato esiste un “punto
critico” oltre il quale tutti gli accordi crollano, vanificando ogni sforzo di
comunicazione fino a quel momento raggiunto. Un buon negoziatore sapra quando

fermarsi prima di raggiungere questo punto.

Qualsiasi accordo verbale dovra essere confermato per iscritto nel piu breve tempo

possibile.

Il metodo di negoziazione piu desiderato e lo scenario win-win, in cui entrambi i
negoziatori vincono (win-win), mentre gli altri sono del tipo: "lo vinco, tu perdi";

"lo perdo, tu vinci"; "perdiamo entrambi."

Il risultato vantaggioso per tutti da ad entrambe le parti un incentivo a raggiungere
un accordo, a concludere il contratto. Sulla base della loro esperienza, saranno
disposti a fare affari in futuro, trasmettendo agli altri un‘opinione positiva lI'uno
dell'altro. Questo modulo si basa sulla fiducia acquisita tra i negoziatori. Si verifica
quando i negoziatori hanno dimostrato la loro serieta, si conoscono da pit tempo,
hanno fatto buoni investimenti, si sono aiutati a vicenda, non si sono approfittati a

vicenda, ecc.

Il metodo di negoziazione piu indesiderabile e quello in cui entrambi i partner
perdono e le conseguenze sono piu difficili da sopportare. L'altra forma, dove uno
vince e l'altro perde, prevede varie strategie: alcune piu lente, pit calme, mentre altre

sono piu dure, piu veloci.

Tipi di negoziazione: Negoziazione distributiva Esempi di negoziazione

distributiva: a) Aumento salariale che aumenta i costi del datore di lavoro e il reddito
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del dipendente; b) Negoziazione del prezzo che aumenta i vantaggi dell'acquirente e
riduce il reddito del venditore; c) Negoziati territoriali o di confine in cui un paese

riduce il proprio territorio e un altro lo espande.

Autonegoziazione E un‘attivita abbastanza comune. Anticipiamo come gli altri
reagiranno alle nostre proposte, rendendoli piti comprensivi. E molto pitl fruttuoso
negoziare con l'altra parte che con noi stessi; invece, potrebbero negoziare con se

stessi.

Negoziazione dei prezzi | prezzi sono fissati dal mercato, ma non stai vendendo ai

mercati, ma alle persone, le quali non possiedono informazioni perfette.

Negoziazione interrogativa La negoziazione interrogativa € quando la somma
algebrica dei guadagni e delle perdite e uguale a zero. Se una somma viene divisa

tra due negoziatori, cio che guadagna uno, perde 1’altro. Il conflitto pero non si apre.

2.6 Piano finanziario

Ottenere fondi e il secondo compito piu impegnativo nello sviluppo di una nuova

attivita, una startup. Il primo é costruire qualcosa di cui le persone hanno bisogno.
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La maggior parte delle startup falliscono perché non lo hanno fatto. Solo la seconda

ragione per cui le startup muoiono e la difficolta di ottenere fondi.

In realta il problema principale per un imprenditore che avvia un’impresa da zero
non €& la mancanza di soldi ma la pianificazione del progetto imprenditoriale: le
competenze che consigliano per tale impresa, le risorse umane che possono essere
coinvolte, le caratteristiche del mercato, la concorrenza , punti di differenziazione,

vantaggi competitivi, ecc.

"Solo dopo aver chiarito positivamente tutte queste questioni potrai dire che,
finalmente, hai bisogno di soldi. E per qualsiasi progetto che soddisfi tutte le qualita
necessarie, i soldi non sono cosi difficili da trovare; ci saranno sempre persone o
istituzioni disposte a farlo." investire in ottimi progetti imprenditoriali!™ - Marius

Ghenea, L'imprenditorialita, 2011, pag. 309

La mancanza di fonti di finanziamento ¢ un falso problema per le aziende all’inizio
del loro percorso; il vero problema & che non sanno dove reperire informazioni e
come convincere a procurarsi il denaro di cui hanno bisogno per sopravvivere e

sviluppare la propria attivita.

Esistono innumerevoli fonti di finanziamento per le aziende in vari campi: le tre F
(famiglia, amici e sciocchi), prestiti, sovvenzioni, fondi governativi, crowdfunding,

angel investor o fondi di venture capital.

Oltre a tutto cio, i fondi ottenuti dalla vendita di prodotti o servizi sono raramente
considerati una fonte di finanziamento. Paradossalmente, questa é l'alternativa piu
solida che pu0 consentire a un'azienda di svilupparsi in modo organico perché

fornisce al mercato i prodotti o i servizi di cui ha bisogno.

Fonti di finanziamento per le idee imprenditoriali
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Fondi personali (accumulati nel tempo)

Ipoteca su un immobile di tua proprieta

Prestito da familiari/amici

Partnership con un‘altra persona che porta capitale

Banca (credito di avvio, fido, scoperto di conto, factoring, credito di

investimento, leasing...)

Anticipi da parte dei clienti

Grandi termini di pagamento con i fornitori (60, 90, 120 giorni)
Microfinanza

Fondi strutturali

Capitale di rischio

Investitori angelici (business angels)

Raccolta di fondi

La creazione di un piano finanziario per un’azienda ¢ fondamentale per il suo

successo e la sua sostenibilita. Un piano finanziario completo include in genere

diversi componenti chiave. Ecco una guida generale su cosa includere in un piano

finanziario:

1. Previsioni di vendita:

« Proietta le tue vendite in base a ricerche di mercato, dati storici e

tendenze del settore.
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« Suddividi le vendite per categorie di prodotti o servizi.
2. Budget di spesa:
. Dettaglia tutte le spese associate alla gestione dell'attivita.

o Le categorie potrebbero includere affitto, servizi pubblici, stipendi,

marketing, forniture e qualsiasi altro costo operativo.
« Distinguere tra spese fisse e variabili.
3. Rendiconto di cassa:

« Tieni traccia dell'afflusso e del deflusso di denaro in un periodo

specifico (mensile o annuale).
. Considerare sia le attivita operative che quelle non operative.

« Garantire che ci sia sempre denaro sufficiente per coprire le esigenze

operative.
4. Conto economico (profitti e perdite):

- Riepilogare i ricavi, i costi e le spese sostenuti durante un periodo

specifico.
« Calcolare l'utile o la perdita netta.

« Questa affermazione fornisce un'istantanea della redditivita

dell'azienda.
5. Stato Patrimoniale:

« Presentare la posizione finanziaria dell'azienda in un momento

specifico.
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« Includere attivita (cio che possiede l'azienda), passivita (cio che deve)

e capitale proprio (la quota del proprietario).
6. Proiezioni finanziarie:
« Fornire previsioni per i prossimi tre-cinque anni.

« Includere proiezioni di vendita, conti economici, stati patrimoniali e

rendiconti finanziari.

. Utilizzare ipotesi realistiche basate su ricerche di mercato e analisi di

settore.
7. Analisi del pareggio:
. Determinare il punto in cui le entrate totali equivalgono alle spese totali.
« Utile per capire quando si prevede che l'attivita diventi redditizia.
8. Requisiti di finanziamento:
. Specificare I'importo del capitale necessario per avviare e gestire
I'attivita.
« Indicare come verranno utilizzati i fondi.

« Se si cerca un finanziamento esterno, chiarire la tipologia (debito,

capitale proprio) e i termini.
9. Indici finanziari:

« Includere rapporti finanziari chiave come rapporti di liquidita, rapporti

di redditivita e rapporti di efficienza.

« Questi rapporti forniscono informazioni sulla salute finanziaria e
sull’efficienza dell’azienda.
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10.Piani di emergenza:

« Identificare potenziali rischi e incertezze che potrebbero avere un

Impatto sul piano finanziario.
« Sviluppare piani di emergenza per mitigare questi rischi.
11.Monitoraggio e revisione:

« Stabilire un processo per la revisione e I’adeguamento periodici del

piano finanziario.

. Utilizza i dati finanziari effettivi per confrontarli con le proiezioni e

apportare le modifiche necessarie.

Ricorda che il piano finanziario dovrebbe essere in linea con la strategia e gli
obiettivi aziendali generali. Serve come tabella di marcia per il successo finanziario
e fornisce una base per il processo decisionale e per garantire i finanziamenti, se
necessario. E consigliabile avvalersi dell'esperienza di professionisti finanziari

durante la creazione di un piano finanziario completo.

Componenti di un piano finanziario di successo per un‘azienda:
1. Previsioni di vendita:
« Sviluppare stime dei ricavi delle vendite mensili, trimestrali e annuali.

« Identificare i modelli nei cicli di vendita per comprendere le tendenze

aziendali.

« Utilizzare le previsioni di vendita come base per definire gli obiettivi di

crescita.
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2. Esborso spese:
« Includere nel piano le spese regolari, future e associate.
« Distinguere le spese essenziali da quelle non essenziali.

« Pianificare 1 costi futuri previsti e imprevisti per garantire la

preparazione finanziaria.

« Stima dei costi per varie iniziative di crescita per gestire I'espansione in

modo efficace.
3. Stato patrimoniale (attivo e passivo):

. Tienitraccia delle attivita e delle passivita per determinare il patrimonio

netto della tua azienda.

« Evita di sottovalutare le risorse e contabilizza correttamente le fatture

In sospeso.

. Utilizza il bilancio per avere una visione completa dello stato di salute

della tua azienda.
4. Proiezione del flusso di cassa:
« Prevedere il flusso di cassa mensile, trimestrale e annuale.

« ldentificare e affrontare in anticipo potenziali problemi di flusso di

cassa.

. Stabilisci termini di pagamento adeguati e pianifica l'espansione

aziendale o gli investimenti.
. Budget effettivamente basato sui saldi di cassa mensili previsti.

5. Analisi del pareggio:
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Valutare i costi fissi rispetto ai profitti ottenuti per unita.
Migliora la precisione con una comprensione dettagliata delle spese.

Determinare il prezzo ottimale considerando i costi e i margini

desiderati.

Identificare il numero di unita da vendere a vari prezzi per coprire i

COSsti.

6. Piano operativo:

Creare una panoramica dettagliata delle esigenze operative per una

gestione aziendale efficiente.

Comprendere i ruoli richiesti, le capacita dei dipendenti e i costi della

catena di fornitura.
Prendi decisioni informate su crescita, efficienza e controllo dei costi.

Esplora le opportunita di ottimizzazione attraverso l'automazione o il

miglioramento della tecnologia.

Suggerimenti per scrivere un piano finanziario aziendale:

Revisione annuale: aggiorna annualmente il piano finanziario per avere un

guadro accurato delle finanze dell'azienda.

Processo decisionale informato: utilizza il piano finanziario per prendere

decisioni informate su acquisti, debiti, assunzioni e controllo delle spese.

Pianificazione strategica: utilizzare il piano per una visione realistica della

crescita o espansione futura.
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. Attrazione degli investitori: un piano finanziario ben realizzato e
fondamentale quando si cercano investitori, si vende 1’attivita o si avviano

partnership.

« Comunicazione chiara: comunicare chiaramente gli obiettivi finanziari, le

strategie e le aspettative nel piano.

o Due diligence: gli imprenditori dovrebbero condurre una due diligence,
soprattutto nella comprensione dei servizi commerciali, prima di firmare

contratti che non possono essere modificati facilmente.

Incorporando questi componenti e seguendo suggerimenti per una pianificazione
finanziaria efficace, gli imprenditori possono garantire la stabilita, la crescita e il

successo delle loro iniziative.
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Creare un piano finanziario per una startup é fondamentale per impostare una tabella

di marcia verso il successo e garantire una gestione efficiente delle risorse. Ecco una

guida passo passo per aiutarti a creare un piano finanziario per la tua startup:

1. Sintesi:

Fornisci una breve panoramica del concetto di business, degli obiettivi

e delle esigenze finanziarie.

Riassumi i punti chiave del tuo piano finanziario, come i requisiti di

finanziamento e i rendimenti attesi.

2. Descrizione dell'attivita :

Dettaglia la tua idea di business, il mercato di riferimento, i

prodotti/servizi e il vantaggio competitivo.

Spiega il tuo modello di business, i flussi di entrate e la strategia di

prezzo.

3. Analisi di mercato :

Conduci ricerche di mercato approfondite per comprendere il tuo

mercato di riferimento, le tendenze del settore e | concorrenti.

Identifica i dati demografici dei tuoi clienti target, le loro esigenze e i

comportamenti di acquisto.

Valuta le dimensioni del mercato, il potenziale di crescita e tutti i fattori
normativi o ambientali che potrebbero avere un impatto sulla tua

attivita.

4. Previsioni di vendita :
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Stimare le proiezioni di vendita per i prossimi 3-5 anni sulla base

dell'analisi di mercato e delle ipotesi di crescita.

Suddividi le vendite per prodotto/servizio, segmento di clientela e

canale di distribuzione.

Considera la stagionalita, le tendenze del mercato e i fattori competitivi

nelle tue previsioni.

5. Budget di spesa :

Elenca tutti i costi di avvio, comprese attrezzature, inventario,

marketing e personale.

Stima delle spese operative correnti, come affitto, utenze, stipendi e

assicurazioni.

Assegnare fondi per imprevisti e spese impreviste.

6. Proiezione del flusso di cassa :

Creare una proiezione mensile del flusso di cassa per il primo anno e

proiezioni trimestrali per gli anni successivi.

Prevedere i flussi di cassa in entrata da vendite, investimenti e attivita

finanziarie.

Stima dei deflussi di cassa per spese, rimborsi di prestiti e investimenti

di capitale.

Monitora il tuo flusso di cassa per assicurarti di avere liquidita

sufficiente per coprire le spese e sostenere le operazioni.

7. Strategia di finanziamento :
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. Determina la quantita di fondi di cui hai bisogno per lanciare e far

crescere la tua startup.

o Esplora diverse fonti di finanziamento, come risparmi personali,

prestiti, investitori o crowdfunding.

« Presenta un piano chiaro su come utilizzerai i fondi per raggiungere

traguardi e generare rendimenti per gli investitori.
8. Proiezioni finanziarie :
« Preparare conti economici, bilanci e rendiconti finanziari previsti per
pit anni.
« Includi ipotesi e indicatori chiave di prestazione (KPI) che supportino

le tue proiezioni finanziarie.

« Rivedi e aggiorna regolarmente le tue proiezioni man mano che la tua

attivita evolve.
9. Valutazione del rischio :

« Identificare potenziali rischi e sfide che potrebbero influire sulla

performance finanziaria.

« Sviluppare strategie per mitigare i rischi, come diversificare i flussi di

entrate o garantire fonti di finanziamento di riserva.

« Prendi in considerazione la possibilita di condurre un'analisi di
sensibilita per valutare in che modo i cambiamenti nelle variabili chiave

potrebbero influire sui risultati finanziari.

10.Monitoraggio e revisione :
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« Stabilisci un sistema per monitorare e rivedere regolarmente le tue

prestazioni finanziarie.

« Confronta i risultati effettivi con le tue proiezioni e modifica il tuo

piano secondo necessita per rimanere in linea.

« Chiedi consulenza professionale a commercialisti, consulenti finanziari
0 mentori per garantire l'accuratezza e la fattibilita del tuo piano

finanziario.

La creazione di un piano finanziario completo ti aiutera a prendere decisioni
informate, ad attrarre investitori e ad affrontare le sfide legate all'avvio e alla crescita
di un‘attivita di successo. Sii realistico nelle tue ipotesi e diligente nel monitorare le

tue finanze per massimizzare le tue possibilita di successo.

Il calcolo delle previsioni di vendita, delle proiezioni dei flussi di cassa e di altri
Importanti parametri finanziari per un piano finanziario implica una combinazione

di ricerca, analisi e stima. Ecco come calcolare questi componenti chiave:
1. Previsioni di vendita:

UN. Analisi dei dati storici: se disponibile, analizza i dati di vendita passati per
identificare tendenze, stagionalita e modelli. Cio puo servire come base per le

proiezioni future.

B. Ricerche di mercato: conduci ricerche di mercato per comprendere la domanda
dei tuoi prodotti/servizi, valutare le dimensioni del mercato e analizzare i
concorrenti. Considera fattori quali tendenze demografiche, condizioni economiche

e dinamiche del settore.
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C. Analisi della pipeline di vendita: stima le vendite potenziali in base alla pipeline
di vendita, inclusi lead, potenziali clienti e tassi di conversione in ogni fase del

processo di vendita.

D. Ipotesi di crescita: tenere conto di eventuali iniziative di crescita previste,
campagne di marketing, lanci di prodotti o piani di espansione che potrebbero

influire sulle vendite future.

e. Metodi di previsione: utilizzare metodi quantitativi come analisi di serie
temporali, analisi di regressione o medie mobili, nonché metodi qualitativi come

opinioni di esperti o indagini di mercato, per prevedere le vendite.
2. Proiezione del flusso di cassa:

UN. Proiezioni dei ricavi: inizia con le previsioni di vendita per stimare i flussi di
cassa in entrata dai ricavi delle vendite. Considera i termini di pagamento, i periodi

di riscossione e qualsiasi variazione stagionale delle entrate in contanti.

B. Proiezioni di spesa: identificare tutte le spese previste, inclusi i costi fissi (ad
esempio, affitto, stipendi) e costi variabili (ad esempio, materiali, utilita). Stimare i

tempi e I'entita dei deflussi di cassa per ciascuna categoria di spesa.

C. Capitale circolante: tiene conto delle variazioni del capitale circolante, inclusi
contabilita clienti, inventario e contabilita fornitori. Determinare l'impatto sulla

liquidita delle variazioni dei requisiti di capitale circolante.

D. Attivita finanziarie: prendere in considerazione eventuali attivita finanziarie
come prestiti, investimenti azionari o dividendi che potrebbero influire sul flusso di
cassa. Conto dei pagamenti degli interessi, dei proventi dei prestiti e delle iniezioni

di capitale.
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e. Spese in conto capitale: includono le spese in conto capitale per investimenti in
beni quali attrezzature, macchinari o strutture. Determinare i tempi e i deflussi di

cassa associati a questi investimenti.

F. Variazioni stagionali: adeguare le proiezioni del flusso di cassa alle variazioni
stagionali delle entrate e delle spese, garantendo liquidita sufficiente per coprire i

periodi di punta dell'attivita.
3. Altri importanti parametri finanziari:

UN. Conto profitti e perdite (Conto economico): calcola I'utile netto sottraendo le
spese totali dai ricavi totali. Monitora i parametri di redditivita come il margine di

profitto lordo, il margine di profitto operativo e il margine di profitto netto.

B. Bilancio: preparare un bilancio per tenere traccia delle attivita, delle passivita e
del patrimonio netto dell'azienda. Calcolare rapporti finanziari come i rapporti di
liquidita (ad esempio, il rapporto corrente, il rapporto rapido) e i rapporti di leva
finanziaria (ad esempio, il rapporto debito/patrimonio netto) per valutare la salute

finanziaria.

C. Analisi del pareggio: determinare il livello di vendite o ricavi necessari per
coprire i costi fissi e variabili e raggiungere il pareggio. Utilizzare questa analisi per

valutare la fattibilita delle operazioni commerciali e delle strategie di prezzo.

D. Ritorno sull'investimento (ROI): calcola il ROI per valutare la redditivita di
investimenti e progetti. Confrontare i rendimenti con i costi per valutare I’efficienza

e ’efficacia dell’allocazione del capitale.

4. Software e strumenti:
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Prendi in considerazione I'utilizzo di software di modellazione finanziaria, strumenti
per fogli di calcolo come Microsoft Excel o Fogli Google o software di contabilita

specializzati per facilitare i calcoli, automatizzare i processi e generare report.
5. Analisi di sensibilita:

Condurre analisi di sensibilita per valutare I'impatto dei cambiamenti nelle ipotesi o
variabili chiave sulle proiezioni finanziarie. Identificare i rischi e le incertezze che
potrebbero influenzare 1’accuratezza delle previsioni e sviluppare piani di

emergenza per mitigare potenziali esiti avversi.

Seguendo questi passaggi e utilizzando strumenti e metodi appropriati, puoi
calcolare previsioni di vendita, proiezioni di flussi di cassa e altri importanti
parametri finanziari per sviluppare un piano finanziario completo per la tua attivita.
Rivedi e aggiorna regolarmente le tue proiezioni in base alle prestazioni effettive e
alle mutevoli condizioni di mercato per garantire che il piano rimanga pertinente ed

efficace.

Piu specificamente:

Consideriamo un ipotetico esempio di previsione di vendita per una vera azienda
agricola, " GreenFields Farm", specializzata nella produzione di ortaggi biologici.
La previsione coprira un periodo di un anno, suddiviso per categoria di prodotto e

mese:

Previsioni di vendita per GreenFields Farm (anno 2024)

Categorie di Prodotto:
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1. Pomodori
2. Lattuga
3. Carote
4. Peperoni

Mese: gennaio - dicembre

Pomodori ( libbre Lattuga Carote ( libbre Peperoni ( libbre

Mese ) (teste) ) )
Gennaio 2.000 1.500 1.200 800
Febbraio 2.500 1.800 1.400 900
Marzo  3.000 2.000 1.600 1.000
aprile 3.500 2.200 1.800 1.200
Maggio 4.000 2.500 2.000 1.500
Giugno  4.500 2.800 2.200 1.800
Luglio  5.000 3.000 2.400 2.000
agosto  5.500 3.200 2.600 2.200
settembre 5.000 3.000 2.400 2.000
ottobre  4.500 2.800 2.200 1.800
novembre 4.000 2.500 2.000 1.500

141



F HERA

Trainifique
Pomodori ( libbre Lattuga Carote ( libbre Peperoni ( libbre
Mese ) (teste) ) )
Dicembre 3.500 2.200 1.800 1.200

Proiezione delle vendite annuali totali:
« Pomodori: 48.500 libbre
« Lattuga: 29.300 teste
« Carote: 23.800 libbre

« Peperoni: 15.800 libbre
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2.7 Sostenibilita

La sostenibilita nelle startup € un concetto sfaccettato che implica I’integrazione di
considerazioni ambientali, sociali ed economiche nel modello di business.
Costruire una startup sostenibile implica affrontare gli impatti ambientali,
promuovere la responsabilita sociale e garantire la sostenibilita economica a lungo

termine. Ecco gli aspetti chiave da considerare per la sostenibilita nelle startup:
1. Sostenibilita ambientale:

« Pratiche ecologiche: implementare pratiche ecocompatibili in tutti gli

aspetti dell'attivita, dal consumo energetico alla riduzione dei rifiuti.

. Gestione della catena di fornitura: scegli fornitori e partner con
pratiche sostenibili e considera I'impatto ambientale dell'intera catena

di fornitura.

« Ciclo di vita del prodotto: progettare prodotti concentrandosi sulla
durabilita, sulla riciclabilita e sul ridotto impatto ambientale durante

tutto il loro ciclo di vita.
2. Sostenibilita sociale:

 Diversita e inclusione: promuovere un ambiente di lavoro
diversificato e inclusivo per favorire I’innovazione e attrarre i migliori

talenti provenienti da contesti diversi.
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. Pratiche di lavoro eque: garantire salari equi, buone condizioni di

lavoro e pratiche di lavoro etiche nell’intera catena di fornitura.

. Coinvolgimento della comunita: coinvolgi e contribuisci

positivamente alla comunita locale in cui opera la tua startup.
3. Sostenibilita economica:

« Resilienza finanziaria: costruire un modello finanziario solido che
consenta alla startup di resistere alle recessioni e alle incertezze

economiche.

« Visione a lungo termine: sviluppare una strategia aziendale che

consideri la crescita a lungo termine e I’impatto economico positivo.

. Imprenditoria sociale: esplora modelli di business che affrontano

questioni sociali o ambientali generando entrate.
4. Innovazione per la sostenibilita:

. Tecnologie verdi: esplorare e investire in tecnologie che
contribuiscono alla sostenibilita, come le energie rinnovabili,

I'efficienza energetica e le tecnologie di riduzione dei rifiuti.

. Economia circolare: progettare prodotti e servizi concentrandosi su
un‘economia circolare, in cui i materiali vengono riutilizzati o riciclati,

riducendo al minimo i rifiuti.
5. Misurazione e reporting:

 Indicatori chiave di prestazione (KPI): definire e misurare i KPI di
sostenibilita che si allineano con gli obiettivi aziendali e

contribuiscono alla responsabilita ambientale e sociale.
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« Reporting sulla sostenibilita: sii trasparente riguardo ai tuoi sforzi di

sostenibilita fornendo report regolari alle parti interessate.

6. Conformita normativa:

« Rimani informato: tieniti aggiornato sulle normative ambientali e

sociali applicabili al tuo settore e alla tua posizione.

. Conformita: assicurati che la tua startup rispetti le leggi e gli

standard pertinenti sulla sostenibilita.
7. Educazione e coinvolgimento del cliente:

« Educare i clienti: informate i clienti sugli aspetti sostenibili dei vostri
prodotti o servizi, poiché i consumatori apprezzano sempre piu le

imprese responsabili dal punto di vista ambientale e sociale.

« Meccanismo di feedback: crea canali per il feedback dei clienti e

integrali nella tua strategia di sostenibilita.
8. Partnership e Collaborazioni:

. Collaborare con organizzazioni che la pensano allo stesso modo:
formare partenariati con organizzazioni che condividono valori e
obiettivi di sostenibilita simili.

« Collaborazione industriale: collaborare con associazioni e gruppi

industriali che lavorano verso pratiche sostenibili.

La sostenibilita nelle startup e un impegno costante che richiede valutazione,
adattamento e miglioramento continui. Integrando la sostenibilita al centro della
propria attivita, le startup possono contribuire a cambiamenti ambientali e sociali

positivi garantendo al tempo stesso un successo a lungo termine.
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Nel contesto di un mondo dominato dal cambiamento climatico e dall’esaurimento
delle risorse naturali, lo sviluppo sostenibile e diventato un tema globale essenziale
¢ urgente. L’entita del problema deve ora trovare soluzioni globali, efficienti e di
alta qualita. Gli ambiziosi obiettivi fissati dal Consiglio Europeo in materia di
riduzione delle emissioni di gas serra, produzione di energia rinnovabile e aumento
dell’efficienza energetica, come previsto dal Protocollo di Kyoto nel quadro del
pacchetto Energia-Cambiamenti climatici, richiedono lo sviluppo di un nuovo
modello economico che integri le questioni ambientali preoccupazioni nel processo
di produzione e nei prodotti risultanti. A questo proposito, i processi innovativi

finalizzati allo sviluppo sostenibile sono noti come ecoinnovazione.

La sostenibilita diventa un modello di sviluppo solo se i Paesi, i settori economici,
le imprese e i cittadini ne sono consapevoli, la abbracciano e ne applicano i principi.
Il contributo delle organizzazioni alla creazione di un futuro favorevole deve
derivare dalla completa integrazione della sostenibilita nel modello di business e

nelle strategie di sviluppo aziendale.

Tradizionalmente, le aziende si concentrano sulla fornitura di beni e servizi che
soddisfano le richieste dei clienti a prezzi competitivi pur rimanendo redditizie.
Tuttavia, in un contesto in cui vi sono vincoli sulle risorse, gli ecosistemi si stanno
degradando e il cambiamento climatico é influenzato dalle attivita umane, il ruolo

tradizionale dell’impresa non ¢ piu sufficiente a generare uno sviluppo sostenibile.

Ogni generazione condivide gli stessi obiettivi, che implicano la crescita economica,
sociale e tecnologica, puntando a una vita prospera. Il continuo perseguimento di
questi obiettivi ha portato I’'umanita al suo attuale stadio di sviluppo. Tuttavia, con

le crescenti limitazioni delle risorse, i cambiamenti climatici negativi e il degrado
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ambientale, la societa sta diventando sempre piu squilibrata. Molti paesi si trovano
ad affrontare gravi difficolta nel garantire le risorse necessarie allo sviluppo. Sotto
la crescente pressione dei vincoli ambientali, sociali ed economici, I’'umanita ha
Iniziato a capire che il continuo consumo ingiustificato, lo spreco e I’ignoranza dei
segnali di questo stile di vita porteranno all’autodistruzione. La prosperita
prolungata degli ultimi anni ha alimentato queste abitudini, e le promesse

dell’economia moderna possono creare le condizioni per il suo stesso fallimento.

In questo contesto, la sostenibilita ha tre dimensioni correlate: sostenibilita
ambientale, sostenibilita sociale e sostenibilita economica. La responsabilita sociale
delle imprese implica il contributo dell'impresa allo sviluppo sostenibile e, con
questo obiettivo finale, le aziende devono considerare gli effetti delle loro migliori
pratiche sull'ambiente e sulla societa per contribuire al loro progresso e alla

protezione ambientale.

Queste sfide hanno portato all’emergere di nuovi concetti e filosofie di gestione che
considerano il modo in cui un’organizzazione utilizza le risorse, riduce i1 costi e

sviluppa strategie a lungo termine.

L’ecoinnovazione ¢ una componente dell’innovazione che apre nuove strade per
attivita economiche sostenibili. L’ecoinnovazione comprende quattro aspetti
essenziali: economia, ambiente, societa e politica. Ciascuno di questi aspetti, quando
affrontato dalle organizzazioni attraverso 1’ecoinnovazione, ha effetti benefici a
lungo termine. Da un punto di vista economico, riduce i costi relativi ai materiali e
all’energia, introduce nuovi prodotti, servizi € mercati e porta a nuovi modelli di
business. Gli effetti ambientali dell’ecoinnovazione sono evidenti nella gestione

sostenibile delle risorse, nella lotta al cambiamento climatico e nel miglioramento
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della biodiversita e degli ecosistemi. Inoltre, migliora la qualita della vita e crea

nuovi posti di lavoro sostenibili.

Secondo I’Osservatorio Europeo sull’Eco-Innovazione, 1’ecoinnovazione ¢ definita
come “I’introduzione o la modifica di qualsiasi prodotto, servizio, processo,
cambiamento organizzativo o soluzione di marketing che contribuisce a ridurre I’'uso
delle risorse e il rilascio di sostanze tossiche in tutta la sua ciclo vitale." La
motivazione aziendale per Il'ecoinnovazione € ampiamente accettata, guidata dal
valore sostanziale del mercato verde, dalle richieste dei rivenditori ai fornitori di
rispondere ai consumatori "verdi”, dal valore finanziario di una reputazione "verde",
da piccoli investimenti nell"*ecologia” che portano a risparmi significativi e la nuova

generazione di lavoratori che valorizza la sostenibilita sul posto di lavoro.

| principali vantaggi per le aziende nello sviluppo di attivita sostenibili attraverso
I’ecoinnovazione includono il miglioramento delle prestazioni finanziarie attraverso
I’aumento delle vendite, dell’efficienza e della produttivita, la riduzione della
dipendenza da materiali costosi o pericolosi, I’eccellenza aziendale attraverso la
conformita proattiva ai requisiti legali e alle soluzioni innovative, un migliore
accesso al capitale attraverso riduzione dei rischi operativi, strategici e della catena
di fornitura e previsione strategica anticipando come l'azienda puo innovare per

generare valore aggiuntivo.

Misurare la sostenibilita aziendale € di grande interesse per i ricercatori. Vari studi
hanno esplorato il reporting di sostenibilita e vi & un crescente riconoscimento della
necessita di standardizzazione e di quadri chiari. | principi della Global Reporting
Initiative (GRI) sono ampiamente utilizzati dalle aziende per rendicontare le proprie

prestazioni di sostenibilita. Lo sviluppo di un quadro di riferimento per indicatori
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non finanziari adattati a un’organizzazione ¢ un processo lungo e complesso, che

richiede un’attenta considerazione degli interessi delle parti interessate.

L’innovazione ¢ una componente cruciale e strategica del processo continuo di
miglioramento della sostenibilita. L'indagine di Deloitte sugli amministratori
delegati di 48 multinazionali nordamericane nel 2009 e nel 2010 ha rilevato che le
innovazioni in materia di sostenibilita sono state apportate a prodotti, processi e
modelli di business per migliorare la sostenibilita delle aziende. Le aziende hanno
ridotto il consumo di energia per i prodotti, modificato i processi aziendali per una
maggiore sostenibilita e investito nella formazione della forza lavoro sugli obiettivi

e sugli sforzi di sostenibilita.

Un altro studio che ha confrontato un campione americano di 90 aziende con elevata
sostenibilita e un altro con bassa sostenibilita ha rilevato che la gestione sostenibile
delle prestazioni ambientali e sociali porta a risultati finanziari superiori e crea piu
valore per gli azionisti. Tali aziende attraggono dipendenti migliori e piu coinvolti e

promuovono clienti piu fedeli.

La capacita dell'impresa di raggiungere una reale sostenibilita dipende dalla sua
sensibilita ambientale e sociale. In altre parole, I’azienda deve prima diventare
ecocentrica e poi passare a un’azienda focalizzata sulla sostenibilita, il che richiede
sforzi e tempo significativi. La sostenibilita strategica implica il coinvolgimento del
top management che va oltre la conformita e I’efficienza per evitare rischi e
minimizzare i costi. In questa prospettiva, la strategia di sostenibilita deve diventare
la strategia dell’impresa, e la strategia dell’impresa deve diventare strategia di

sostenibilita.

Nella costruzione di imprese sostenibili, le organizzazioni sono costantemente

influenzate da varie forze, inclusi i promotori e gli inibitori delle pratiche
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commerciali sostenibili. Gli obiettivi della creazione e del consolidamento di
imprese sostenibili includono 1’ottimizzazione del benessere umano, il

mantenimento delle capacita di supporto vitale e la garanzia dell’equita sociale.

La scelta e I’attuazione delle strategie di sviluppo sostenibile e responsabilita sociale
piu appropriate svolgono un ruolo significativo nell’aggiungere valore attraverso la
creazione e il consolidamento di imprese sostenibili. Questo valore si realizza tra le
parti interessate (investitori, consumatori, fornitori, comunita, organizzazioni non
governative, partner e distributori), all’interno dell’organizzazione (quota di
mercato, vendite, capitale intellettuale, reputazione, marchio) e nell’ambiente

circostante.

| problemi derivanti dalla mancata integrazione delle pratiche di responsabilita
sociale nelle strategie aziendali possono essere osservati quando si valutano costi e
benefici dei progetti implementati, si seleziona la tecnologia, si interagisce con la

comunita e si strutturano gli incentivi alla performance.

L’innovazione sostenibile, che comprende la tutela ambientale, sociale e
organizzativa, € una parte cruciale e strategica del processo continuo di
miglioramento della sostenibilita. Il successo nelle innovazioni sostenibili dipende
da una forza lavoro ben qualificata, da sistemi di gestione efficaci, dall’orientamento
delle parti interessate e dal dialogo costante lungo la catena del valore, nonché dai

cambiamenti nello sviluppo organizzativo e nella creazione di posti di lavoro.

Raggiungere la sostenibilita € impegnativo e le aziende devono superare varie sfide
in ogni fase del processo di sostenibilita, acquisendo allo stesso tempo nuove
competenze per trovare soluzioni a queste sfide. Un’impresa che raggiunge risultati
in termini di sostenibilita deve utilizzare responsabilmente le risorse, garantendo non

solo la redditivita ma anche mantenendo 1’equilibrio esistente tra ambiente e societa.
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Le componenti della sostenibilita legate alla tutela dell’ambiente, all’equita sociale

e alla conservazione delle risorse possono essere considerate il capitale dell’impresa.

Lo sviluppo di un piano di sostenibilita per un’azienda agricola implica la creazione
di strategie per ridurre al minimo ’impatto ambientale, conservare le risorse,
promuovere la responsabilita sociale e garantire la sostenibilita economica a lungo
termine. Ecco uno schema completo per la creazione di un piano di sostenibilita per

un'ipotetica azienda agricola biologica:
1. Valutazione delle pratiche attuali:

. L'azienda agricola attualmente utilizza metodi di agricoltura biologica,

riducendo al minimo gli input sintetici e promuovendo la salute del suolo.

« Il consumo di acqua é relativamente elevato a causa dei tradizionali metodi di
irrigazione aerea.

. La gestione dei rifiuti prevede il compostaggio dei residui colturali e il
riciclaggio dei materiali plastici.
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. Le iniziative sociali includono la partecipazione ai mercati degli agricoltori

locali e ai programmi di sensibilizzazione della comunita.
2. Obiettivi di sostenibilita:

« Ridurre il consumo di acqua del 20% nei prossimi tre anni attraverso

I’adozione di sistemi di irrigazione a goccia e pratiche di risparmio idrico.

« Migliorare la salute del suolo aumentando il contenuto di materia organica
dell’1% ogni anno attraverso il compostaggio, le colture di copertura e la

riduzione della lavorazione.

« Ridurre al minimo gli input chimici del 30% entro cinque anni attraverso

strategie di gestione integrata dei parassiti (IPM) e rotazione delle colture.

« Promuovere la biodiversita dedicando il 10% della superficie dell'azienda
agricola agli habitat delle piante autoctone e alla vegetazione favorevole agli

impollinatori.

. Aumentare il coinvolgimento della comunita ospitando laboratori didattici e

visite guidate in fattoria, con 1’obiettivo di raggiungere 500 visitatori all’anno.
3. Strategie di conservazione ambientale:
. Conservazione dell'acqua:

« Investire in sistemi di irrigazione a goccia e infrastrutture per la raccolta

dell’acqua piovana.

« Implementa sensori di umidita del suolo e strumenti di pianificazione

per una gestione precisa dell'irrigazione.

« Salute del suolo:
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. Estendere le pratiche di coltivazione di copertura durante i periodi di
maggese per prevenire 1’erosione del suolo e la lisciviazione dei

nutrienti.

« Introdurre schemi di rotazione delle colture per diversificare le specie

vegetali e ridurre al minimo la pressione di parassiti e malattie.
. Biodiversita:

« Stabilisci siepi e strisce di fiori selvatici attorno ai margini dei campi

per creare habitat per insetti utili e fauna selvatica.

« Introdurre pratiche agroforestali integrando alberi da frutto e colture

perenni nel paesaggio agricolo.
4. Iniziative di responsabilita sociale:
« L'impegno della comunita:

« Organizza visite guidate in fattoria, laboratori ed eventi formativi sulle

pratiche agricole sostenibili.

« Collaborare con le scuole locali e le organizzazioni della comunita per

fornire opportunita di apprendimento esperienziale.
« Pratiche di lavoro eque:

« Garantire salari equi e condizioni di lavoro sicure per i lavoratori

agricoli.

o Offrire opportunita di formazione e sviluppo professionale ai
dipendenti.

5. Monitoraggio e valutazione:
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« Monitorare regolarmente gli indicatori chiave di prestazione (KPI) relativi
all’utilizzo dell’acqua, alla salute del suolo, agli input chimici, alla

biodiversita e all’impegno della comunita.

« Condurre revisioni annuali per valutare i progressi verso gli obiettivi di

sostenibilita e adattare le strategie secondo necessita.

« Sollecitare il feedback delle parti interessate, inclusi dipendenti, clienti e
membri della comunita, per migliorare continuamente gli sforzi di

sostenibilita.

Implementando queste strategie e monitorando regolarmente i progressi, 1’ipotetica
azienda agricola biologica pu0 lavorare per raggiungere i propri obiettivi di
sostenibilita mantenendo la redditivita economica e contribuendo alla conservazione

ambientale e alla responsabilita sociale.

2.8 Riduzione dell'inquinamento
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Questo € il principio che parte dalla necessita di disaccoppiare la crescita economica
dall’'uso delle risorse attraverso una transizione sostanziale verso un uso piu
efficiente delle risorse naturali da parte di consumatori e produttori in tutti i campi

rilevanti.

Supportiamo nuove imprese e attivita in settori a basse emissioni di carbonio e
resilienti al clima, incoraggiando la ricerca, lo sviluppo tecnologico e I’innovazione
nel campo dell’efficienza energetica ¢ delle energie rinnovabili. Promuoviamo

inoltre I’occupazione e la mobilita della forza lavoro.

I1 nostro obiettivo ¢ contribuire alla transizione verso un’economia a basse emissioni
di carbonio promuovendo I’individuazione precoce delle esigenze della forza lavoro
e delle lacune di competenze, riformando i sistemi di istruzione e formazione,
adattando competenze e qualifiche, espandendo le competenze della forza lavoro per
migliorare 1’occupabilita e stimolando la creazione di nuovi posti di lavoro in

industrie e settori energetici sostenibili e a basse emissioni di carbonio.

Ridurre I’'inquinamento nelle startup implica I’adozione di pratiche e strategie che
minimizzino 1’impatto ambientale delle operazioni aziendali. Cid non solo
contribuisce a un pianeta piu sano, ma si allinea anche alle mutevoli preferenze dei
consumatori e ai requisiti normativi. Ecco diversi modi in cui le startup possono

lavorare per ridurre I’inquinamento:
1. Efficienza energetica:

. Energie rinnovabili: transizione verso fonti energetiche rinnovabili
come D’energia solare o eolica per ridurre la dipendenza dai

combustibili fossili.
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« Audit energetici: condurre audit energetici per identificare le aree in
cui ’efficienza energetica pud essere migliorata e implementare i

cambiamenti di conseguenza.
2. Trasporti sostenibili:

. Telelavoro: incoraggiare il lavoro a distanza quando possibile per

ridurre la necessita di spostarsi.

« Pendolarismo ecologico: promuovere opzioni di pendolarismo

ecocompatibili, come andare in bicicletta o utilizzare veicoli elettrici.
3. Riduzione dei rifiuti:

« Programmi di riciclaggio: implementare programmi completi di

riciclaggio per carta, plastica e rifiuti elettronici.

« Imballaggi ridotti: riduci al minimo gli imballaggi non necessari e

opta per materiali di imballaggio ecologici.
4. Conservazione dell'acqua:

. Uso efficiente dell’acqua: adottare tecnologie e pratiche efficienti dal

punto di vista idrico negli uffici e nei processi produttivi.

. Riciclaggio dell'acqua: esplora le opportunita per il riciclaggio

dell'acqua o il riutilizzo dell'acqua all'interno delle operazioni aziendali.
5. Catena di fornitura sostenibile:

« Valutazione dei fornitori: valutare e selezionare i fornitori in base al

loro impegno per la sostenibilita.

156



F HERA

Trainifique

« Approvvigionamento locale: optare per fornitori locali per ridurre

I'impatto ambientale dei trasporti.
6. Pratiche di bioedilizia:

« Spazi ufficio ecologici: scegli spazi ufficio con design ecologici,

compresi illuminazione a risparmio energetico e sistemi HVAC.

. Certificazione LEED: punta alla certificazione LEED (Leadership in
Energy and Environmental Design) per il tuo ufficio o impianto di

produzione.
7. Offset carbonio:

« Programmi di compensazione: investire in programmi di
compensazione delle emissioni di carbonio per compensare le

inevitabili emissioni di carbonio.

« Calcolo dell'impronta di carbonio: calcola e monitora lI'impronta di

carbonio dell'azienda per identificare le aree di miglioramento.
8. Formazione dei dipendenti:

« Programmi di formazione: fornire programmi di formazione per i
dipendenti sulle pratiche sostenibili e sull'importanza della riduzione

dell'inquinamento.

« Incoraggiare abitudini sostenibili: incoraggiare i dipendenti ad
adottare abitudini ecocompatibili sia sul lavoro che nella vita personale.

9. Adozione della tecnologia:

. Digitalizzazione: adottare processi digitali per ridurre la necessita di
carta e risorse fisiche.
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. Attrezzature efficienti: investire in attrezzature efficienti dal punto di

vista energetico e rispettose dell'ambiente.

10.Conformita normativa:

« Rimani informato: mantieniti al passo con le normative e gli standard

ambientali per garantire la conformita.

« Misure proattive: implementare misure per superare i requisiti

normativi quando possibile.
11.Trasparenza e reporting:

. Rapporti ambientali: fornisci rapporti regolari sull'impatto

ambientale delle tue operazioni.

« Coinvolgimento delle parti interessate: coinvolgere le parti
interessate e i clienti in modo trasparente riguardo agli sforzi di

riduzione dell'inquinamento.
12.Miglioramento continuo:

« Audit regolari: condurre audit ambientali regolari per identificare

nuove opportunita di miglioramento.
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« Innovazione: incoraggiare l’innovazione nella  riduzione

dell’inquinamento esplorando nuove tecnologie e pratiche.

FR— : . Bl A L] /

Integrando le strategie di riduzione dell’inquinamento nei loro modelli di business,
le startup possono contribuire alla sostenibilita ambientale, attrarre consumatori
attenti all’ambiente e costruire un’immagine di marca positiva. Cid non solo
avvantaggia il pianeta, ma puo anche portare a risparmi sui costi e a una maggiore

competitivita nel lungo periodo.

Creiamo un piano di riduzione dell'inquinamento per un'ipotetica azienda

manifatturiera che produce prodotti tessili:
1. Identificare le fonti di inquinamento:

« Acque reflue : gli scarichi provenienti dai processi di tintura e finissaggio
possono contenere sostanze inquinanti come coloranti, sostanze chimiche e
metalli pesanti.
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« Emissioni nell*aria : la combustione di combustibili fossili nelle caldaie e in
altre apparecchiature puo rilasciare sostanze inquinanti come particolato,
anidride solforosa (SO2) e ossidi di azoto (NOX).

« Rifiuti solidi : generazione di scarti tessili, materiali di imballaggio e altri

prodotti di scarto che contribuiscono all'inquinamento delle discariche.

« Utilizzo di sostanze chimiche : I'uso di sostanze chimiche pericolose nei
processi di tintura, stampa e finitura pud comportare rischi sia per I'ambiente

che per la salute umana.
2. Strategie di riduzione dell’inquinamento:
« Gestione delle acque reflue :

« Installare e mantenere sistemi di trattamento delle acque reflue in loco

per rimuovere gli inquinanti prima dello scarico.

« Implementare sistemi di riciclaggio e riutilizzo dell’acqua per ridurre al

minimo il consumo di acqua dolce e la produzione di acque reflue.
« Controllo dell'inquinamento atmosferico :

« Aggiornare le apparecchiature di combustione con tecnologie di
controllo dell'inquinamento come precipitatori elettrostatici o scrubber

per ridurre le emissioni di particolato e gas.

. Transizione verso carburanti piu puliti o fonti energetiche alternative
come il gas naturale o le energie rinnovabili per ridurre I’inquinamento

atmosferico derivante dai processi di combustione.

« Riduzione dei rifiuti solidi :
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« Implementare programmi di riduzione e riciclaggio dei rifiuti per

ridurre al minimo la generazione di scarti tessili e rifiuti di imballaggio.

« Esplora le opportunita di riciclo o riutilizzo dei rifiuti tessili in nuovi

prodotti o materiali.
« Gestione chimica :

« Sostituire le sostanze chimiche pericolose con alternative piu sicure,

ove possibile.

« Implementare le migliori pratiche di gestione per la manipolazione, lo
stoccaggio e lo smaltimento dei prodotti chimici per prevenire

fuoriuscite e ridurre al minimo la contaminazione ambientale.
3. Formazione e coinvolgimento dei dipendenti:

« Fornire una formazione completa ai dipendenti sulle pratiche di prevenzione
dell'inquinamento, sulle procedure sicure di manipolazione delle sostanze

chimiche e sui requisiti di conformita ambientale.

« Incoraggiare il coinvolgimento dei dipendenti nell’identificazione di
opportunita per la riduzione dell’inquinamento e nell’implementazione di

pratiche sostenibili nelle loro operazioni quotidiane.
4. Monitoraggio e conformita:

. Stabilire protocolli di monitoraggio per valutare regolarmente la qualita delle

acque reflue, le emissioni nell’aria e la produzione di rifiuti solidi.

« Garantire il rispetto delle normative ambientali e dei permessi che regolano lo
scarico delle acque reflue, le emissioni nell'aria, la gestione dei rifiuti

pericolosi e altre attivita legate all'inquinamento.
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Condurre audit e ispezioni periodiche per verificare il rispetto delle misure di

prevenzione dell’inquinamento e individuare aree di miglioramento.

5. Coinvolgimento e reporting degli stakeholder:

Coinvolgere le parti interessate, comprese le agenzie di regolamentazione, le
comunita locali e le organizzazioni ambientaliste, per promuovere la

trasparenza e la responsabilita negli sforzi di riduzione dell’inquinamento.

Comunicare regolarmente con le parti interessate attraverso rapporti, riunioni
e attivita di sensibilizzazione per condividere aggiornamenti sui progressi,
affrontare preoccupazioni e sollecitare feedback sulle iniziative di riduzione

dell'inquinamento.

6. Miglioramento continuo:

Valutare  continuamente [’efficacia delle misure di riduzione
dell’inquinamento attraverso 1’analisi dei dati, 1 parametri di prestazione e il

feedback delle parti interessate.

Rivedere e aggiornare periodicamente il piano di riduzione dell'inquinamento
per incorporare nuove tecnologie, migliori pratiche e requisiti normativi per
garantire il miglioramento continuo e l'innovazione delle prestazioni

ambientali.

Implementando queste strategie di riduzione dell’inquinamento e promuovendo una

cultura di responsabilita ambientale, 1’azienda manifatturiera tessile puo ridurre al

minimo la propria impronta ambientale, proteggere le risorse naturali e contribuire

a un futuro piu sano e sostenibile.

Creiamo un piano di riduzione dell'inquinamento per un'ipotetica azienda agricola:
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1. Identificare le fonti di inquinamento:

« Deflusso dei nutrienti : i fertilizzanti in eccesso contenenti azoto e fosforo
possono penetrare nei corsi d'acqua, causando eutrofizzazione e fioriture

algali dannose.
. Deriva di pesticidi ed erbicidi : i pesticidi chimici e gli erbicidi possono
deviare dal bersaglio durante I'applicazione, contaminando i corpi idrici vicini

e le piante non bersaglio.

« Erosione del suolo : pratiche inadeguate di gestione del suolo possono portare
all’erosione, alla sedimentazione e al degrado della qualita dell’acqua nei

corsi d’acqua e nei fiumi vicini.

« Rifiuti zootecnici : il letame derivante dalle operazioni di allevamento in
azienda puo contribuire all’inquinamento da nutrienti e alla contaminazione

microbica delle acque superficiali e sotterranee.
2. Strategie di riduzione dell’inquinamento:
« Gestione dei nutrienti :

« Implementare tecniche di agricoltura di precisione come analisi del
terreno e applicazione a tasso variabile per ottimizzare 1’uso dei

fertilizzanti e ridurre al minimo il deflusso dei nutrienti.

« Adottare pratiche di conservazione come colture di copertura, fasce
tampone e piani di gestione dei nutrienti per ridurre le perdite di

nutrienti e 1’erosione del suolo.

« Gestione integrata dei parassiti (IPM) :
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« Utilizzare strategie IPM per ridurre al minimo la dipendenza da
pesticidi ed erbicidi chimici.
« Implementare controlli biologici, rotazione delle colture e gestione

dell'habitat per controllare parassiti ed erbe infestanti riducendo al

minimo l'impatto ambientale.
. Conservazione del suolo :

« Praticare la lavorazione conservativa e misure di conservazione del
suolo come D’aratura del contorno e il terrazzamento per ridurre

I’erosione e migliorare la salute del suolo.

« Stabilire zone tampone vegetative lungo 1 corsi d’acqua e le aree

sensibili per filtrare il deflusso e ridurre la sedimentazione.
« Gestione dei rifiuti zootecnici :

« Sviluppare piani completi di gestione del letame per gestire,
Immagazzinare e applicare correttamente i rifiuti del bestiame per

ridurre al minimo il deflusso di nutrienti e le emissioni di odori.

. Implementare le migliori pratiche di gestione come il compostaggio, la
gestione dei nutrienti e il pascolo a rotazione per migliorare la fertilita

del suolo e ridurre I’impatto ambientale.
3. Formazione e istruzione dei dipendenti:

o Fornire formazione ai lavoratori agricoli sulle pratiche di prevenzione
dell’inquinamento, sulla corretta gestione e applicazione di fertilizzanti e

pesticidi e sulle tecniche di conservazione.
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. Promuovere una cultura di tutela ambientale e incoraggiare la partecipazione

dei dipendenti alle iniziative di riduzione dell’inquinamento.
4. Monitoraggio e valutazione:

« Monitorare regolarmente la qualita dell’acqua, la salute del suolo e i livelli di
nutrienti nel deflusso per valutare 1’efficacia delle misure di riduzione

dell’inquinamento.

« Condurre valutazioni periodiche dei tassi di erosione, dei residui di pesticidi

e delle concentrazioni di nutrienti nei campioni di suolo e acqua.

. Utilizzare i dati di monitoraggio per identificare le aree di miglioramento e

adattare di conseguenza le pratiche di gestione.
5. Coinvolgimento delle parti interessate:

. Coinvolgere i proprietari terrieri, le organizzazioni ambientaliste e le agenzie
di regolamentazione confinanti per discutere i problemi di inquinamento,
condividere le migliori pratiche e collaborare agli sforzi di riduzione

dell'inquinamento.

« Comunicare in modo trasparente con la comunita sulle iniziative di riduzione
dell'inquinamento, sulle prestazioni ambientali e sui progressi verso gli

obiettivi di sostenibilita.
6. Miglioramento continuo:

o Valutare e perfezionare continuamente le strategie di riduzione
dell’inquinamento sulla base dei dati di monitoraggio, della ricerca scientifica

e del feedback delle parti interessate.
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« Rimani informato sulle tecnologie emergenti, sui cambiamenti normativi e
sulle tendenze del settore per adattare e migliorare le pratiche di prevenzione

dell'inquinamento nel tempo.

Implementando queste strategie di riduzione dell’inquinamento e promuovendo
pratiche agricole sostenibili, 1’azienda agricola puo ridurre al minimo la propria
impronta ambientale, proteggere le risorse naturali e garantire la sostenibilita a lungo

termine delle proprie attivita agricole.

2.9 Elementi di tecnologia dell'informazione e della comunicazione

La tecnologia dell'informazione e della comunicazione (IT&C) e composta sia dalle

apparecchiature necessarie per I'elaborazione e la comunicazione delle informazioni,

sia dal software necessario per ottenerle e trasmetterle.

L'informatica e la comunicazione rappresentano l'insieme degli strumenti basati sui
computer utilizzati dalle persone per elaborare e trasmettere informazioni. Influenza

le attivita di un'organizzazione in diversi modi:
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. Facilita I'elaborazione delle informazioni;

« Guida la riorganizzazione e il cambiamento della strategia

dell'organizzazione;
« Risparmia spazio e tempo;
« Genera nuovi prodotti e servizi;
« Crea nuovi tipi di organizzazioni;

. Genera nuove professioni, induce mutazioni professionali e integra le

gualifiche professionali.

Strumenti IT&C nel mondo degli affari:

« Sitoweb

o E-mail

« Social networks

« Portali web, e-commerce, ecc.

« Altri strumenti informatici per lo sviluppo del business
Esempi:
a) Documenti Google;
b) Fogli Google;
¢) Presentazioni Google;
d)Google Drive;

e) Google Sites e WordPress: soluzioni gratuite e facili da usare per qualsiasi
imprenditore che desideri creare rapidamente e facilmente il proprio sito Web
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aziendale. Non richiedono competenze di programmazione avanzate, ma solo
semplici configurazioni che qualsiasi imprenditore puo comprendere in poche ore di

formazione.
) Soluzioni online per la gestione delle fatture e delle scorte.

g) Google AdWords - Aumentare la visibilita sul mercato attraverso campagne

online. Modi per interagire con i clienti nel mercato online.

h) Facebook Online Marketing - Creazione di una pagina Facebook che attiri il
pubblico e organizzazione corretta delle campagne su Facebook, selezionando il

pubblico di destinazione.

I ) Soluzioni e-commerce - Scegliere la soluzione ottimale per la vendita online.
Presentazione di Magento e WooCommerce , le soluzioni piu conosciute e affidabili

per i negozi virtuali.

j) Organizzazione del lavoro di squadra - Soluzioni gestionali per la
razionalizzazione e l'organizzazione del lavoro con dipendenti o tra dirigenti.
Presentazione di Trello, strategie di incontro e valutazione delle prestazioni di

ciascun membro del team.
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La creazione di un piano di digitalizzazione per un’azienda rurale implica lo
sfruttamento della tecnologia per migliorare 1’efficienza, la produttivita ¢ il
coinvolgimento dei clienti. Sviluppiamo un piano di digitalizzazione per un'ipotetica
azienda agricola rurale:

1. Valutare le operazioni correnti:

« Valutare i processi, i flussi di lavoro e l'utilizzo della tecnologia esistenti
nell'azienda agricola.

. ldentificare le aree in cui la digitalizzazione puo apportare miglioramenti
significativi.
2. Definire gli obiettivi:

o Determinare obiettivi specifici per la digitalizzazione, come 1’aumento
dell’efficienza operativa, la riduzione dei costi, I’espansione della portata del
mercato o il miglioramento del processo decisionale.

3. Strategie di digitalizzazione:
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Software di gestione dell'azienda agricola:

. Implementa un software di gestione dell'azienda agricola per semplificare le
operazioni, tenere traccia dell'inventario, gestire le attivita e monitorare la
manutenzione delle attrezzature.

. Utilizzare piattaforme basate su cloud per I'accessibilita e la collaborazione in
tempo reale tra i lavoratori agricoli.

Agricoltura di precisione:

« Investire in tecnologie per I’agricoltura di precisione come trattori guidati da
GPS, droni e sensori per il monitoraggio del suolo e delle colture.

« Utilizza I'analisi dei dati per ottimizzare le pratiche di semina, irrigazione,
fertilizzazione e gestione dei parassiti, migliorando cosi i rendimenti e
I'efficienza delle risorse.

Marketing e vendite online:

« Sviluppare un sito Web professionale che mostri i prodotti, i servizi e la storia
dell'azienda agricola.

. Utilizza le piattaforme di social media per interagire con i clienti, condividere
aggiornamenti e promuovere eventi e offerte della fattoria.

« Implementare funzionalita di e-commerce per vendere online prodotti
ortofrutticoli, bestiame e prodotti a valore aggiunto, raggiungendo clienti oltre
I'area locale.

Gestione della catena di approvvigionamento:

. Utilizzare piattaforme digitali per I'approvvigionamento di input, attrezzature
e forniture, ottimizzando la gestione dell'inventario e riducendo i costi di
approvvigionamento.

« Esplora la tecnologia blockchain per una gestione della catena di fornitura
trasparente e tracciabile, migliorando la fiducia e la responsabilita.

Processo decisionale basato sui dati:

o Raccogli e analizza dati da varie fonti, inclusi sensori, previsioni
meteorologiche, tendenze di mercato e registri finanziari.
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Utilizza gli strumenti di analisi dei dati per ricavare approfondimenti per il
processo decisionale strategico, come la selezione delle colture, le strategie di
prezzo e l'allocazione delle risorse.

Gestione delle relazioni con i clienti (CRM):

Implementa un sistema CRM per gestire le interazioni con i clienti, tenere
traccia dei lead di vendita e personalizzare le comunicazioni di marketing.

Utilizza i dati dei clienti per segmentare i mercati, identificare le preferenze e
personalizzare prodotti e servizi per soddisfare le esigenze dei clienti.

4. Piano di attuazione:

Dare priorita alle iniziative di digitalizzazione in base al loro potenziale
impatto e fattibilita.

Assegnare le risorse (budget, tempo, personale) per l'acquisizione, la
formazione e I'implementazione della tecnologia.

Stabilire scadenze e traguardi per ciascun progetto di digitalizzazione, con
chiari meccanismi di responsabilita e monitoraggio.

5. Formazione e supporto:

Fornire formazione e supporto ai dipendenti per garantire che siano
competenti nell'utilizzo di strumenti e piattaforme digitali.

Promuovere una cultura di apprendimento continuo e innovazione,
incoraggiando i dipendenti a esplorare nuove tecnologie e condividere le
migliori pratiche.

6. Valutazione e ottimizzazione:

Valutare regolarmente 1’efficacia delle iniziative di digitalizzazione rispetto a
parametri e obiettivi predefiniti.

Sollecitare feedback da dipendenti, clienti e altre parti interessate per
identificare le aree di miglioramento e ottimizzazione.

Adattare ed evolvere continuamente il piano di digitalizzazione per rimanere
allineati alle mutevoli esigenze aziendali e ai progressi tecnologici.
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Attuando questo piano di digitalizzazione, ’azienda agricola rurale puo
migliorare la propria competitivita, sostenibilita e resilienza in un mondo sempre piu
digitale, preservando al contempo la propria identita e i propri valori rurali.

Caso di studio: digitalizzazione nell’agricoltura di precisione
Sfondo:

. Azienda : GreenFields Farms, un'azienda agricola di medie dimensioni
specializzata in soia, mais e grano.

. La sfida : Le aziende agricole GreenFields hanno dovuto affrontare
inefficienze nella gestione delle risorse, nel monitoraggio delle colture e nei
processi decisionali, che hanno portato a rese non ottimali e a maggiori costi
operativi.

« Obiettivo : migliorare la produttivita agricola, 1’utilizzo delle risorse ¢ la
sostenibilita attraverso la digitalizzazione e le tecnologie dell’agricoltura di
precisione.

Strategie di digitalizzazione implementate:
1. Tecnologie per I’agricoltura di precisione :

. Trattori con guida GPS : trattori dotati di tecnologia GPS per una
navigazione precisa sul campo, riducendo le sovrapposizioni e
ottimizzando il consumo di carburante.

« Applicazione a tasso variabile (VRA) : implementata la VRA per
I'applicazione di fertilizzanti e pesticidi in base ai livelli di nutrienti del
suolo e alla salute delle colture, massimizzando i rendimenti e
riducendo al minimo gli input.

o Telerilevamento : utilizzo di immagini satellitari e droni per il
monitoraggio aereo delle colture, consentendo il rilevamento precoce
di parassiti, malattie e carenze nutrizionali.

2. Software di gestione aziendale (FMS) :
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Adottato un FMS completo per centralizzare la gestione dei dati, tra cui
la cronologia delle colture, i test del terreno, le previsioni
meteorologiche e i programmi di manutenzione delle attrezzature.

FMS integrato con GPS e dati dei sensori per il monitoraggio in tempo
reale delle condizioni del campo e delle prestazioni delle
apparecchiature.

3. Analisi dei dati e supporto decisionale :

Strumenti di analisi dei dati sfruttati per analizzare dati storici e in
tempo reale, identificare tendenze e generare approfondimenti per un
processo decisionale informato.

Modelli predittivi sviluppati per la previsione della resa dei raccolti,
I'ottimizzazione dei programmi di semina e la gestione dei livelli di
inventario.

4. Sistemi di irrigazione intelligenti :

Sensori di umidita del suolo installati e stazioni meteorologiche per
monitorare i livelli di umidita del suolo e le condizioni meteorologiche.

Implementazione di sistemi di irrigazione automatizzati che regolano i
programmi di irrigazione in base a dati in tempo reale, riducendo il
consumo di acqua e minimizzando il deflusso.

5. Applicazioni mobili per i lavoratori sul campo :

Fornito agli operatori sul campo applicazioni mobili per la gestione
delle attivita, la tenuta dei registri e la comunicazione.

Abilitazione dell'acquisizione e del reporting dei dati in tempo reale dal
campo, migliorando I'efficienza del flusso di lavoro e I'accuratezza dei
dati.

Risultati e benefici:

. Rese aumentate : ottimizzando gli input e adottando pratiche agricole di
precisione, GreenFields Farms ha ottenuto un aumento medio della resa del
15% per tutte le colture.
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Risparmio sui costi : riduzione fino al 20% dei costi di produzione, in
particolare per fertilizzanti e pesticidi, grazie a metodi di applicazione piu
efficienti e alla riduzione degli sprechi.

Efficienza delle risorse : una migliore gestione dell’acqua e un ridotto
consumo di energia hanno portato a una maggiore efficienza delle risorse e
sostenibilita ambientale.

Processo decisionale migliorato : I'accesso a dati e analisi in tempo reale ha
consentito ai gestori delle aziende agricole di prendere decisioni basate sui
dati, con conseguente miglioramento della salute delle colture e delle
prestazioni complessive dell'azienda agricola.

Vantaggio competitivo : GreenFields Farms ha acquisito un vantaggio
competitivo sul mercato fornendo raccolti di alta qualita e prodotti in modo
sostenibile, ottimizzando al tempo stesso I'efficienza operativa e la redditivita.

Conclusione:

La digitalizzazione di successo di GreenFields Farms attraverso tecnologie di

agricoltura di precisione non solo ha migliorato la produttivita e la sostenibilita
dell’azienda agricola, ma ha anche posizionato I’azienda come leader nelle pratiche
agricole moderne. Sfruttando la potenza dei dati, della tecnologia e dell’innovazione,
GreenFields Farms ha trasformato le proprie operazioni, ottenendo rendimenti piu
elevati, costi inferiori e maggiore resilienza in un panorama agricolo sempre piu
competitivo.
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2.10 Lancio

Pitching e l'atto di presentare un'idea, un prodotto o una proposta a un pubblico con
I'obiettivo di convincerlo a intraprendere un'azione specifica o ottenere il suo
sostegno. E un‘abilita fondamentale in vari contesti, tra cui affari, imprenditorialita,
vendite e persino comunicazione personale. Una presentazione di successo
comunica in modo efficace la proposta di valore dell'offerta e attira I'attenzione e
I'interesse del pubblico.
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Comprendere le basi del pitching:
1. Conosci il tuo pubblico:

« Comprendi il background, gli interessi e le esigenze del tuo pubblico.
Personalizza la tua presentazione per entrare in risonanza con loro e
rispondere alle loro preoccupazioni.

2. Definisci il tuo obiettivo:

« Chiarisci lo scopo della tua presentazione. Che si tratti di garantire
finanziamenti, vendere un prodotto o ottenere supporto, tieni in mente
un obiettivo chiaro.

3. Crea il tuo messaggio:

« Sviluppa un messaggio conciso e convincente che comunichi I'essenza
della tua idea o prodotto. Concentrati sull'evidenziare la sua proposta di
valore e i suoi vantaggi unici.

4. Struttura la tua presentazione:

o Organizza la tua presentazione in sezioni chiave: introduzione,
dichiarazione del problema, soluzione, vantaggi, convalida del
mercato, concorrenza, modello di business e invito all'azione.

5. Crea un gancio:

« Inizia la tua presentazione con un gancio forte che attiri I'attenzione del
pubblico e susciti curiosita. Potrebbe trattarsi di una statistica
avvincente, una domanda stimolante o una storia accattivante.

6. Pratica uno storytelling efficace:

« Intreccia una narrazione attorno alla tua presentazione per renderla
memorabile e coinvolgente. Condividi aneddoti, casi di studio o
esperienze personali che illustrano il problema e la soluzione.

7. Utilizzare ausili visivi:

« Completa la tua presentazione con supporti visivi come diapositive,
demo o prototipi. Le immagini aiutano a rafforzare i punti chiave e a
migliorare la comprensione del pubblico.
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8. Sii autentico e appassionato:

« Mostra genuino entusiasmo e fiducia nella tua idea o prodotto.
Autenticita e passione possono essere contagiose e aiutare a creare
credibilita presso il tuo pubblico.

9. Anticipare le domande:

« Preparati a potenziali domande e obiezioni da parte del tuo pubblico.
Anticipare e affrontare queste preoccupazioni dimostra preparazione e
fiducia.

10.Coinvolgi il tuo pubblico:

« Incoraggia l'interazione e il coinvolgimento durante la presentazione.
Poni domande, ascolta attivamente il feedback e adatta la tua
presentazione in base alla risposta del pubblico.

11.Pratica, pratica, pratica:

. Prova la tua presentazione piu volte per perfezionare la consegna e i
tempi. Esercitati di fronte a colleghi, mentori o consulenti fidati per
sollecitare feedback e apportare miglioramenti.

12.Cerca feedback e ripeti:

« Accogli con favore il feedback sulla tua presentazione e sii aperto a
ripetere in base ai suggerimenti. Il perfezionamento continuo ¢ la chiave
per offrire una presentazione raffinata ed efficace.

Padroneggiando le basi della presentazione e affinando le tue capacita di
presentazione, puoi comunicare in modo efficace le tue idee, affascinare il tuo
pubblico e ottenere i risultati desiderati.

Esistono varie piattaforme ed eventi in cui puoi presentare la tua attivita a potenziali
investitori, clienti, partner e parti interessate. Ecco alcuni percorsi comuni per
promuovere la tua attivita:

1. Gare di campo:

. Molte organizzazioni, universita e incubatori di imprese ospitano
concorsi in cui gli imprenditori possono mostrare le loro startup a una

177



TF HERA

Trainifique

giuria o investitori. Questi concorsi offrono spesso premi in denaro,
opportunita di tutoraggio e esposizione a potenziali investitori.

2. Giorni di demo di avvio:

« Gli acceleratori e gli incubatori di startup in genere organizzano
giornate dimostrative alla fine dei loro programmi, consentendo ai
fondatori di presentare le proprie attivita in una stanza piena di
investitori, professionisti del settore e rappresentanti dei media.

3. Eventi e conferenze di networking:

« Conferenze specifiche del settore, eventi di networking e fiere offrono
agli imprenditori I'opportunita di presentare le proprie attivita a un
pubblico mirato di professionisti, potenziali partner e clienti.

4. Riunioni degli investitori:

« Gli imprenditori possono organizzare incontri individuali con singoli
investitori o societa di venture capital per presentare le proprie idee
imprenditoriali e ottenere finanziamenti. Questi incontri possono
svolgersi di persona o virtualmente, a seconda delle preferenze
dell'investitore.

5. Piattaforme online:

. Piattaforme online come AngelList, Gust e SeedInvest consentono agli
imprenditori di creare profili per le loro startup e connettersi con
potenziali investitori interessati a finanziare imprese in fase iniziale.
Alcune piattaforme facilitano anche sessioni virtuali e campagne di
crowdfunding.

6. Pitch Deck e presentazioni:

« Gli imprenditori possono creare pitch deck o presentazioni per
presentare la propria attivita a un pubblico diverso, inclusi investitori,
clienti e partner. Questi materiali vengono spesso condivisi via e-mail,
social media o durante riunioni di persona.

7. Incubatori e Acceleratori:

« Partecipare a un programma di incubatore o acceleratore di startup
fornisce l'accesso a risorse, tutoraggio e opportunita di networking,
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comprese opportunita per presentare la propria attivita a investitori ed
esperti del settore.

8. Piattaforme di crowdfunding:

. Le piattaforme di crowdfunding come Kickstarter, Indiegogo e
GoFundMe consentono agli imprenditori di presentare le proprie idee
imprenditoriali a un pubblico globale e raccogliere fondi da singoli
sostenitori in cambio di premi o azioni.

9. Social media e comunita online:

« Gli imprenditori possono sfruttare le piattaforme di social media, i
forum di settore e le comunita online per condividere le proprie idee di
business, raccogliere feedback e connettersi con potenziali sostenitori,
clienti e partner.

10.Pubbliche relazioni e copertura mediatica:

« Garantire la copertura mediatica attraverso comunicati stampa, articoli
ospiti e interviste puo aiutare gli imprenditori a presentare la propria
attivita a un pubblico pit ampio e ad attirare I'attenzione di investitori,
clienti e partner.

Nel complesso, la chiave e identificare le piattaforme e gli eventi piu rilevanti in
base al pubblico target, al settore e alla fase di sviluppo del business e personalizzare
la presentazione di conseguenza per massimizzare l'impatto e le opportunita di
crescita.

Numerosi esempi di presentazioni si sono distinti per la loro efficacia nel catturare
I'attenzione, trasmettere storie avvincenti e, in definitiva, raggiungere gli obiettivi
prefissati. Eccone alcuni degni di nota:

1. Presentazione del Seed Round di Airbnb (2008):

. | fondatori di Airbnb, Brian Chesky , Joe Gebbia e Nathan Blecharczyk
, hanno presentato la loro idea agli investitori durante 1"Y Combinator
Demo Day del 2008. Hanno usato scatole di cereali come oggetti di
scena per dimostrare ai viaggiatori il concetto originale di affittare
materassi ad aria nel loro appartamento. La presentazione ha
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enfatizzato il concetto di "vivere come una persona del posto” e
I'economia della condivisione, portando al finanziamento iniziale di
Airbnb e al successo finale come piattaforma di ospitalita globale.

2. Presentazione del piano generale di Tesla (2006):

Elon Musk ha svelato il “Master Plan” di Tesla in un post sul blog nel
2006, delineando la visione a lungo termine dell’azienda per il trasporto
sostenibile. La presentazione ha articolato una strategia graduale,
iniziando con la produzione di veicoli elettrici di fascia alta (Roadster),
seguita da modelli piu convenienti (Model S, Model 3), prodotti di
energia rinnovabile ( acquisizione SolarCity ) e, infine, la obiettivo di
accelerare la transizione del mondo verso 1’energia sostenibile. Questa
presentazione ha contribuito a garantire la fiducia degli investitori e il
sostegno all'ambiziosa missione di Tesla.

3. Keynote sul lancio dell'iPhone di Apple (2007):

La presentazione principale di Steve Jobs al Macworld Expo 2007 ha
presentato al mondo I'iPhone. Jobs ha magistralmente creato I'attesa
durante tutta la presentazione, svelando le caratteristiche rivoluzionarie
del dispositivo come l'interfaccia multi-touch, il browser Safari e
I'integrazione dell'iPod. La presentazione ha trasformato l'industria
degli smartphone e stabilito un nuovo standard per il lancio dei prodotti,
mettendo in mostra I'innovazione e l'abilita progettuale di Apple.

4. Presentazione del carro armato degli squali di Square (2012):

Square, una societa di pagamenti mobili fondata da Jack Dorsey e Jim
McKelvey , é apparsa nello show televisivo "Shark Tank" in cerca di
finanziamenti. La loro presentazione ha impressionato gli investitori
per la sua semplicita e il potenziale di rivoluzionare il tradizionale
settore dell’elaborazione dei pagamenti. Nonostante lo scetticismo
iniziale, Square é diventato uno dei principali attori nel settore fintech ,
dimostrando la potenza di una presentazione avvincente.

5. Presentazione del giorno della demo di Dropbox (2007):

Drew Houston, co-fondatore di Dropbox, ha tenuto una presentazione
memorabile al Demo Day di Y Combinator nel 2007. Ha dimostrato il
problema della sincronizzazione e della condivisione dei file mostrando
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un video in cui dimentica la sua unita USB durante una presentazione.
La presentazione di Houston ha efficacemente comunicato il punto
dolente e ha dimostrato come Dropbox fornisse una soluzione semplice.
Questa presentazione ha contribuito a garantire i primi utenti e i
finanziamenti per la piattaforma di archiviazione cloud di Dropbox.

6. Annuncio ""Non comprare questa giacca' di Patagonia (2011):

L'insolita pubblicita del Black Friday di Patagonia sul New York Times
Invitava I consumatori a non acquistare i suoi prodotti a meno che non
ne avessero veramente bisogno. La presentazione ha evidenziato
I'impegno di Patagonia verso la sostenibilita e la responsabilita
ambientale, sfidando il consumismo e promuovendo il consumo
consapevole. Questo approccio audace ha avuto risonanza tra i
consumatori e ha rafforzato i valori del marchio Patagonia.

7. Discorsi TED: vari relatori:

Molti TED Talks presentano presentazioni eccezionali fornite da
relatori provenienti da contesti diversi. Questi discorsi spesso
combinano narrazione, approfondimenti basati sui dati e immagini
accattivanti per comunicare le idee in modo efficace. Gli esempi
includono "Inizia con il perché" di Simon Sinek, "Il potere della
vulnerabilita” di Brene Brown e "Il linguaggio del corpo puo modellare
chi sei".

Questi esempi mostrano il potere di una narrazione avvincente, dell’innovazione e
dell’autenticita nel presentare idee, prodotti e visioni. Che sia sul palco, in un post
di blog o in uno show televisivo, una presentazione ben realizzata ha il potenziale
per affascinare il pubblico, ispirare I'azione e promuovere cambiamenti significativi.

Creare un modello di piano di presentazione puo0 aiutarti a organizzare i tuoi pensieri
e preparare una presentazione avvincente per la tua attivita o idea. Ecco uno schema
di base che puoi utilizzare come modello:

Modello di piano di presentazione

1. Introduzione
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« Presenta te stesso e il tuo team (se applicabile).
« Fornisci una breve panoramica della tua attivita o idea.
2. Dichiarazione del problema
« Identifica il problema o il punto dolente che stai affrontando.
o Descrivere il significato e I’impatto del problema.
3. Soluzione
« Presenta la tua soluzione o prodotto.
« Spiega come la tua soluzione risolve il problema identificato.
4. Proposta di valore unica (UVP)
. Evidenzia cio che distingue la tua soluzione dalle alternative esistenti.
« Articola chiaramente i benefici e i vantaggi per il tuo pubblico target.
5. Opportunita di mercato
« Fornisci ricerche di mercato e dati a supporto delle tue affermazioni.

o Descrivi le dimensioni e il potenziale di crescita del tuo mercato di
riferimento.

6. Modello di business

. Spiega come la tua attivita generera entrate.

« Delinea la tua strategia di prezzo, i canali di distribuzione e i flussi di entrate.
7. Trazione e pietre miliari

« Condividi eventuali traguardi o traguardi raggiunti fino ad oggi.

. Evidenzia i risultati chiave, le partnership o i successi dei clienti.
8. Concorrenza

« ldentificare i concorrenti diretti e indiretti.

« Analizza il tuo vantaggio competitivo e il tuo posizionamento sul mercato.

9. Strategia di marketing e vendita
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« Delinea il tuo approccio di marketing e vendita.
« Descrivi come acquisirai e fidelizzerai i clienti.
10. Proiezioni finanziarie

e Presenta le tue proiezioni finanziarie. - Includere previsioni di entrate, spese
e stime di redditivita.

11. Squadra

e Presenta i membri del tuo team e i loro ruoli. - Evidenziare I'esperienza e la
competenza pertinenti.

12. Chiedi

¢ Indica chiaramente cosa stai cercando (ad esempio finanziamenti, partnership,
consulenza). - Specificare I'importo o i termini della richiesta.

13. Chiusura

e Riassumere i punti chiave e ribadire la proposta di valore. - Ringraziare il
pubblico per il tempo e la considerazione.

14. Preparazione di domande e risposte

e Anticipare potenziali domande e obiezioni. - Preparare risposte concise e
sicure.

15. Pratica e feedback

e Prova la tua presentazione piu volte. - Cercare feedback da colleghi, mentori
o0 consulenti.

Sentiti libero di personalizzare questo modello in base alla tua attivita, al tuo
pubblico e ai tuoi obiettivi specifici. L'obiettivo € creare una narrazione chiara e
avvincente che sia in sintonia con il tuo pubblico e comunichi in modo efficace il
valore della tua attivita o idea.

Ecco alcuni esempi di discorsi per diversi scenari:

1. Presentazione iniziale:
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Introduzione: "Buongiorno investitori. Immaginate un mondo in cui l'accesso a cibi
sani e biologici sia conveniente e alla portata di tutti. Noi di GreenEats la nostra
missione é trasformare questa visione in realta."

Esplorazione del problema: "Conosciamo tutti I'importanza di mangiare sano, ma
per molte persone e famiglie impegnate, trovare il tempo per acquistare prodotti
freschi puo essere una sfida. Oltre a cio, i negozi di alimentari convenzionali spesso
non dispongono di un'ampia selezione di opzioni biologiche , lasciando i
consumatori attenti alla salute frustrati e svantaggiati.”

Presentazione della soluzione: "E qui che entra in gioco GreenEats . Siamo un
mercato online che mette in contatto i consumatori con agricoltori e artigiani
biologici locali, offrendo una selezione curata di prodotti freschi, latticini, carni e
alimenti di base della dispensa, tutti consegnati direttamente a casa loro. Con Grazie
alla nostra piattaforma intuitiva e alle opzioni di abbonamento flessibili, stiamo
rendendo I'alimentazione sana piu semplice e conveniente che mai."

Opportunita di mercato: "Il mercato degli alimenti biologici € in forte espansione,
con una crescita a due cifre anno dopo anno. | consumatori sono sempre piu alla
ricerca di prodotti biologici e di provenienza locale, rappresentando un'opportunita
significativa per GreenEats di acquisire quote di mercato e diventare un leader fidato
nel settore. "

2. Presentazione del lancio del prodotto:

Introduzione: "Signore e signori, sono entusiasta di presentarvi la nostra ultima
innovazione: il EcoClean Water Bottle, rivoluziona il modo in cui ci idratiamo
mentre siamo in movimento."

Esplorazione del problema: "Mentre le preoccupazioni sulla plastica monouso e
sull'inquinamento ambientale continuano ad aumentare, i consumatori sono alla
ricerca di alternative sostenibili per i prodotti di uso quotidiano. Le tradizionali
bottiglie d'acqua contribuiscono ai rifiuti di plastica, con miliardi che finiscono nelle
discariche e negli oceani ogni anno."

Presentazione della soluzione: "La bottiglia d'acqua EcoClean offre una soluzione
a questo problema. Realizzata in acciaio inossidabile di alta qualita e caratterizzata
da un design elegante ed ergonomico, la nostra bottiglia non e solo resistente e
duratura, ma anche riciclabile al 100%. Con il suo isolamento avanzato tecnologia,
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mantiene le bevande fredde fino a 24 ore o calde fino a 12, perfette per rimanere
idratati durante le escursioni, in palestra o durante gli spostamenti quotidiani."

Opportunita di mercato: "Con la crescente consapevolezza delle questioni
ambientali e lo spostamento verso prodotti ecologici, il mercato delle bottiglie
d'acqua riutilizzabili si sta espandendo rapidamente. Offrendo un'alternativa
elegante e sostenibile alle bottiglie di plastica usa e getta, siamo pronti a conquistare
una quota significativa di questo mercato redditizio."”

3. Proposta di raccolta fondi senza scopo di lucro:

Introduzione: "Buonasera, donatori e sostenitori. Oggi sono davanti a voi a nome
di Hope Haven, un‘organizzazione senza scopo di lucro dedicata a fornire rifugio e
sostegno ai senzatetto nella nostra comunita.”

Esplorazione del problema: "Nella nostra citta, migliaia di persone sono senzatetto
e lottano per trovare un alloggio sicuro, cibo e beni di prima necessita. Il problema
e complesso e sfaccettato, con problemi di fondo come la disoccupazione, la malattia
mentale e la mancanza di alloggi a prezzi accessibili che si aggravano. la crisi."”

Presentazione della soluzione: "Noi di Hope Haven ci impegniamo a fare la
differenza nella vita dei piu bisognosi. Attraverso i nostri programmi e servizi
completi, forniamo alloggi di emergenza, pasti caldi, formazione professionale e
accesso all'assistenza sanitaria, aiutando le persone ricostruire le loro vite e
riconquistare l'indipendenza."

Storie di impatto e successo: "Nell'ultimo anno, Hope Haven ha servito oltre 1.000
persone, fornendo loro il supporto e le risorse di cui hanno bisogno per uscire dalla
condizione di senzatetto. Abbiamo visto innumerevoli storie di successo di persone
che si sono assicurate un alloggio stabile, hanno trovato lavoro, e ricongiungimento
con le loro famiglie."

Invito all'azione: "Ma il nostro lavoro € lungi dall'essere finito. Con il vostro
sostegno, possiamo continuare ad espandere i nostri servizi, raggiungere piu persone
bisognose e creare un cambiamento duraturo nella nostra comunita. Insieme,
possiamo fare la differenza. VVuoi unirti a noi?" noi nel dare speranza ai senzatetto?"

Questi esempi dimostrano come strutturare un discorso in modo efficace,
concentrandosi sulla cattura dell'attenzione, sull'affrontare il problema, sulla
presentazione di una soluzione e sull'azione convincente.
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3. Aprire un'azienda dalla A alla Z

3.1 Passaggi essenziali

Aprire una societa in Romania prevede diversi passaggi essenziali. Ecco una guida

generale per aiutarti a orientarti nel processo:
1. Ricerca di mercato:

« Conduci ricerche di mercato approfondite per comprendere la domanda

dei tuoi prodotti o servizi.
« ldentifica il tuo pubblico target e la concorrenza in Romania.
2. Piano aziendale:

« Sviluppa un piano aziendale dettagliato che delinei la tua idea
imprenditoriale, il mercato di riferimento, la concorrenza, la strategia

di marketing e le proiezioni finanziarie.

3. Struttura legale:
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. Scegli la struttura giuridica per la tua attivita (ad esempio, SRL -

Societa a responsabilita limitata & una scelta comune).
« Decidere il capitale sociale e la struttura proprietaria.
4. Prenotazione nome azienda:

« Verifica la disponibilita del nome della tua azienda desiderata presso il

Registro delle Imprese in Romania.
« Prenota il nome se disponibile.
5. Servizi notarili:
« Redigere l'atto costitutivo della vostra azienda con l'aiuto di un notaio.
« Firmare l'atto costitutivo davanti a un notaio.
6. Iscrizione al Registro delle Imprese:

« Presentare i documenti richiesti al Registro delle Imprese per la

registrazione della societa.

« Ottenere un codice di registrazione univoco (CUI) e un certificato di

registrazione.
7. Registrazione fiscale:

« Registrarsi per la fiscalita presso [I'Agenzia nazionale per

I'amministrazione fiscale (ANAF).
« Ottenere un numero di identificazione fiscale (CIF).

8. Registrazione della previdenza sociale e dell'assicurazione sanitaria:
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« Registra i tuoi dipendenti per la previdenza sociale e l'assicurazione

sanitaria.

9. Apertura conto bancario:

« Apri un conto bancario aziendale presso una banca rumena.

. Depositare il capitale sociale richiesto.
10.Contabilita e reporting:

« lstituire un sistema contabile e nominare un contabile.

. Garantire la conformita ai requisiti di contabilita e rendicontazione.
11.Permessi e licenze:

. Identificare e ottenere tutti i permessi o le licenze necessari per le vostre

specifiche attivita commerciali.
12.Dipendenti:
« Se si assumono dipendenti, garantire il rispetto delle leggi sul lavoro.
« Registrare i dipendenti presso le autorita competenti.
13.Autorizzazione Ambientale (se applicabile):

« Alcune tipologie di imprese possono necessitare di autorizzazioni

ambientali. Controlla se la tua attivita rientra in questa categoria.
14.Contratti e Accordi:
« Redigere e firmare contratti con fornitori, clienti e altre parti interessate.

15.Registrazione del marchio (facoltativa):
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. Considera la possibilita di registrare il tuo marchio presso I'Ufficio

statale per le invenzioni e i marchi (OSIM).
16.Conformita e obblighi continuativi:

« Rimani informato sui cambiamenti normativi e assicurati la conformita

continua a tutti i requisiti legali.

Si consiglia di consultare un professionista legale o un consulente aziendale che
abbia familiarita con le normative rumene per garantire il completamento accurato
e tempestivo di tutti i passaggi necessari. | requisiti specifici possono variare in base

al tipo di attivita e ad altri fattori.

L’apertura di una societa in Croazia prevede diverse fasi. Ecco i passaggi essenziali

per guidarti attraverso il processo:
1. Scegli la tua struttura aziendale:

« Decidere il tipo di entita commerciale che si desidera costituire (ad
esempio societa a responsabilita limitata, ditta individuale, societa per

azioni).
2. Registrare il nome della societa:

« Verificate presso il Tribunale commerciale croato la disponibilita del

nome della vostra azienda desiderata.
3. Preparare i documenti necessari:

« Raccogli i documenti richiesti, inclusi documenti di identita per

azionisti e amministratori, prova di indirizzo e statuto.
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4. Notarizzare i documenti:

o Notarizzare i documenti costitutivi della societa e altri documenti

rilevanti.
5. Apri un conto bancario temporaneo:

« Apri un conto bancario temporaneo e deposita il capitale sociale
richiesto. Il capitale sociale minimo dipende dal tipo di entita

commerciale.
6. Richiedere I'OIB (numero di identificazione personale):

« Ottieni un OIB per tutti i fondatori e dipendenti. Si tratta di un numero

di identificazione personale utilizzato per vari scopi amministrativi.
7. Presentare la documentazione al tribunale commerciale:

« Presentare tutti i documenti richiesti al tribunale commerciale per la

registrazione della societa.
8. Ricevi il numero di identificazione della societa (MB):

. Unavolta effettuata la registrazione, riceverai un numero identificativo

aziendale univoco (MB).
9. Registro ai fini fiscali:
« Registra la tua azienda a fini fiscali presso I'Amministrazione fiscale.
10.Registro per I'assicurazione sanitaria e pensionistica:

. Registrate la vostra azienda presso I'lstituto croato per l'assicurazione

sanitaria e I'lstituto croato per I'assicurazione pensionistica.

11.Registra i dipendenti:
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« Se avete dipendenti, registrateli presso il Servizio croato per I'impiego.
12.Registrarsi presso la Camera di commercio croata:

« Registra la tua azienda presso la Camera di commercio croata per

diventare membro.
13.Ricevere una decisione sull'iscrizione nel registro del tribunale:

« Una volta completata la procedura di registrazione, riceverete una

decisione sull'iscrizione nel registro del tribunale.
14.Apri un conto bancario permanente:

. Dopo aver ricevuto la decisione, apri un conto bancario permanente per

la tua azienda.
15.Avvisare la Banca nazionale croata:

. Comunicate alla Banca Nazionale Croata I'apertura del conto bancario

della vostra azienda.
16.Pubblicare la decisione sulla Gazzetta Ufficiale:

« Pubblicare la decisione sull'iscrizione nel registro del tribunale nella

Gazzetta Ufficiale della Repubblica di Croazia.
17.Registrarsi per I'imposta sul valore aggiunto (IVA):

« Selatuaazienda soddisfa i criteri di registrazione IVA, registrati ai fini

IVVA presso I'Amministrazione fiscale.
18.Rispettare i requisiti di segnalazione:

. Garantire la conformita ai requisiti di rendicontazione continua, inclusi
rendiconti finanziari e dichiarazioni dei redditi.
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Si consiglia di consultare un professionista legale o un consulente aziendale che
abbia familiarita con le normative croate per garantire un processo di registrazione
della societa agevole e conforme. Le normative possono cambiare, quindi rimanere

informati e fondamentale.

Aprire una societa in Germania prevede diversi passaggi. Ecco i passaggi essenziali

per guidarti attraverso il processo:
1. Scegli la tua struttura aziendale:

« Decidi il tipo di struttura giuridica per la tua attivita, ad esempio una
ditta individuale ( Einzelunternehmen ), una societa di persone (
Personengesellschaft ) o una societa a responsabilita limitata (
Gesellschaft) mit beschrankter Haftung -GmbH).

2. Controlla e prenota il nome della tua azienda:

. Verificate la disponibilita del nome della vostra azienda desiderata
presso l'ufficio commerciale locale ( Gewerbeamt ) e prenotatelo se

necessario.
3. Notarizzare lo statuto (solo GmbH):
« Sesi costituisce una GmbH, far autenticare lo statuto.
4. Aprire un conto bancario aziendale:

« Apri un conto bancario aziendale in Germania e deposita il capitale
azionario richiesto (se applicabile).

5. Redigere e autenticare I'accordo di partenariato (se applicabile):
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. Se si forma una partnership, redigere e autenticare un accordo di

partnership.
6. Registrati presso I'Ufficio Commerciale:

« Registra la tua attivita presso [l'ufficio commerciale locale (

Gewerbeamt ) nella citta in cui ha sede la tua azienda.
7. Ottieni un codice fiscale:

« Richiedere un codice fiscale ( Steuernummer ) all'ufficio delle imposte

locale ( Finanzamt ).
8. Iscrizione al registro delle imprese ( Handelsregister ):

« Registra la tua azienda presso il registro commerciale locale se la tua

attivita e idonea (ad esempio GmbH o UG).

9. Informare I'Associazione delle assicurazioni per la responsabilita civile

del datore di lavoro:

« Registrarsi presso l'associazione di assicurazione di responsabilita

civile del datore di lavoro competente ( Berufsgenossenschaft ).
10.Registrare i dipendenti per la previdenza sociale:

. Se hai dipendenti, registrali presso la previdenza sociale (

Sozialversicherung ).
11.Ottenere I'assicurazione sanitaria per i dipendenti:
« Fornisci una copertura assicurativa sanitaria ai tuoi dipendenti.

12.Registrarsi per I'imposta sul valore aggiunto (IVA):
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« Registrati per I'''VA presso l'ufficio delle imposte locale se la tua

azienda soddisfa la soglia IVA.
13.Rispettare le leggi sul lavoro:

« Garantire il rispetto delle leggi tedesche sul lavoro, inclusi contratti di

lavoro, orari di lavoro e altre normative.
14.Apri un conto commerciante (facoltativo):

« Apri un conto commerciante se la tua azienda effettua pagamenti

elettronici.
15.Rispettare le normative sulla protezione dei dati:

o Garantire il rispetto delle normative sulla protezione dei dati, in

particolare del Regolamento generale sulla protezione dei dati (GDPR).
16.0ttenere le licenze e i permessi necessari:
« A seconda del tipo di attivita, ottieni le licenze o i permessi necessari.
17.Preparare il rendiconto finanziario:

« Preparare rendiconti finanziari e rispettare gli standard contabili

tedeschi.
18.Considera P’assicurazione aziendale:

« Prendi in considerazione I'idea di stipulare un'assicurazione aziendale

per proteggerti da vari rischi.

Si consiglia di richiedere una consulenza professionale a esperti legali e finanziari
che abbiano familiarita con le normative tedesche per garantire la conformita e il

regolare avvio della propria attivita. Tieni presente che i requisiti di registrazione
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dell'impresa possono variare in base alle circostanze specifiche e all'ubicazione della

tua attivita in Germania.

Aprire una societa in Italia prevede diversi passaggi. Ecco i passaggi essenziali per

guidarti attraverso il processo:
1. Scegli la tua struttura aziendale:

- Decidi il tipo di struttura giuridica della tua attivita, ad esempio ditta
individuale (Impresa Individuale ), societa di persone ( Societa in Nome
Collettivo o SNC), societa a responsabilita limitata ( Societa a
Responsabilita Limitata o SRL), 0 una societa per azioni ( Societa per
Azioni 0 SPA).

2. Controlla e prenota il nome della tua azienda:

« Verifica presso la Commissione Italiana delle Societa e dei Cambi (

Registro delle Imprese ) e prenotarlo se necessario.
3. Notare lo statuto sociale:

- Redigere e autenticare lo statuto sociale ( Atto Costitutivo ) per la tua
azienda. Questo € un requisito per alcune tipologie di societa, tra cui
SRL e SPA.

4. Ottieni un codice Fiscale :

« Ottieni un codice Fiscale , che ¢ il codice fiscale italiano per le persone
fisiche e gli enti. Puo essere richiesto all'’Agenzia delle Entrate (

Agenzia delle Entra).

5. Aprire un conto bancario aziendale:
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« Apri un conto bancario aziendale in Italia e deposita il capitale sociale

richiesto (se applicabile).
6. Deposito Capitale (SRL e SPA):

« Se stai costituendo una SRL o una SPA, deposita in banca il capitale

sociale minimo richiesto.
7. Iscrizione alla Camera di Commercio:

« Registra la tua attivita presso la Camera di Commercio locale (Camera

di Commercio ) e ottieni un numero di registrazione.
8. Registro IVA (Partita IVA):

. Se la tua azienda supera determinate soglie o si impegna in attivita
specifiche, registrati per I'imposta sul valore aggiunto (IVVA) ottenendo
una Partita IVA.

9. Registro per i contributi previdenziali e pensionistici:

« Registra la tua azienda e i tuoi dipendenti per i contributi previdenziali
e pensionistici presso I'lstituto Nazionale della Previdenza Sociale (

Istituto Nazionale della Previdenza Sociale o INPS).
10.Invio del rendiconto finanziario annuale:

« A seconda delle dimensioni e del tipo di attivita, potrebbe essere

necessario presentare un rendiconto finanziario annuale.
11.Ottenere le licenze e i permessi necessari:
« A seconda delle attivita aziendali, ottenere le licenze o i permessi

necessari dalle autorita locali.
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12.Rispettare le leggi sul lavoro:

. Garantire il rispetto delle leggi italiane sul lavoro, compresi i contratti

di lavoro e le condizioni di lavoro.
13.Rispettare le normative sulla protezione dei dati:

« Garantire il rispetto delle normative sulla protezione dei dati, incluso il

Regolamento generale sulla protezione dei dati (GDPR).
14.Considera ’assicurazione aziendale:

. Prendi in considerazione I'idea di stipulare un‘assicurazione aziendale

per proteggerti da vari rischi.
15.Mantenere registri contabili accurati:

. Mantenere registrazioni contabili accurate in conformita ai principi

contabili italiani.

E consigliabile avvalersi di una consulenza professionale da parte di esperti legali e
finanziari che abbiano familiarita con le normative italiane per garantire la
conformita e il buon andamento della propria attivita. Tieni presente che i requisiti
di registrazione dell'impresa possono variare in base alle circostanze specifiche e

all'ubicazione della tua attivita in Italia.

3.2 Legislazione

Gestire un’impresa in Romania implica il rispetto di varie leggi e regolamenti.
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Anche se questo non & un elenco esaustivo, ecco alcune leggi e regolamenti
importanti di cui le aziende rumene dovrebbero essere a conoscenza:

1. Diritto societario:

« La legge societaria regola la costituzione, l'organizzazione e il
funzionamento delle societa in Romania.

2. Leggqi fiscali:
« Codice fiscale: regola il sistema fiscale in Romania.

. Imposta sul valore aggiunto (IVA): le aziende sono tenute a

registrarsi per I'\VA e a rispettare le normative IVA.

3. Leggi sull*occupazione:

« Codice del lavoro: regola il rapporto datore di lavoro-dipendente,

compresi i termini di impiego, l'orario di lavoro e le procedure di
licenziamento.

o Leggi sulla previdenza sociale e sull'assicurazione sanitaria:

delineare i requisiti per i contributi del datore di lavoro e dei dipendenti.

4. Diritto commerciale:

« Regolai contratti commerciali, il commercio e la concorrenza.

5. Protezione dati:

« Regolamento generale sulla protezione dei dati (GDPR): le aziende

che trattano dati personali devono rispettare le normative GDPR.

6. Protezione del consumatore:
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« Protegge i consumatori e delinea i diritti e gli obblighi delle imprese nei

loro rapporti con i consumatori.
7. Leggi sulla protezione ambientale:

« Copre le normative relative alla protezione ambientale e i permessi per

determinate attivita commerciali.
8. Leggi sulla proprieta intellettuale:
« Legge sui marchi: regola la registrazione e la protezione dei marchi.
« Legge sul copyright: protegge i diritti di proprieta intellettuale.
9. Leggi antiriciclaggio (AML) e anticorruzione:
« Delinea le misure per prevenire il riciclaggio di denaro e la corruzione.
10.Leggi bancarie e finanziarie:

. Regolamenta le attivita finanziarie, comprese quelle bancarie, i titoli e

gli investimenti.
11.Leggi immobiliari:
« Regola le transazioni immobiliari e i diritti di proprieta.
12.Diritto contrattuale:

« Definisce i principi della formazione del contratto e gli obblighi delle

parti.
13.Diritto fallimentare:
« Copre le procedure e i regolamenti relativi all’insolvenza e al

fallimento.
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14.Regolamenti sui cambi:
« Regola le transazioni di cambio e i controlli valutari.
15.Diritto doganale:

« Regola i dazi doganali, le procedure di importazione/esportazione e la

valutazione in dogana.
16.Leggi farmaceutiche e sanitarie:
« Regolamenta I’industria farmaceutica e 1 servizi sanitari.
17.Diritto delle telecomunicazioni:
« Regolamenta il settore delle telecomunicazioni.
18.Leggi sui trasporti:

« Governa il settore dei trasporti, compreso il trasporto stradale,

ferroviario, aereo e marittimo.
19.Diritto degli appalti pubblici:
« Regolamenta le procedure di appalto pubblico per beni e servizi.
20.Leggi sull'energia:

. Copre il settore energetico, comprese le normative sull'elettricita e sul

gas naturale.

Le aziende che operano in Romania dovrebbero richiedere consulenza legale per
garantire il rispetto di queste leggi, poiché la mancata conformita puo portare a
conseguenze legali e sanzioni. Inoltre, il panorama legale puo evolversi, quindi

rimanere informati sui cambiamenti normativi & fondamentale.
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Croazia:
1. Diritto societario:

« Disciplinato dal Companies Act, che delinea i tipi di entita commerciali

e la loro formazione, gestione e scioglimento.
2. Leggqi fiscali:

o La legge sull’imposta sugli utili regola I’imposta sul reddito delle

societd, mentre la legge sull’imposta sul valore aggiunto (IVA)

disciplina gli obblighi IVA.
3. Leggi sul lavoro:

. Lalegge sul lavoro regola i rapporti di lavoro, coprendo aspetti come

I'orario di lavoro, i salari e le procedure di licenziamento.
4. Contratti commerciali:

. La legge sugli obblighi regola i contratti, inclusi termini e condizioni,

prestazioni e violazione.
5. Protezione dati:

« |l rispetto del Regolamento generale sulla protezione dei dati (GDPR)

e essenziale per le aziende che trattano dati personali.
6. Protezione del consumatore:

« Il Consumer Protection Act delinea le regole per le transazioni tra

imprese e consumatori.

Germania:
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1. Diritto societario:

« Regolamentato dal Codice commerciale tedesco (HGB) e dalla legge
sulle societa a responsabilita limitata ( GmbHG ) per la costituzione di

GmbH (societa a responsabilita limitata).
2. Leggqi fiscali:

« La legge sull'imposta sul reddito ( EStG ) regola I'imposta sul reddito
delle societa, mentre la legge sull'lVA ( UStG ) regola I'imposta sul

valore aggiunto.
3. Leggi sul lavoro:

« Regolamentato dal Works Constitution Act e dal Collective Contract

Act, che copre i diritti dei dipendenti e la contrattazione collettiva.
4. Contratti commerciali:

« 1l Codice Civile tedesco (BGB) disciplina i contratti, mentre il Codice

Commerciale (HGB) si applica alle transazioni commerciali.
5. Protezione dati:

. La conformita al GDPR é fondamentale per le aziende che gestiscono

dati personali.
6. Protezione del consumatore:

. Latutela dei consumatori e disciplinata dal Codice Civile tedesco e da

leggi specifiche sulla tutela dei consumatori.
Italia:
1. Diritto societario:
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« Il Codice Civile e il Testo Unico della Finanza disciplinano la
costituzione e l'esercizio delle societa, tra cui le SRL (societa a

responsabilita limitata) e le SpA (societa di capitali).
2. Leggqi fiscali:

« Il Codice delle Imposte sui Redditi (TUIR) regola lI'imposta sul reddito
delle societa, mentre il Codice IVA (IVA) copre I'imposta sul valore

aggiunto.
3. Leggi sul lavoro:

« Lo Statuto dei Lavoratori e le successive norme disciplinano i rapporti

di lavoro.
4. Contratti commerciali:

« Il codice civile italiano ( Cod Civile ) disciplina i contratti, mentre il
Codice commerciale ( Codice del Commercio ) si applica alle

transazioni commerciali.
5. Protezione dati:

. Conformita al GDPR e al Codice in materia di protezione dei dati
italiano ( Codice in materia di protezione dei dati personali ) e

essenziale.
6. Protezione del consumatore:

« | diritti dei consumatori sono tutelati dal Codice del Consumo ( Codice
del Consumo ).
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E fondamentale richiedere una consulenza legale specifica per le attivita e la struttura
aziendale in ciascun Paese, poiché le normative possono cambiare e i requisiti di

conformita possono variare in base al settore e alle dimensioni dell'azienda.

4. Modello di piano aziendale

La creazione di un business plan & un passaggio cruciale per qualsiasi imprenditore.
Sebbene la struttura e i componenti specifici possano variare a seconda della natura

dell'attivita, ecco un modello generale che puoi utilizzare come punto di partenza.
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Adattalo e personalizzalo in base al tuo settore specifico, al tuo modello di business

e ai tuoi obiettivi.
Alcuni termini importanti spiegati:

e Un'analisi SWOT e uno strumento di pianificazione strategica che aiuta gli
individui e le organizzazioni a identificare e comprendere i propri punti di
forza, debolezza, opportunita e minacce. Ecco una guida passo passo su come

condurre un‘analisi SWOT:
1. Definire I'obiettivo o la meta:

« Indica chiaramente I'obiettivo o lo scopo per il quale stai conducendo
I'analisi SWOT. Cio potrebbe essere correlato a un progetto, un

business, allo sviluppo personale o qualsiasi altro aspetto.
2. ldentificare i punti di forza (fattori interni, positivi):
. Elenca i fattori interni che ti danno un vantaggio rispetto agli altri.

. Considera fattori quali competenze, risorse, competenze, tecnologia,

reputazione o qualsiasi altro aspetto positivo interno.

. Fai domande come: cosa fai bene? Quali risorse 0 capacita uniche

possiedi?
3. Identificare i punti deboli (fattori interni e negativi):

. Elenca i fattori interni che ti pongono in una posizione di svantaggio

rispetto agli altri.

. Considera le aree in cui ti mancano competenze, risorse, esperienza o

qualsiasi altro aspetto negativo interno.
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. Fai domande come: quali aree necessitano di miglioramento? Quali

ostacoli affronti?
4. lIdentificare le opportunita (fattori esterni, positivi):

« Elencare fattori esterni o tendenze nell’ambiente che potrebbero essere

vantaggiosi.

« Considera le tendenze del mercato, le tecnologie emergenti, i

cambiamenti nelle normative o qualsiasi altra opportunita esterna.

« Poni domande come: quali opportunita sono disponibili nel mercato o

nell’ambiente?
5. Identificare le minacce (fattori esterni e negativi):

. Elenca fattori o tendenze esterni che potrebbero rappresentare un

rischio 0 una minaccia per il tuo obiettivo.

« Considera la concorrenza, le recessioni economiche, i cambiamenti

normativi o qualsiasi altra minaccia esterna.

« Poni domande come: quali ostacoli o sfide devi affrontare

esternamente?
6. Matrice SWOT:

« Crea una matrice 2x2 (quattro quadranti) e posiziona i fattori

identificati nel quadrante pertinente:
« Inalto a sinistra (punti di forza): fattori positivi interni.
« In alto a destra (punti deboli): fattori negativi interni.
« In basso a sinistra (Opportunita): fattori positivi esterni.
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« In basso a destra (minacce): fattori negativi esterni.
7. Analisi e sviluppo della strategia:

« Analizza le intersezioni di questi fattori e considera come sfruttare i
punti di forza per sfruttare le opportunita, affrontare i punti deboli per
mitigare le minacce o sviluppare strategie per migliorare i punti di forza

e superare le debolezze.
8. Piano d'azione:

« Sulla base dell'analisi, creare un piano d'azione che delinei passaggi
specifici per sfruttare i punti di forza, affrontare i punti deboli,

perseguire opportunita e mitigare le minacce.

Ricorda che un‘analisi SWOT e uno strumento dinamico e i fattori possono cambiare
nel tempo. Rivedi e aggiorna regolarmente la tua analisi SWOT per adattarla ai

cambiamenti nel tuo ambiente interno ed esterno.

e Missione vs Visione vs Ambito : Missione, visione e ambito sono tre
elementi distinti nel regno della pianificazione organizzativa e della gestione
strategica. Servono a scopi diversi e contribuiscono a definire la direzione e

lo scopo generali di un'entita. Ecco una breve spiegazione di ciascuno:

Missione: la dichiarazione di missione delinea lo scopo fondamentale e la ragione
dell'esistenza di un'organizzazione. Risponde alla domanda: "Perché esiste

I'organizzazione?"

Elementi chiave:
- Descrive i valori e le convinzioni fondamentali dell'organizzazione.
- Definisce i prodotti o servizi primari offerti.
- ldentifica il pubblico target o i beneficiari.
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- Evidenzia gli aspetti unici che distinguono I'organizzazione.
- Esempio: "Fornire servizi sanitari di alta qualita e a prezzi accessibili alle

comunita svantaggiate”.

Visione: la dichiarazione di visione articola lo stato futuro desiderato che
I’organizzazione mira a raggiungere. Fornisce una prospettiva a lungo termine e

funge da obiettivo ambizioso.

Elementi chiave:

- Descrive cio che l'organizzazione aspira a diventare o ottenere.

- Ispira e motiva le parti interessate presentando un futuro avvincente.

- Spesso sono lungimiranti e potrebbero non essere pienamente realizzabili a
breve termine.

- Esempio: "Essere leader globale nelle soluzioni tecnologiche sostenibili e

innovative entro il 2030."

Ambito: I'ambito delinea i confini o i limiti delle attivita dell'organizzazione,
definendo cosa e incluso ed escluso. Aiuta a chiarire la gamma di prodotti, servizi

0 mercati che I'organizzazione intende affrontare.

Elementi chiave:
- Specifica la gamma di prodotti o servizi offerti.
- Definisce il mercato target o i segmenti di clientela.
- Puo includere confini geografici o altri fattori limitanti.
- Esempio: "Fornire servizi di consulenza finanziaria esclusivamente alle

piccole e medie imprese nella regione Asia-Pacifico".

In sintesi, la dichiarazione di missione comunica lo scopo fondamentale
dell'organizzazione, la dichiarazione di visione descrive lo stato futuro desiderato e
I'ambito definisce i confini delle attivita dell'organizzazione. Insieme, questi
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elementi aiutano a guidare il processo decisionale, ispirano le parti interessate e

forniscono un quadro per la pianificazione e I’esecuzione strategica.

e Obiettivi SMART : SMART & un acronimo che sta per Specific, Measurable,
Achievable, Relevant e Time-Bound. Si tratta di un quadro comunemente
utilizzato nella definizione degli obiettivi e nella pianificazione dei progetti
per garantire che gli obiettivi siano ben definiti e possano essere
effettivamente eseguiti. Ecco una ripartizione di ciascun componente degli
obiettivi SMART:

Specifica:

- Definire chiaramente I'obiettivo. Sii specifico su cio che vuoi ottenere.
- Evita affermazioni vaghe o generiche. Specificare chi, cosa, dove, quando e
perche.

- Esempio: "Aumenta le vendite del 15% nel prossimo trimestre".
Misurabile:

- Stabilire criteri per misurare il progresso e il successo.

- Utilizza termini quantificabili come numeri o percentuali.

- Esempio: "Raggiungi un indice di soddisfazione del cliente pari ad almeno il
90%".

Ottenibile:

- Assicurarsi che 1’obiettivo sia realistico e raggiungibile.

- Considerare le risorse, le competenze e i vincoli disponibili.

- Evita di fissare obiettivi troppo ambiziosi o impossibili.

- Esempio: "Implementare un nuovo sistema di gestione del progetto entro i

prossimi sei mesi."
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Pertinente:

- Assicurarsi che ’obiettivo sia in linea con gli obiettivi organizzativi piu ampi.

- Dovrebbe essere significativo e contribuire alla missione complessiva.

- Evitare di fissare obiettivi che non aggiungano valore o non siano correlati
allo scopo dell'organizzazione.

- Esempio: "Migliorare i programmi di formazione dei dipendenti per

aumentare la produttivita complessiva del team".
Limitato nel tempo:

- Stabilisci un periodo di tempo specifico per raggiungere 1’obiettivo.

- Definire scadenze e traguardi per creare un senso di urgenza.

- Esempio: "Lancia la nuova campagna di marketing entro la fine del secondo
trimestre".

- Mettendo tutto insieme, un obiettivo SMART potrebbe assomigliare a questo:

- "Entro la fine dell'anno fiscale, aumentare il coinvolgimento dei clienti online
del 20% attraverso lI'implementazione di una nuova strategia sui social media,
misurata da Mi piace, condivisioni e commenti sui post aziendali.”

- Questo obiettivo é Specifico (aumentare il coinvolgimento dei clienti online),
Misurabile (aumento del 20%), Realizzabile (fattibile con la nuova strategia
sui social media), Rilevante (allineato con I'obiettivo di migliorare il
coinvolgimento dei clienti) e Limitato nel tempo (entro la fine del I'anno
fiscale). L’utilizzo del framework SMART puo aiutare a stabilire obiettivi

chiari e attuabili.
Suggerimenti per scrivere un piano aziendale:

« Sii conciso: mantieni il tuo piano aziendale conciso e mirato. Gli investitori e
le parti interessate spesso apprezzano la brevita.
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. Ricerca: basa il tuo piano su una ricerca approfondita del tuo settore, mercato

e concorrenti.

« Proiezioni finanziarie realistiche: assicurati che le tue proiezioni finanziarie

siano realistiche e basate su solide ipotesi.

. Aggiornamenti regolari: aggiorna regolarmente il tuo piano aziendale,
soprattutto quando si verificano cambiamenti significativi nel tuo ambiente

aziendale.

. Cerca feedback: ottieni feedback da mentori, consulenti o altri imprenditori.

Prospettive diverse possono essere preziose.

Ricorda che il tuo piano aziendale e un documento vivo e dovresti rivisitarlo e

rivederlo man mano che la tua attivita evolve.

Esempio 1:

Esempio generale di modello di business plan:
1. Riepilogo esecutivo:

« Nome e sede dell'azienda

« Dichiarazione di missione

. Breve descrizione del tuo concetto di business

« Punti salienti dei tuoi traguardi e obiettivi aziendali
2. Descrizione dell'attivita:

« Panoramica del vostro concetto di business

« Visione per il futuro
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. Forma giuridica (impresa individuale, LLC, societa di capitali, ecc.)
« Posizione e strutture
« Storia (se applicabile)
3. Analisi di mercato:
« Panoramica del settore
« Descrizione del mercato di riferimento
« Analisi dei concorrenti
« Analisi SWOT (punti di forza, debolezza, opportunita, minacce)
« Tendenze del mercato e potenziale di crescita
4. Organizzazione e gestione:
« Struttura organizzativa
« Membri chiave del team e loro ruoli
« Comitato consultivo o mentori
« Piano del personale e strategia di assunzione
5. Prodotti o Servizi:
« Descrizione dettagliata dei tuoi prodotti o servizi
« Proposte di vendita uniche
« Proprieta intellettuale (brevetti, marchi, diritti d'autore)
6. Marketing e vendite:
 Strategia di marketing
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. Strategia e tattica di vendita
« Strategia di prezzo
« Attivita promozionali
 Canali di distribuzione
7. Richiesta di finanziamento (se applicabile):
« Importo del finanziamento richiesto
« Utilizzo dei fondi
« Ritorno previsto sull'investimento (ROI)
8. Proiezioni finanziarie:
. Conto economico, stato patrimoniale e rendiconto finanziario previsti
« Analisi del pareggio
« Previsioni di vendita
« Stime di bilancio
9. Appendice:

« Qualsiasi informazione aggiuntiva, diagramma, grafico o documento a

supporto del tuo piano aziendale
« Curriculum dei membri chiave del team
« Lettere di raccomandazione

« Dati di ricerche di mercato
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Esempio 2:

STRUTTURA DEL BUSINESS PLAN
l. CONTENUTI (SINTESI DEL PIANO)
Il.  SINTESI (PROPOSTA E OPPORTUNITA COMMERCIALE)
lIl.  DESCRIZIONE DELL'ATTIVITA
V. DESCRIZIONE DEI PRODOTTI/SERVIZI
V. ANALISI DEL MERCATO E MARKETING MIX
VI. PIANO OPERATIVO (PRODUZIONE E PROCESSI)
VIl. GESTIONE E ORGANIZZAZIONE

VIIIl. PIANO FINANZIARIO

l. CONTENUTI

dati generali e criteri di eliminazione

Titolo del business plan:

Nome del candidato:

CNP:

Serie e numero del documento di identita (copia
Cl):
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E-mail:

Specializzazione/occupazione:

Contea di implementazione aziendale:

Citta di implementazione aziendale :

Attivita principale correlata al CODICE CAEN :

Campo di attivita:

[ 15 o piu
[ ]a
Numero di nuovi posti di lavoro creati:
[ 13
[ ]2
L’investimento ¢ fatto nell’ambiente: [ JUrbano
Il valore totale dell'investimento: | lei
Importo del contributo proprio (percentuale) :  |................ %

Data di completamento:

I1. SINTESI
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Crea un riepilogo del business plan in un massimo di 2 pagine.
Ricordare!

Questo riepilogo esecutivo € il primo contatto che un potenziale investitore ha con
la tua idea imprenditoriale. Se non suscita interesse per il potenziale dell'attivita, il

resto del piano aziendale potrebbe non essere letto oltre!
Pertanto, non dimenticare di valutare quanto segue:
- latua visione aziendale e la tua missione aziendale;
- obiettivi a breve, medio e lungo termine;
- una breve descrizione dell'attivita;
- una breve presentazione dei prodotti/servizi;
- sintesi del piano di marketing;

- il livello dell'investimento iniziale e il metodo per ottenere finanziamenti
(verra specificato I'importo del contributo del richiedente (importo in lei /

percentuale dell'investimento totale) e la sua fonte);
- informazioni finanziarie rilevanti:

o ammortamento dell'investimento (Quanto tempo occorre per

ammortizzare l'investimento?)

o operativizzazione del business (Quanto tempo ci vuole per raggiungere

la soglia di redditivita?)
o scenari di vendita

o proiezioni finanziarie in breve - sviluppate per almeno 3 anni
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o calendario di implementazione aziendale

- di informazioni rilevanti ( ad es . Perché pensi che la tua attivita avra

successo?).

l1l. DESCRIZIONE DELL'ATTIVITA

v" Descrivi la tua grande azienda, presentando la tua missione _ l'azienda i tuoi
obiettivi _ a breve, medio e lungo termine (definiti SMART), la forma
giuridica dell'organizzazione (con i vantaggi FISCALI o altro _ la natura

correlata, se del caso) , la partecipazione azionaria (con il contributo di tutti).

v’ attivita di localizzazione accurata (contea /localita) e presentare i suoi

vantaggi competitivi.

v" Includi informazioni sul settore in cui opererai , soprattutto se il campo di
attivita INTERESSATO Si tratta di un settore di nicchia o con il quale i

potenziali investitori non dovrebbero avere familiarita.

v" Descrivere la situazione attuale del settore e qualsiasi altra informazione sulle

tendenze.

v Motivare perché _ credere che il tuo business. avra successo , presentandoti

lo stratega. input _ sul mercato e sullo sviluppo . _

v" Punto tutti CONSIDERANDO requisiti legali _ presi in considerazione (es.:
licenze necessarie, condizioni speciali, regolamenti sul lavoro, legislazione

ambientale, costi di autorizzazione, ecc.).

V. DESCRIZIONE DEI PRODOTTI/SERVIZI
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v" Descrivere dettagliatamente i prodotti e/o i servizi offerti, presentando tutti gli
aspetti a questi legati: ingredienti, dimensioni, funzionalita, aspetto,

packaging, ecc.
v" Quali esigenze soddisfano i prodotti/servizi offerti?
v" tuoi prodotti/servizi USP ? ?

v" Quali sono i costi relativi ai prodotti/servizi che hai acquistato. (le variabili

dei costi)?

v' Se si tratta di produzione, includi dettagli sulla tecnologia di cui hai bisogno,
sulla capacita produttiva che offre e sui costi relativi all'approvvigionamento
di questa. Se si tratta di servizi, includere dettagli sulla capacita di prestazione,

relativa alle dimensioni_proposta commerciale.

v Se e possibile, potete allegare schizzi, foto o altro materiale
RAPPRESENTANTE per una buona comprensione dei prodotti/servizi

proposti.

V. IL PIANO DI MARKETING

v’ Effettuare un'analisi del consumatore. Identifica chi & il tuo pubblico. target
(acquirenti vs. consumatori) e definirne le CARATTERISTICHE (analisi
geografica, demografica, psicografica). che hanno bisogno di rispondere ai
tuoi prodotti/servizi. ? Quali sono le fasi di acquisto dei prodotti/servizi che

tu. ?
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v’ Effettuare un'analisi di mercato (analisi dell'ambiente aziendale esterno).
Includere riferimenti alla legislazione e ai regolamenti in vigore relativi alla
situazione economica del settore, alle tendenze del MERCATO e ai
cambiamenti previsti, ecc. Se prevedete qualche tipo di ostacoli, come li
supererete? Qual é la posizione a cui mirate sul mercato? Prestare attenzione

alla segmentazione del mercato

v’ Effettuare un‘analisi della concorrenza. Chi sono io PRINCIPALE per te.
concorrenti (diretti e indiretti)? Quali sono i vantaggi competitivi dei

prodotti/servizi PRINCIPALI dei vostri concorrenti?
v" Sviluppa un'analisi SWOT della tua attivita.

v" Sviluppare il MARKETING MIX. Nascondi le 4 P (prodotto , prezzo,

posizionamento/distribuzione, promozione).

v" Sviluppare la strategia di prodotto, tenendo conto ad esempio di: iniziale del
portafoglio prodotti/servizi, sviluppo del suo futuro, ciclo di vita di ciascun
prodotto/servizio in parte, ecc. Considerare: varieta, qualita, design,
caratteristiche, marchio, packaging, dimensioni , servizi _ _ adiacenti ,

garanzie , resi .

v" Sviluppare la strategia di prezzo dei prodotti/servizi che offri. Quali sono i
prezzi ai quali ti verranno venduti i prodotti/servizi . e su cosa ti basi nella loro
costruzione? Come rapportarli ai costi, alla concorrenza e alle
aspettative_consumatori? Qual e la politica di sconto _ e quando viene

applicata ? Come effettuare il pagamento e quali sono i termini di pagamento?
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v" Sviluppa una strategia di posizionamento del prodotto/servizio _  tu.
Identifica quale é l'obiettivo di mercato a cui ti rivolgi e come arriverai a
questo. Quali sono i canali distributivi utilizzati? Qual e lo stratega delle tue
vendite? _  Include scenari di vendita: ottimistici, pessimistici e

probabilmente, calcolati a breve, medio e lungo termine.

v" Sviluppare una strategia di promozione del prodotto/servizio _tu . Come
promuoverai il tuo business. ? Ma i prodotti/servizi tu. ? come calcoli il budget
pubblicitario? Qual é il messaggio/post utilizzato nella promozione e perché?
_Qual e il mix di canali _ utilizzato e perché? _ Sviluppare un piano
promozionale dettagliato, con periodi di campagna e relativi budget, in base

ai risultati attesi.
v" valutata IVA_piano di marketing economico .

VI. PIANO OPERATIVO

v’ presentare informazioni sugli spazi di cui si dispone _ necessita per I
avanzamento delle attivita di produzione / stoccaggio / vendita / gestione e
organizzazione , comprese le informazioni relative ai costi e alle relative
modalita di acquisizione . __ Puoi presentare degli schizzi dello spazio di cui

hai bisogno.
v’ avvantaggia esplicitamente l'attivita locale in un determinato luogo.

v" Includere informazioni su tutte le operazioni del processo produttivo,
considerando _ e le attrezzature di cui avrete bisogno per lo sviluppo
dell'attivita e 1 costi di acquisizione/manutenzione/operazione_ relativi a

questi.
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v" Presenta quali sono le autorizzazioni, i certificati, le licenze, i brevetti ed i

marchi di cui avrai bisogno, nonché i costi e le modalita per acquisirli.

v" Informazioni di dettaglio su fornitori, termini e modalita di pagamento, stock

di merce, fornitura. _

v Nel caso in cui venderai con pagamento puntuale , procedura di lavoro

dettagliata. _

VIl. GESTIONE E ORGANIZZAZIONE

v" Includere informazioni sulla leadership aziendale, i profili delle persone nella

gestione, i posti di attribuzione e i limiti di competenza.

v' struttura organizzativa attuale , compreso il numero di persone che si desidera

assumere.

v" Creare una job description_ per ogni tipologia di posto prevista nella struttura

organizzativa.

v Tieni presente la politica dettagliata del personale (reclutamento |,
occupazione, politiche di inserimento, procedure di sostituzione in caso di
inabilita temporanea o permanente, modalita per motivare i dipendenti,

pacchetti salariali che adotterai).
v" Includere informazioni sulla legislazione _ del lavoro in vigore.

v’ Creare una strategia di gestione del rischio (previsione e rischi

amministrativi).
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Sviluppare procedure di gestione del tempo ( procedure di lavoro, flusso di

informazioni, standardizzati da implementare a livello di dipendenti, ecc.).

VIII. PIANO FINANZIARIO

spese di investimento valutate _iniziali .

Fare un elenco in cui contenere le spese fisse mensili e il modo in cui vengono

ammortizzate nel prezzo dei prodotti/ servizi.
Presentare una strategia di recupero degli investimenti. _
Calcola i MARGINI Collettivi ai quali applichi i prodotti/servizi venduti.

Calcola la soglia di redditivita della tua attivita. mensile e annuale (sia in
valore delle vendite lorde, sia in numero di unita di prodotto da vendere).
Prendere in considerazione i costi relativi allo stock dei prodotti, al trasporto

e alla distribuzione.

Effettuare una simulazione di vendita ( scenario ottimistico, pessimistico e
probabilmente) in base ai diversi fattori. Il tuo piano. & necessario includere
statisticamente solidi, cifre e qualsiasi altro dettaglio su cui si basano le

proiezioni. per le vendite.

Fare una previsione delle spese fisse e variabili, ma anche delle entrate, per
almeno 12 mesi. analizzare il fabbisogno di flusso di cassa (mensile e annuale)
e identificare le fonti di finanziamento _ necessarie, come ad esempio i costi
relativi ad ATTRARRE i rispettivi finanziamenti.
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v" Includere una proiezione della redditivita dell'azienda per almeno 3 anni (

simulazione P&L).

v" Includere informazioni contabili ( simulazione del bilancio _ annuale, saldo

mensile, ecc.)

Esempio 3:

Esempio POCU specifico di un modello di piano aziendale:

Sezione 1 : Informazioni generali

1.

2.

8.

9.

Titolo del piano aziendale:

Nome dell'azienda (proposta, non € necessaria la prenotazione del nome in

questa fase):

Regione di registrazione:
Contea:

Localita:

Forma giuridica di stabilimento:
Attivita principale:

Codice CAEN:

Tipo di attivita principale:

10.Campo di attivita:

11.Numero di posti di lavoro da creare come risultato dell'implementazione del

progetto:
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12.Importo del finanziamento richiesto:

Sezione 2 : Panoramica aziendale

Descrivere brevemente I’attivita commerciale prevista, sottolineando quanto segue:
* Visione: qual ¢ I'essenza dell'azienda e in che modo generera profitto?

» Missione aziendale;

* Obiettivi a breve, medio e lungo termine;

* Qual ¢ il valore aggiunto dell'attivita proposta?

* A quali bisogni risponde 1'impresa e perché ¢ opportuno finanziarla?

(massimo 4.000 caratteri)

Descrizione aziendale e strategia di implementazione del piano aziendale

Specificare in cosa consiste il progetto (ad esempio, creazione di una capacita
produttiva/di servizio) e quali sono le principali attivita necessarie per la sua
realizzazione (ad esempio, acquisizione/ammodernamento/sistemazione dello
spazio, fornitura di servizi pubblici e acquisto di attrezzature specifiche per I'attivita)

. Per questo:
* Dettagliare gli investimenti da effettuare nell'ambito del progetto.

* Dettagliare le attivita e sotto-attivita attraverso le quali verra implementato il

progetto, menzionando le fasi della loro attuazione.
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» Presentare i principali macchinari e attrezzature posseduti o da acquistare

(specificare l'attrezzatura posseduta, se applicabile).

* Descrivere il ruolo e I'importanza degli elementi di costo e giustificare la stima dei
costi (anche presentando offerte, collegamenti, schermate o metodi di stima — ad

esempio , ore di lavoro * tariffa oraria). (massimo 4.000 caratteri)

Analisi SWOT

Quali sono 1 “punti di forza” che ti fanno credere che avrai successo? (ad esempio,
conoscenze tecnologiche, capacita di gestione e marketing, conoscenza del mercato,
formazione sul campo, esperienza nel settore, ubicazione del progetto, capitale,
relazioni, capacita lavorativa, flessibilita), quali sono i punti deboli, le opportunita e
le minacce previste per l'attivita pianificata? Per ogni sezione verranno menzionati
almeno tre aspetti: punti di forza, di debolezza, opportunita e minacce (massimo

4.000 caratteri per ogni sezione).

Sezione 3 : Valore dell'investimento
Dimensionamento degli investimenti

* Nel dimensionamento del progetto di investimento verranno prese in

considerazione solo le spese ammissibili;

» Se applicabile, possono essere allegate offerte per i beni di investimento che si

intendono acquistare nell'ambito del progetto;

* Le spese relative alle tasse o all'TVA sono ammissibili e possono essere rimborsate

nell'ambito del progetto. Nel caso in cui non venga richiesta I'I VA per finanziare una
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spesa specifica, ci0 sara chiaramente indicato nel corrispondente campo

giustificativo.

**Tabella con: Categorie di spesa/quantita unitaria/costo unitario con IVA/costo

totale con IVA/giustificazione**

Sezione 4 : Risorse Umane
Descrivere e dettagliare I'organigramma e la politica delle risorse umane
Descrivi la tua esperienza personale e cio che ti rende adatto a gestire la tua azienda

Descrivi la politica delle risorse umane che hai in mente, come effettuerai il
reclutamento, la motivazione, la gestione delle retribuzioni e il monitoraggio del
personale e I'impatto che ritieni avra sull'efficienza delle attivita future (massimo
4.000 caratteri).

Specificare le modalita con cui sara garantito il rispetto delle norme di sicurezza sul

lavoro (massimo 4.000 carattert).

Sezione 5 : Descrizione del prodotto/servizio
Descrizione del prodotto/servizio considerato

* Nel caso dei prodotti finiti, verra presentata una breve descrizione fisica,

caratteristiche tecniche, prestazioni, utilita e le esigenze a cui rispondono.

* Per quanto riguarda 1 servizi, le caratteristiche degli stessi verranno descritte in

modo tale da far comprendere i servizi da voi forniti.
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* In caso di commercio verranno specificati i gruppi di prodotti che venderete e 1'area
di commercializzazione, se la vendita sara al dettaglio o all'ingrosso e se fornirete

servizi specifici (post vendita, trasporto, garanzia, riparazioni, ecc. ).
(massimo 4.000 caratteri)

Scrivere verranno descritti i principali vantaggi/svantaggi dei prodotti/servizi offerti
rispetto a quelli offerti dalla concorrenza. (massimo 4.000 caratteri)
Verra descritta la modalita di vendita del prodotto/servizio offerto. Cio include il
dettaglio della domanda, come si manifesta, la frequenza delle vendite e i canali di
distribuzione considerati: vendita diretta, vendita all'ingrosso, intermediari, agenti,
su richiesta, ecc. (massimo 4.000 caratteri) | costi considerati per la produzione del
prodotto offerto/ verra descritto il servizio Cio include materie prime, costi
marginali, salari, ecc. Verranno forniti il metodo e la frequenza di fornitura, insieme

a qualsiasi altra informazione pertinente. (massimo 4.000 caratteri)

Sezione 6 : Marketing
Definire:

UN. Verra definito il mercato in cui operera la neonata societa (caratteristiche
specifiche del segmento di mercato, bisogni a cui si rivolge, ad esempio alimentare,
abbigliamento, turismo, ecc.) insieme alle tendenze note nella sua evoluzione.

(massimo 4.000 caratteri)

B. Verra specificata I'ubicazione del mercato (I'ubicazione del mercato — locale,
regionale, nazionale, internazionale, ecc. — con i dettagli se disponibili) e verra

delineata la sua dimensione (numero di potenziali clienti, sia fisicamente che in
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termini di valore). Verranno inoltre dettagliate la distanza dai clienti chiave e il

metodo di distribuzione dei prodotti/servizi. (massimo 4.000 caratteri)

C. Verranno presentati i concorrenti in termini di gruppi di prodotti/servizi e le loro

caratteristiche note.

Verra descritta la strategia promozionale dell'azienda e dei prodotti/servizi offerti.
Le tipologie di materiale promozionale considerate (brochure, volantini, video di
presentazione, ecc.), i canali di promozione (pubblicita online, lancio ufficiale,
media, pubblicita stradale, ecc.) e il messaggio (slogan, logo) che formeranno il
verranno delineate le basi della comunicazione e della promozione, se conosciute.

(massimo 4.000 caratteri)

Sezione 7 : Rischi

Verranno presentati i principali rischi individuati e le modalita per minimizzarli. |

rischi identificati riguarderanno almeno:
« Produzione;
« Mercato e vendite;
. Finanziamento (escluso il finanziamento del progetto);
. Legislazione.
(Massimo 4.000 caratteri)

Giustificazione della necessita di finanziamenti e sostenibilita aziendale:
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Qual e la necessita di finanziamenti, qual € la prospettiva di realizzare I'attivita

proposta in assenza di finanziamenti. Quali misure sono state prese in considerazione

per garantire la sostenibilita dell’impresa dopo la cessazione dei finanziamenti.
(Massimo 4.000 caratteri)

Sezione 8 : Altri contributi

Descrivere il contributo aziendale a: temi di sviluppo sostenibile:

Innovazione sociale: l'azienda mira a promuovere l'innovazione sociale
[inserire azioni, programmi o funzionalita specifiche] per affrontare le sfide

sociali e migliorare il benessere delle comunita.

Migliorare l'accessibilita, l'uso e la qualita delle TIC (tecnologie
dell'informazione e della comunicazione): I'azienda lavora attivamente per
aumentare l'accessibilita, I'utilizzo e la qualita delle TIC. Cio si ottiene [fornire
dettagli su iniziative, tecnologie o strategie] che danno potere agli individui e

alle comunita attraverso mezzi digitali.

Sostenere la transizione verso un’economia a basse emissioni di carbonio ed
efficiente in termini di risorse: I’azienda contribuisce alla transizione verso
un’economia a basse emissioni di carbonio ed efficiente in termini di risorse
[delineare pratiche, tecnologie o processi specifici]. Questi sforzi mirano a
ridurre le emissioni di carbonio, ottimizzare 1’utilizzo delle risorse e

promuovere la sostenibilita in linea con gli obiettivi ambientali.

Rafforzare la ricerca, lo sviluppo tecnologico e l'innovazione: l'azienda &
impegnata a rafforzare la ricerca, lo sviluppo tecnologico e I'innovazione. Cio

comporta [descrivere attivita, partenariati o investimenti] per far avanzare la
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conoscenza, guidare il progresso tecnologico e incoraggiare 1’innovazione in

tutti i settori pertinenti.

(Sentitevi liberi di inserire dettagli specifici in base alla natura dell'azienda e delle

sue iniziative.)

Sezione 9 : Proiezioni finanziarie
Descrivere le proiezioni finanziarie per i prossimi 5 anni:

Fornire una panoramica delle proiezioni finanziarie per i prossimi cinque anni,
inclusi parametri e ipotesi chiave. Delinea le tendenze previste in termini di entrate,
spese, profitti e altri indicatori finanziari rilevanti. Evidenziare tutti i fattori che
influenzano queste proiezioni, come le condizioni di mercato, le strategie di crescita
e le misure di controllo dei costi. Inoltre, presentare un‘analisi completa del flusso di
cassa, dello stato patrimoniale e del conto economico per offrire una comprensione

approfondita delle prospettive finanziarie dell'azienda nel periodo specificato.

Ecco alcuni esempi di business plan di successo nel settore agricolo:
1. Piano aziendale dell'azienda agricola biologica:
Panoramica delle attivita aziendali:

« Nome: azienda agricola biologica GreenHarvest

« Settore: Agricoltura

. Missione: fornire verdure biologiche di alta qualita ai mercati locali
promuovendo al contempo pratiche agricole sostenibili.

Analisi di mercato:
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Identificato una crescente domanda di prodotti biologici a causa della
maggiore consapevolezza della salute e delle preoccupazioni ambientali.

Conduzione di ricerche di mercato per comprendere le preferenze dei
consumatori, i canali di distribuzione e le dinamiche dei prezzi.

Proposta di valore:

GreenHarvest offre un'ampia varieta di verdure biologiche coltivate
utilizzando metodi agricoli sostenibili, privi di pesticidi e fertilizzanti sintetici.

Fornisce prodotti freschi, coltivati localmente, pit sani per i consumatori e
migliori per I'ambiente.

Modello di business:

Vendite dirette al consumatore attraverso i mercati degli agricoltori,
abbonamenti all'agricoltura sostenuta dalla comunita (CSA) e vendite online.

Distribuzione all'ingrosso a ristoranti locali, negozi di alimentari e cooperative
alimentari.

Strategia di marketing e vendita:

Stabilire una forte identita di marchio sottolineando I'impegno dell'azienda
agricola nei confronti dell'agricoltura biologica, della sostenibilita e della
comunita.

Coinvolgere i clienti attraverso laboratori didattici, visite guidate in fattoria e
campagne sui social media.

Proiezioni finanziarie:

Entrate previste in base ai rendimenti dei raccolti, alla strategia dei prezzi e al
volume delle vendite.

Budget per i fattori di produzione agricoli, I'acquisto di attrezzature, il costo
della manodopera e le spese di marketing.

Strategia di crescita:

Espansione della capacita produttiva attraverso 1’acquisizione di terreni, la
diversificazione delle colture e il miglioramento delle tecniche di
coltivazione.
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« Sviluppare prodotti a valore aggiunto come conserve biologiche, sottaceti ed
erbe essiccate per aumentare i flussi di entrate.

2. Piano aziendale di avvio AgriTech :
Panoramica delle attivita aziendali:

« Nome: Tecnologie CropSense

« Settore: AgriTech

« Missione: fornire agli agricoltori approfondimenti basati sui dati e soluzioni
di agricoltura di precisione per ottimizzare la resa dei raccolti e I'efficienza
delle risorse.

Analisi di mercato:

« ldentificazione di una crescente domanda di soluzioni tecnologiche per
affrontare sfide quali il cambiamento climatico, la scarsita d’acqua e la
carenza di manodopera in agricoltura.

. Condotta ricerca di mercato per comprendere le esigenze degli agricoltori, il
panorama competitivo e le tendenze tecnologiche.

Proposta di valore:

. CropSense offre una piattaforma integrata che combina tecnologia dei sensori,
analisi dei dati e competenze agronomiche per aiutare gli agricoltori a
prendere decisioni informate e migliorare la produttivita dell'azienda agricola.

« Fornisce informazioni utili sulla salute del suolo, sulla nutrizione delle
colture, sulla pianificazione dell'irrigazione e sulla gestione dei parassiti.

Modello di business:

« Modello basato su abbonamento con piani tariffari scaglionati in base alle
dimensioni dell'azienda agricola e al livello di servizio.

« Ulteriori flussi di entrate da servizi di consulenza, soluzioni personalizzate e
accordi di licenza.

Strategia di marketing e vendita:

- Rivolgersi agli agricoltori attraverso fiere agricole, conferenze di settore e
partnership con associazioni agricole.
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« Fornitura di appezzamenti dimostrativi, programmi pilota e prove gratuite per
mostrare i vantaggi della tecnologia CropSense .

Proiezioni finanziarie:

. Crescita prevista dei ricavi basata sulle vendite di abbonamenti, sui tassi di
acquisizione dei clienti e sull'espansione in nuovi mercati geografici.

« Previsione delle spese operative, dei costi di ricerca e sviluppo e dei requisiti
di investimento di capitale.

Strategia di crescita:

« Migliorare le caratteristiche e le funzionalita del prodotto in base al feedback
dei clienti e ai progressi tecnologici.

« Ampliare i canali di distribuzione attraverso partnership strategiche con
produttori di apparecchiature, fornitori di input e cooperative agricole.

Questi esempi illustrano come i piani aziendali di successo in agricoltura affrontano
le opportunita di mercato, offrono soluzioni innovative e delineano strategie per la
crescita e la sostenibilita.

Piano aziendale per gioielli artigianali
Panoramica delle attivita aziendali:
« Nome: ornamenti artigianali
. Settore: gioielleria artigianale
. Missione: creare gioielli unici e artigianali che ispirino I'espressione di sé e
I'individualita.
Analisi di mercato:

« ldentificato un mercato in crescita per i gioielli fatti a mano, guidato dalla
domanda dei consumatori di prodotti artigianali unici.

« Conduzione di ricerche di mercato per comprendere le preferenze dei
consumatori, le tendenze e il panorama competitivo nel settore della
gioielleria.

Proposta di valore:
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Artisan Adornments offre una collezione curata di gioielli artigianali realizzati
con materiali di alta qualita, tra cui argento sterling, pietre preziose e perle
naturali.

Ogni pezzo € meticolosamente realizzato da abili artigiani, garantendo qualita
eccezionale, artigianalita e attenzione ai dettagli.

Modello di business:

Vendite dirette al consumatore tramite un sito di e-commerce, mercatini
artigianali, fiere dell'artigianato e negozi temporanei.

Distribuzione all'ingrosso a boutique, negozi di articoli da regalo e rivenditori
specializzati.

Strategia di marketing e vendita:

Stabilire una forte identita di marca incentrata sulla creativita, I’artigianato ¢
I’espressione di sé€.

Utilizzo di piattaforme di social media, come Instagram e Pinterest, per
mostrare prodotti, interagire con i clienti e indirizzare traffico al sito web.

Collaborare con influencer, blogger e stilisti di moda per promuovere gli
ornamenti artigianali e raggiungere un nuovo pubblico.

Proiezioni finanziarie:

Entrate previste basate su previsioni di vendita, strategia di prezzo e iniziative
di marketing.

Budgeting per materiali, costi di produzione, sviluppo di siti Web, spese di
marketing e spese generali operative.

Strategia di crescita:

Espansione dell'offerta di prodotti per includere collezioni stagionali, gioielli
personalizzati e collaborazioni in edizione limitata con altri artigiani.

Investire in campagne di marketing digitale, ottimizzazione dei motori di
ricerca (SEO) ed e-mail marketing per incrementare le vendite online e
aumentare la visibilita del marchio.

234



TF HERA

Trainifique

. Esplorare opportunita di espansione internazionale, partnership all'ingrosso e
alleanze strategiche con marchi e rivenditori di moda.

Conclusione:

Questo piano aziendale delinea l'approccio strategico di Artisan Adornments per
creare e far crescere un‘attivita di successo nel campo della gioielleria fatta a mano.
Offrendo prodotti unici e di alta qualita, costruendo una forte presenza del marchio
e sfruttando i canali di marketing digitale, I'azienda mira a conquistare quote di
mercato e diventare un leader affidabile nel settore della gioielleria artigianale.

Piano aziendale della boutique floreale
Panoramica delle attivita aziendali:

« Nome: Boutique dei fiori

« Settore: vendita di fiori

« Missione: fornire ai clienti fiori bellissimi e freschi e un servizio eccezionale
per tutte le occasioni.

Analisi di mercato:

« Identificato una domanda costante di fiori freschi, guidata da occasioni come
matrimoni, compleanni, anniversari ed eventi aziendali.

. Condotta ricerca di mercato per comprendere le preferenze dei clienti, le
offerte della concorrenza e le tendenze di mercato nel settore floreale.

Proposta di valore:

. Blossom Boutique offre un'ampia selezione di fiori freschi, composizioni
floreali e bouquet provenienti da coltivatori e grossisti locali.

. Impegnati a fornire un servizio personalizzato, un design floreale esperto ed
esperienze memorabili per i clienti.

Modello di business:

« Negozio al dettaglio fisico situato in zona di forte passaggio pedonale e
visibilita.
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Servizio di ordinazione e consegna online per i clienti che preferiscono la
comodita di fare acquisti da casa.

Servizi in abbonamento per clienti aziendali, organizzatori di eventi e privati
che necessitano di composizioni floreali regolari.

Strategia di marketing e vendita:

Stabilire una forte presenza del marchio attraverso segnaletica, vetrine e
decorazioni interne che riflettano I'estetica e lo stile della boutique.

Implementazione di una strategia di marketing multicanale, inclusa la
pubblicita sui social media, campagne di email marketing e partnership con
aziende locali e organizzatori di eventi.

Ospitare workshop, lezioni ed eventi per interagire con la comunita, mostrare
tecniche di progettazione floreale e attirare potenziali clienti.

Proiezioni finanziarie:

Entrate previste basate su previsioni di vendita, valori medi delle transazioni
e fluttuazioni stagionali della domanda.

Budgeting per l'approvvigionamento dell'inventario, [l'affitto, i servizi
pubblici, i costi del personale, le spese di marketing e le spese generali.

Strategia di crescita:

Ampliamento dell'offerta di prodotti per includere ulteriori prodotti floreali
come piante, prodotti botanici, decorazioni per la casa e articoli da regalo.

Diversificare i flussi di entrate attraverso servizi aggiuntivi come la
pianificazione di matrimoni ed eventi, consulenze sulla progettazione floreale
e abbonamenti.

Investire in sistemi di gestione delle relazioni con i clienti (CRM), programmi
fedelta e incentivi per le referenze per fidelizzare i clienti e ripetere gli affari.

Conclusione:

Questo piano aziendale delinea I'approccio strategico di Blossom Boutique per
creare e far crescere un'‘attivita di successo nella vendita di fiori. Offrendo una vasta
gamma di fiori freschi, fornendo un servizio eccezionale e sfruttando vari canali di
vendita e strategie di marketing, la boutique mira a diventare una destinazione
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affidabile per i clienti che cercano bellissime composizioni floreali per tutte le
occasioni.

5. Esempi di opportunita di finanziamento

Romania 2024:

1. Nazione start-up Romania 2024

Nel progetto di bilancio del Ministero dell'Economia, il programma Start-Up Nation
Romania, volto a stimolare la creazione di piccole e medie imprese, propone solo
crediti di bilancio di 209,15 milioni di lei. Questi fondi sono destinati al pagamento
dei beneficiari dell’edizione Start-Up Nation 2022. Lo schema del bilancio statale
prevede zero crediti di impegno, il che significa che non viene stanziato nulla dal
bilancio statale per il lancio della quarta edizione del programma, vale a dire SUN
2024,

Nello schema di bilancio si legge invece che la quarta edizione di Start-Up Nation

potrebbe essere lanciata utilizzando i fondi europei:
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"L'edizione 2022, in fase di liquidazione e pagamento, si chiudera nel 2024, e
I'edizione 2024 sara lanciata nell'ambito di bandi finanziati con fondi europei, e la

misura sara adattata secondo le condizioni del programma europeo.™

L'obiettivo del programma "sara quello di stimolare I'imprenditorialita e creare nuovi
posti di lavoro, con particolare attenzione all'istruzione, alla formazione e al
tutoraggio, e includera spese ammissibili obbligatorie come i voucher per la

digitalizzazione".

Nelle prime tre edizioni del programma Start-Up Nation sono state concesse alle

aziende sovvenzioni fino a 200.000 lei.
2. Programma per I'imprenditoria femminile 2024

Il programma nazionale pluriennale per lo sviluppo della cultura imprenditoriale
delle donne manager nel settore delle PMI avra un budget di quasi 260 milioni di lei
in crediti di impegno e 50 milioni di lei in crediti di bilancio. | crediti di bilancio
sono fondi stanziati per il pagamento delle aziende vincitrici nell’edizione 2022. 1
crediti d'impegno consentono il lancio di una nuova edizione del programma Women

Entrepreneur e la firma di contratti di finanziamento con aziende selezionate.

Finora, attraverso il Programma per I'imprenditoria femminile, sono state concesse
sovvenzioni per 200.000 lei alle PMI con almeno una donna come socio di

maggioranza.
3. Programma di servizi commerciali 2024

Il programma per lo sviluppo e la modernizzazione delle attivita di prodotti e servizi
di mercato ha un budget di 50 milioni di lei, crediti di impegno e un ammontare

uguale di crediti di bilancio.
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La misura stimolera il commercio online e la digitalizzazione e includera spese

ammissibili obbligatorie come i voucher per la digitalizzazione.

Il Programma Commercio é stato iscritto in bilancio nel 2023 ma non e stato ancora
lanciato, sebbene la procedura ufficiale sia stata recentemente pubblicata. Per
I'edizione 2023, il budget é stato fissato a 74.500.000 lei, con un numero stimato di

beneficiari per il 2023 pari a 149.

Da questi fondi, le microimprese e le piccole e medie imprese (PMI) in Romania
dovrebbero ricevere una dotazione finanziaria a fondo perduto pari al massimo al
50% del valore delle spese ammissibili, ma non superiore a 500.000 lei dal valore di
un prestito di investimento contratto con I’istituto di credito partner. Il valore del
prestito d'investimento richiesto attraverso il programma per le spese ammissibili e
minimo di 250.000 lei.

4. Microindustrializzazione 2024

Allo stesso modo, il programma nazionale pluriennale di microindustrializzazione

ha un budget di 50 milioni di lei, crediti di impegno e 50 milioni di crediti di bilancio.

Come i servizi commerciali, il programma di microindustrializzazione € stato iscritto
in bilancio nel 2023 ma non é stato ancora lanciato, sebbene la sua procedura sia
stata recentemente pubblicata. Per I'edizione 2023, il budget e stato fissato a

85.000.000 di lei, con un numero stimato di beneficiari per il 2023 pari a 170.

Il Programma di Microindustrializzazione prevede inoltre un massimo del 50% del
valore delle spese ammissibili, ma non superiore a 500.000 lei dal valore di un
prestito di investimento contratto con l'istituto di credito partner. Il valore del prestito
d'investimento richiesto attraverso il programma per le spese ammissibili € minimo
di 250.000 lei.
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5. Aumentare la competitivita dei prodotti industriali

Il programma per aumentare la competitivita dei prodotti industriali rumeni ha un
budget proposto di 27,55 milioni di lei nel 2024.

Si tratta di sovvenzioni che vanno da 5.000 a 200.000 euro per azienda.

Lo schema mira ad aumentare la competitivita dei prodotti realizzati da operatori
economici con attivita principale nel settore manifatturiero attraverso attivita quali
I’'implementazione e la certificazione di sistemi di gestione della qualita e/o
ambientale, il trasferimento tecnologico e lo sviluppo di attivita legate ai principi

dell’economia circolare.
6. Incubatori d'impresa

Il programma nazionale pluriennale per la creazione e lo sviluppo di incubatori di

imprese ha un budget proposto di 5 milioni di lei per il 2024.

Il programma sosterra la creazione di incubatori di imprese per studenti universitari
in collaborazione con partner locali (autorita pubbliche e aziende che operano nel

mercato locale).
7. Aiuti alle imprese turistiche delle localita balneari

Il regime di aiuti de minimis destinato agli operatori economici per la
modernizzazione e lo sviluppo delle localita balneari e climatiche prevede un budget

proposto di 15 milioni di lei per il 2024.

Il programma, che offre un massimo di 200.000 euro in aiuti, sostiene gli
investimenti nelle infrastrutture turistiche, balneari , culturali, sportive e ricreative,

comprese le spese di formazione professionale per il personale HORECA.
8. Contributi alle aziende manifatturiere
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Il regime di aiuti di Stato che mira a concedere sovvenzioni agli investimenti per
I'industria manifatturiera ha proposto crediti di impegno di 1,15 miliardi di lei e

crediti di bilancio di 55,45 milioni di lei.

Il regime di aiuti di Stato, approvato con decisione del governo n. 959/2022, prevede
sovvenzioni per investimenti iniziali ovvero l'investimento iniziale favorendo

un‘attivita economica.
9. Assistenza all’Economia Circolare per le Imprese

Il programma di economia circolare per gli operatori economici dell’industria
manifatturiera ha proposto nel quadro di bilancio 2024 crediti d’impegno di 33,43
milioni di lei e crediti di bilancio di 20 milioni di lei.

Il programma fornira alle imprese selezionate aiuti fino a 200.000 euro ciascuna per

stimolare investimenti e attivita nella transizione verso un’economia circolare.
10. Programma Construct Plus 2024 - Solo crediti di impegno

Al programma Construct Plus vengono assegnati solo crediti d’impegno, per un
totale di 745 milioni di lei, nel quadro del bilancio 2024. Questo perché non c¢’¢
abbastanza tempo per lanciare la prima edizione nel 2023, come inizialmente

annunciato, e aprira nel 2024.

| crediti d'impegno consentono il lancio del programma e la firma di contratti di
finanziamento con aziende selezionate. Per i pagamenti saranno necessari crediti di
bilancio, che potranno essere assegnati attraverso la rettifica del bilancio nella
seconda meta del 2024 o successivamente, attraverso il bilancio statale per il 2025,

a seconda del ritmo di attuazione del regime.
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Nel 2023 il programma avrebbe dovuto avere un budget di 149 milioni di euro, ma
la guida per il richiedente del progetto e stata pubblicata solo il 4 dicembre 2023 e

la prima edizione di Construct Plus é ora prevista per il 2024.

Attraverso questo programma, i produttori di materiali da costruzione potranno
accedere ad un aiuto statale regionale a fondo perduto fino a 50 milioni di euro

ciascuno per investimenti in un nuovo stabilimento produttivo in Romania.

L'intensita massima degli aiuti di Stato sara del 75%, il che significa che I'azienda
beneficiaria dovra contribuire almeno al 25% delle spese ammissibili, piu tutte le
spese non ammissibili. Le piccole e medie imprese (fino a 249 dipendenti)
beneficeranno dell’intensita massima degli aiuti di Stato. Al contrario, le grandi
aziende (250 dipendenti e oltre) riceveranno aiuti statali con un'intensita compresa
tra il 30% e il 70%, a seconda del paese in cui vengono realizzati gli investimenti.

Pertanto, le grandi aziende dovranno contribuire con piu denaro agli investimenti.
11. Programma di accelerazione per le PMI

(presto annunciato)

Croazia 2024 :

Nella Repubblica di Croazia € stato adottato il quadro giuridico necessario che
definisce le regole per la creazione e I’investimento dei fondi di venture capital (VC)
e di private equity (PE). | fondi PE&VC forniscono il finanziamento necessario alle
startup sotto forma di capitale a lungo termine, al fine di consentirne la crescita, lo

sviluppo e il successo aziendale.

| fondi VC investono in startup nella fase di crescita/sviluppo iniziale ed espansione,
mentre i fondi PE investono nel capitale di altre aziende indipendentemente dalla
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fase di crescita/sviluppo delle aziende in cui ricercano. Da un sondaggio condotto
dalla societa di consulenza PwC nel 2020 & emerso che quasi il 90% delle startup
opera da cinque anni o0 meno e ha fino a dieci dipendenti, il che indica che
I’ecosistema delle startup in Croazia ¢ ancora nella fase iniziale di sviluppo.
Complessivamente il 62% delle startup intervistate ha ricevuto un investimento per
lo sviluppo della propria attivita e il 50% di esse genera reddito. Al fine di garantire
adeguate fonti di finanziamento per la crescita delle attivita imprenditoriali, il Fondo
Europeo per gli Investimenti (FEI) insieme a HBOR ha lanciato diverse iniziative
per lo sviluppo del mercato del capitale di rischio, che hanno portato ad un aumento
del numero di fondi PEVC in Croazia e i loro maggiori investimenti nelle startup
croate negli ultimi anni. Nel 2020 i fondi PEVC hanno investito circa 126 milioni di
euro nell’ecosistema delle startup croate, con un aumento del 54% rispetto al 2019.
E stato inoltre incoraggiante che oltre il 50% dei fondi sia stato investito nella fase
di sviluppo ed espansione delle startup (fase di crescita ). Si prevede che la creazione
di PEVC, combinata con una maggiore attivita dei fondi PEVC esteri in Croazia,
contribuira a un’ulteriore crescita del mercato PEVC nel 2021 e che si possono
giustamente prevedere da 30 a 50 nuovi investimenti nelle startup croate. Lo
confermano gli esempi di successo delle startup croate “unicorno”, come Infobip e

Rimac Automobili, il cui valore supera il miliardo di dollari.

Numerosi paesi si concentrano sullo sviluppo dell'ecosistema delle startup e stanno
investendo notevoli sforzi per un loro sviluppo piu rapido e un successo sul mercato
(ad esempio quadro giuridico, meccanismi di finanziamento). Questo perché le
startup contribuiscono in modo significativo al livello di occupazione e alla crescita

dell’economia in senso piu ampio. D’altra parte, molti paesi nello sviluppo
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dell’ecosistema startup vedono un’opportunita per accelerare la crescita e lo

sviluppo, per saltare qualche passaggio e diventare rilevanti nel contesto globale.

Alla fine del 2020, la societa di consulenza PwC Croatia ha condotto una ricerca
sull’adattamento e la trasformazione delle startup alle circostanze di mercato causate
dalla pandemia di COVID-19. La ricerca é stata condotta sotto forma di questionario
e vi hanno partecipato oltre 100 startup. L’analisi dei dati raccolti ha consentito di
comprendere le tendenze esistenti nel mercato e di migliorare la comprensione delle
sfide future. (Ricerca, 2020) La ricerca sopra citata ha dimostrato che 1’ecosistema

delle startup croate

tem e ancora nella fase iniziale di sviluppo, tenendo presente che quasi il 90% delle

startup opera da cinque anni 0 meno e ha fino a dieci dipendenti.

Complessivamente il 62% delle startup intervistate ha ricevuto un investimento per
lo sviluppo della propria attivita e il 50% di esse genera reddito. Allo stesso modo,
la ricerca ha mostrato che una parte significativa delle startup (41%) e diventata
consapevole della necessita di trasformare il modello di business e ha adattato
prodotti e servizi alle nuove circostanze del mercato emergente. E incoraggiante il
fatto che negli ultimi anni si sia registrata una crescita relativamente significativa del
numero di startup e degli investimenti in startup e della creazione di meccanismi di
sostegno. La creazione di fondi di venture capital con il sostegno del Fondo europeo
per gli investimenti (FEI) e del capitale privato e la maggiore disponibilita di
sovvenzioni dai fondi UE per attivita di ricerca e sviluppo hanno ulteriormente
contribuito allo sviluppo dell’ecosistema delle startup nella Repubblica di Croazia.
Nel 2020 la Repubblica di Croazia ha ottenuto il suo primo unicorno, la societa

Infobip, il cui valore é stimato a oltre un miliardo di dollari USA. Inoltre, il 2020 ha
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visto la piu grande acquisizione finora nell’ecosistema delle startup croate: la societa
svedese Stillfront, una delle societa di gioco leader a livello mondiale, ha acquistato
la startup Nanobit per 125 milioni di euro. Secondo i dati di StartupBlink, la
Repubblica di Croazia si e classificata al 39° posto su 200 paesi nella scala globale
di sviluppo dell’ecosistema startup nel 2020, migliorando la sua posizione di 11

posizioni rispetto al 2019. (Startup Blink, 2020).

Cio dimostra che la scena delle startup croate si sta sviluppando e diventando sempre
piu dinamica. A questa tendenza contribuiscono gli eventi e i convegni dedicati alle
startup, il cui numero aumenta ogni anno. In questo contesto vanno evidenziate le
startup Infobip, Rimac Automobili, Nanobit, Infinum, Photomath, Agrivi, ecc., che
con le loro storie di successo hanno contribuito alla creazione di ulteriori incentivi

per la creazione e lo sviluppo dell’ecosistema startup.

Gli esempi sopra riportati, insieme ad altre startup di successo fondate negli ultimi
cinque anni, sono la prova di come sia possibile creare un ecosistema tecnologico
nella Repubblica di Croazia. Tuttavia, il successo dei partecipanti a tale ecosistema
e ancora influenzato negativamente da una burocrazia lenta e complessa, nonché da

normative legali, che spesso creano ostacoli per gli imprenditori.

Tuttavia, ragioni di ulteriore ottimismo possono essere trovate anche nel fatto che
nel periodo 2021-2027 la Repubblica di Croazia avra a disposizione 22 miliardi di
euro dal bilancio dell’UE, come parte del Piano di ripresa e resilienza (uno strumento
UE del prossima generazione) e il quadro finanziario pluriennale 2021-2027. Si
prevede che 1 piani operativi per 1’utilizzo di questi fondi sosterranno 1’innovazione
e la trasformazione digitale dell’economia croata e rafforzeranno il networking e la

cooperazione delle startup con le aziende croate nel contesto della trasformazione
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digitale. Il sondaggio di PwC Croazia mostra che la maggior parte delle startup
(89%) ha fino a 10 dipendenti, il che indica che la maggior parte dei partecipanti al
sondaggio si trova ancora nella fase iniziale del ciclo di vita della startup. E noto che
questa fase iniziale dell'attivita, in cui il modello di business e la strategia sono
ancora in fase di sviluppo, comporta il rischio maggiore di fallimento e rappresenta
per molti la fase chiave della sopravvivenza. (Failory, 2020). Inoltre, il 48% delle
startup ha dichiarato di avere un fondatore e il 43% di averne due o tre. Il fatto che
la maggior parte delle startup nella Repubblica di Croazia abbia un fondatore puo
limitare ulteriormente la capacita delle startup di attrarre investitori. Gli investitori
vedono le startup con un unico fondatore come un aumento del rischio di
investimento. Il risultato per due o tre fondatori ¢ in linea con gli indicatori dell’UE,
dove il numero medio di fondatori per startup e 2,5, che € la scelta preferita della

maggior parte degli investitori quando investono in startup (Steigertahl et al, 2018).

Le startup nella Repubblica di Croazia operano e sono rappresentate in quasi tutti i
settori dell’economia. Sulla base dei risultati della ricerca, il 13% delle startup crea
soluzioni software aziendali per le aziende, mentre il 9% delle startup si occupa
dell'applicazione di tecnologie avanzate in medicina (MedTech), nonché dell'e-
commerce. Se questi risultati vengono inquadrati nel contesto dell’'UE, la
conclusione é che si tratta di una struttura simile. Le ricerche a livello UE indicano
che il 99% delle startup, indipendentemente dal settore in cui operano, sono
impegnate nella fornitura di determinate soluzioni online. Inoltre, sebbene un settore
come quello dello sviluppo software sia il piu rappresentato (19%), nuove startup
vengono fondate anche in sottosettori che hanno ricevuto maggiore attenzione negli
ultimi anni, ovvero il settore finanziario e le tecnologie ambientali. Circa un terzo
delle startup nella Repubblica di Croazia (34%) ha un prodotto o servizio sviluppato

e sta attualmente raccogliendo feedback dal mercato per adattarlo ulteriormente.

246



TF HERA

Trainifique

Daltro canto, il 50% delle startup si trova nella fase di commercializzazione, il che
significa che stanno gia generando reddito, e alcune di loro addirittura realizzano un
profitto (32%). Oltre il 57% delle startup dichiara che il proprio prodotto o servizio
viene utilizzato da grandi aziende, il che indica un grande potenziale di cooperazione
tra startup e queste aziende. Il mercato principale in cui le startup possono acquisire
clienti/utenti € I'UE (44%) e la Repubblica di Croazia (29%). Oltre il 54% di loro ha
dichiarato di generare piu dell'80% del proprio reddito in questi mercati. | risultati
della ricerca hanno mostrato che la maggior parte delle startup si rivolge al mercato
dell’UE e della Croazia nei prossimi 12 mesi. Alcuni prevedono di operare anche

nei mercati degli Stati Uniti (13%) e dell'Europa sudorientale (12%).

Il motivo per cui le startup croate si concentrano sul mercato dell’UE potrebbe anche
essere legato al basso livello di investimenti disponibili, che nelle fasi iniziali
potrebbero essere insufficienti per penetrare mercati come gli Stati Uniti.
Un'‘ulteriore analisi mostra che le start-up nella Repubblica di Croazia hanno
ricevuto investimenti principalmente da fondi di rischio (37%) e da organizzazioni
nazionali o internazionali sotto forma di sovvenzioni (31%). Gli investimenti degli
acceleratori in startup sono stati pari al 13%, mentre i business angels al 4%. Fondi

dei fondatori, delle loro famiglie e amici (3F)

ammontavano solo al 3%, cosi come i fondi provenienti dai fondi UE. Le fonti di
finanziamento nell’UE sono diverse. La quota maggiore (29%) ¢ investita dai
business angel, il venture capital rappresenta il 26%, mentre il finanziamento di
massa attraverso piattaforme di crowdfunding viene utilizzato dal 18% delle startup.
Le sovvenzioni non sono una fonte di finanziamento cosi comune. Tutto quanto
sopra conferma il fatto che nella Repubblica di Croazia ci sono meno fondi
disponibili per il finanziamento delle startup rispetto alle esigenze, nonché il fatto
che la maggior parte delle startup si trova nelle prime fasi di sviluppo.
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(Ricerca, 2020).

Una serie di analisi indicano che le piccole e medie imprese croate, soprattutto quelle
innovative e con un grado di rischio piu elevato (imprese di nuova costituzione,
imprese in fase di crescita accelerata o in rami di attivita propulsivi) o quelle operanti
in settori con tassi pit bassi di rendimento, si trovano ad affrontare la sfida di trovare
fonti di finanziamento adeguate a causa del mercato dei capitali di rischio non
sufficientemente sviluppato e della predominanza delle fonti di finanziamento

tradizionali. Per questo motivo, HBOR ha lanciato diverse iniziative per il

sviluppo del mercato del venture capital, al fine di garantire risorse adeguate per
favorire la crescita delle attivita imprenditoriali. Il FEI attua lo strumento finanziario
ESIF Venture Capital Fund. Questo strumento finanziario é rivolto alle prime fasi di
investimento per imprenditori innovativi in settori tecnologici ad alto potenziale di
crescita, in particolare in quei settori identificati nella Strategia di specializzazione
intelligente della Repubblica di Croazia. In un processo competitivo, attraverso
I'invito pubblico a manifestare interesse per la selezione del gestore del fondo ESIF
Venture Capital Fund a partire da giugno 2018, il FEI ha selezionato Fil Rouge
Capital come gestore del fondo, che investira 42 milioni di euro nell'intero spettro
degli imprenditori start-up, dalla prima fase di incubazione, attraverso

I'accelerazione e, infine, fino alla fase di crescita ed espansione all'estero.

FRC2 Croatia Partners SCSp e un fondo di venture capital avviato in parte da
strumenti finanziari SIE attraverso la cooperazione con il FEI. Il fondo é gestito dalla
societa di gestione FRC2 GP S.a rl Uno degli investitori nel fondo € HBOR, ma non

partecipa alla selezione delle societa in cui investe il fondo.
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Il fondo € composto da due componenti:

(@) un programma di accelerazione dedicato alle startup innovative che hanno solo

un’idea imprenditoriale (Startup School) o un prototipo (Accelerator) e
(b) investimenti in capitale proprio (VC).

destinato alle aziende che gia operano e hanno i primi clienti e che hanno gia
superato la fase iniziale di sviluppo. Gli importi degli investimenti nelle singole
aziende dipendono dal livello di sviluppo e vanno da 10.000 euro attraverso la “Start-
up School” a 1 milione di euro attraverso investimenti in VC. Il fondo investe in
aziende della Repubblica di Croazia che hanno la necessaria innovazione e voglia di
successo, nelle prime fasi di sviluppo. L'acceleratore ha a disposizione piu di 9
milioni di euro, mentre la parte VC ammonta a circa 33 milioni di euro. Nel
settembre 2019 € iniziata la prima generazione di Startup School e Accelerator. fondi
e co-investimento insieme a fondi e investitori privati a condizioni di mercato.
HBOR non ha partecipato alla selezione dei fondi e delle opportunita di
coinvestimento, ma in qualita di partner locale del FEI & disponibile a fornire
supporto locale alle societa di gestione che desiderano aumentare la propria presenza
nella Repubblica di Croazia. | fondi per questi investimenti sono destinati alle
imprese di piccole e medie e medie dimensioni (fino a 3.000 dipendenti),
indipendentemente dal settore in cui operano, che non si trovano nelle fasi iniziali di
sviluppo, che sono state fondate nella Repubblica della Croazia e che svolgono la
maggior parte della loro attivita nella Repubblica di Croazia e/o che con gli
investimenti previsti inizieranno le attivita a lungo termine nella Repubblica di

Croazia, impiegando un numero significativo di lavoratori. (HBOR, 2020).
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Il potenziale dell’ecosistema delle startup croate per fare un passo avanti e
posizionarsi meglio sui mercati globali esiste certamente, e gli esempi di successo
di startup il cui valore supera il miliardo di dollari lo confermano. Affinché in futuro
questo potenziale crei un valore aggiunto piu significativo per ’intera economia, ¢
necessario elaborare ulteriori meccanismi di sostegno. Allo stesso modo, 1’analisi
della situazione nella Repubblica di Croazia nel periodo dal 2015 al 2020 mostra una

tendenza all’aumento del livello di investimenti nelle startup, cosi come

come aumento del numero di fondi di capitale di rischio attivi.

Germania 2024:

1. "Capitale finanziario" della Camera del lavoro e della protezione sociale,

in particolare per le donne registrate come disoccupate.

. Assistenza finanziaria per un periodo di 6 mesi al livello dell'indennita

di disoccupazione mensile piu 300 EUR.
« Certificato di disoccupazione per un periodo di 150 giorni.

« Concessione di ulteriori 300 euro per un periodo prolungato fino a 9

mesi.
2. START-capitale. Programma JOB-Office

. Per alcune categorie di donne beneficiarie dell'assistenza sociale, il
capitale necessario per avviare un'impresa puo essere prorogato fino a

24 mesi.

. La donna imprenditrice riceve un'assicurazione medica durante il

periodo di fruizione dell'assistenza sociale.
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3. Fondi speciali per le donne nelle zone rurali 3.1. Fondi concessi tramite

I'Autorita amministrativa della Regione Sassonia
« Assistenza fino a 8.000 euro.
« Contributo proprio 10%.
« Nelle aree/localita con meno di 10.000 abitanti.
« Solo per le attivita imprenditoriali svolte come attivita principale.

3.1 Fondi per corsi di imprenditorialita attraverso la Banca nazionale della Sassonia
(SAB)

« Peri corsi relativi alle attivita imprenditoriali svolte principalmente.

« Corsidelladurata da 2 a 5 giorni per la costituzione di impresa/start up

(massimo 400 euro/giorno).

o Corsi della durata variabile da 5 a 10 giorni per il rilevamento di

aziende/start up (massimo 500 euro/giorno).

« Corsi base di imprenditorialita.

3.2 Premi per I'imprenditorialita femminile - Banca nazionale della Sassonia (SAB)
« Per le attivita imprenditoriali svolte come attivita principale.
« 1.320 EUR/mese piu ulteriori 300 EUR per un periodo di 6 mesi.
« Contributo aggiuntivo di 900 euro per altri 9 mesi.
« Bonus di 140 euro/mese per il sostegno alla crescita del bambino.

4. Fondi nazionali speciali
4.1. BAFA — Fondi per il know-how per i giovani imprenditori
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Assistenza finanziaria fornita per il periodo successivo alla costituzione
della start-up per la consulenza su questioni finanziarie, risorse umane

e organizzative.

Finanziamento al tasso dell'80%. Massimo 3.200 euro per le start-up
(costituite da meno di 2 anni) e massimo 2.400 euro per le imprese gia

costituite (a partire dal terzo anno di attivita).

4.2 INIZIO ( www.kfw.de)

Finanziamenti per investimenti e immobilizzazioni.
Applicabile ai fondatori e alle piccole imprese attive da meno di 5 anni.

Per progetti fino ad un volume di finanziamento di 125.000 EUR (di
cui 50.000 EUR per immobilizzazioni).

Durata del credito tra 5 e 10 anni.

Richiesta di credito tramite la propria banca.

5. Finanziamenti speciali della Regione Sassonia 5.1. Microprestiti tramite la

Banca nazionale di sviluppo della Sassonia (SAB)

Finanziamenti per investimenti e immobilizzazioni.

Sia prima della costituzione, sia come impresa di nuova costituzione

fino a 5 anni dalla data di costituzione.
Basso interesse per credito fino a 20.000 EUR.

La richiesta di credito viene presentata direttamente alla Banca

nazionale di sviluppo della Sassonia (SAB).
E obbligatorio un capitale proprio minimo del 20%.
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. Premessa: I'attivita economica come attivita principale e lo svolgimento

degli affari nella Regione amministrativa della Sassonia.

Italia 2024

L’Italia offre varie opportunita di finanziamento per le startup, che vanno dai
programmi governativi agli investitori privati. Ecco alcune strade per finanziare

startup in Italia:
1. Contributi e sussidi governativi:

- Invitalia : I'agenzia governativa italiana Invitalia prevede vari incentivi
e sussidi per le imprese, comprese le startup. Cio include finanziamenti
per I'innovazione, lo sviluppo e la creazione di posti di lavoro.

Controlla i loro programmi per opportunita specifiche.
2. Programmi di finanziamento dell'UE:

« L’Italia beneficia dei programmi di finanziamento dell’Unione Europea
volti a promuovere lo sviluppo economico e sociale. Le startup possono
esplorare 1 fondi dell’UE che supportano 1’innovazione, la ricerca e

I’imprenditorialita.
3. Italian Angels for Growth (IAG):

« |IAG e un network di business angels che investe in startup italiane.
Forniscono finanziamenti, tutoraggio e opportunita di networking per

aiutare le startup a crescere.
4. Societa di capitale di rischio:
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. Diverse societa di venture capital in Italia si concentrano sugli
investimenti in startup. Gli esempi includono P101, United Ventures e
360 Capital Partners. Queste aziende in genere forniscono

finanziamenti in cambio di capitale proprio.
Rete Italiana Business Angels (IBAN):

. IBAN é una rete di investitori privati che investono in startup in fase
iniziale e ad alto potenziale. Gli imprenditori possono presentare le

proprie idee ai singoli investitori o partecipare a reti di angel investor.
Smart&Start Italia:

. Si tratta di un'iniziativa del Ministero dello Sviluppo Economico a
sostegno delle startup innovative. Fornisce contributi finanziari a

startup selezionate per lo sviluppo di progetti innovativi.
Mutui e Finanziamenti Bancari:

« Prestiti bancari tradizionali e opzioni di finanziamento sono disponibili
per le startup in Italia. Le banche possono offrire prodotti specifici su

misura per le piccole e medie imprese (PMI).
Piattaforme di crowdfunding azionario:

. Piattaforme come Crowdcube e Seedrs operano in Italia, consentendo
alle startup di raccogliere fondi offrendo azioni a un gran numero di

investitori.

Incubatori e Acceleratori:

254



TF HERA

Trainifique

. Partecipare a incubatori o acceleratori di startup pud fornire non solo
finanziamenti ma anche tutoraggio, networking e altre risorse. Alcuni

esempi includono H-FARM, LVenture Group e PoliHub .

10.Distretto Fintech:

. Le startup fintech possono esplorare opportunita attraverso Fintech
District, un’iniziativa che supporta 1’innovazione nel settore della
tecnologia finanziaria, fornendo accesso a risorse e potenziali

investitori.
11.Concorsi e Premi:

. Partecipare a concorsi e premi per startup non solo pud portare
visibilita, ma anche offrire premi in denaro o opportunita di
investimento. Tieni d'occhio eventi come I'ltalian Innovation Award e

altri concorsi specifici del settore.
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6. Suggerimenti e trucchi

Iniziare una carriera imprenditoriale puo essere un viaggio entusiasmante e

gratificante.

Ecco alcuni suggerimenti e trucchi pensati appositamente per le donne che si

avventurano nell'imprenditorialita :
1. Suggerimenti e trucchi generali
1. Costruisci una rete di supporto:
Circondati di una rete di supporto di mentori, consulenti e colleghi imprenditori.

Unisciti a gruppi o reti di donne imprenditrici per entrare in contatto con persone che

la pensano allo stesso modo.
2. Investire in istruzione e competenze:

Investi continuamente nell’apprendimento e nell’acquisizione di nuove competenze

legate alla tua attivita.
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Partecipa a workshop, conferenze e corsi online per rimanere aggiornato sulle

tendenze del settore.
3. La fiducia ¢ la chiave:

Credi in te stesso e nelle tue capacita. La fiducia puo essere una risorsa potente

nell’imprenditorialita.
Abbraccia i tuoi punti di forza unici e usali a tuo vantaggio.
4. Stabilisci obiettivi realistici:
Stabilisci obiettivi chiari e raggiungibili a breve e lungo termine per la tua attivita.

Suddividi gli obiettivi piu grandi in attivita piu piccole e gestibili per monitorare i

tuoi progressi.
5. Alfabetizzazione finanziaria:
Sviluppa una profonda conoscenza della gestione finanziaria per la tua azienda.

Monitorare il flusso di cassa, il budget e le proiezioni finanziarie per garantire la

sostenibilita.
6. Abbracciare il fallimento come opportunita di apprendimento:
Considera i fallimenti come opportunita per imparare e crescere.

Analizza le battute d'arresto, identifica le lezioni e usale per migliorare la tua

strategia aziendale.
7. Rete strategicamente:

Partecipa a eventi di networking per entrare in contatto con potenziali clienti, partner

e investitori.
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Sfrutta le piattaforme online e offline per espandere la tua rete professionale.
8. Equilibrio tra lavoro e vita privata:
Dare priorita all’equilibrio tra lavoro e vita privata per evitare il burnout.
Stabilisci i limiti e dedica tempo al benessere personale e familiare.
9. Enfatizza la tua prospettiva unica:

La tua prospettiva unica come donna puo essere un punto di forza negli affari.

Abbraccia la diversita e usala a tuo vantaggio.

Evidenzia il modo in cui la tua attivita soddisfa le esigenze e le preferenze di un

pubblico diversificato.
10.Cerca e accetta aiuto:
Non aver paura di chiedere aiuto quando necessario.

Collabora con gli altri e prendi in considerazione partnership che possano rafforzare

la tua attivita.
11.Rimani resiliente:
L’imprenditorialita comporta sfide. Sviluppare la resilienza per superare gli ostacoli.
Impara dalle battute d’arresto e continua ad andare avanti con una mentalita positiva.
12.Adattarsi al cambiamento:

Sii adattabile e aperto al cambiamento. Il panorama aziendale € dinamico e la
flessibilita & fondamentale per il successo.

Abbraccia nuove tecnologie e tendenze che possono apportare vantaggi alla tua

attivita.
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Ricorda, ogni percorso imprenditoriale € unico. Sii paziente, mantieni il tuo impegno

nella tua visione e goditi il processo di costruzione e crescita della tua attivita.

2. Suggerimenti e trucchi per creare aziende e startup di successo:

1. Visione e missione chiare:

Definisci una visione e una missione chiare per la tua azienda. Questo guidera le tue

decisioni e azioni.
2. Conosci il tuo mercato:

Conduci ricerche di mercato approfondite per comprendere il tuo pubblico target, i

concorrenti e le tendenze del settore.
3. Proposta di valore unica (UVP):

Articolare chiaramente cio che distingue il tuo prodotto o servizio dalla concorrenza.

Concentrati sulla tua proposta di valore unica.
4. Piano aziendale:

Crea un piano aziendale dettagliato che delinei obiettivi, strategie e proiezioni

finanziarie.
5. Approccio incentrato sul cliente:

Dare priorita alle esigenze e alla soddisfazione del cliente. Un cliente felice ha
maggiori probabilita di diventare fedele.

6. Adattabilita:
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Essere adattabili ai cambiamenti del mercato. Rimani flessibile e aperto ad adattare

le tue strategie.
7. Costruisci una squadra forte:

Circondati di un team talentuoso e dedicato. Un’azienda di successo si fonda sulla

forza delle sue persone.
8. Comunicazione effettiva:

Comunica chiaramente con il tuo team, i clienti e le parti interessate. Una

comunicazione efficace e fondamentale per il successo.
9. Gestione finanziaria:

Tieni d'occhio le tue finanze. Budget saggiamente, gestisci il flusso di cassa e prendi

decisioni finanziarie informate.
10.Abbraccia la tecnologia:

Sfrutta la tecnologia per semplificare le operazioni, aumentare la produttivita e

rimanere competitivo.
11.Innovare costantemente:

Incoraggia una cultura dell’innovazione all’interno della tua organizzazione.

Mantieni il vantaggio abbracciando nuove tecnologie e idee.
12.Strategie di marketing:

Sviluppare un solido piano di marketing. Utilizza vari canali, incluso il marketing

digitale, per raggiungere il tuo pubblico target.

13.Rete e partnership:
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Costruisci solide reti professionali. Collaborare con altre aziende e formare

partnership strategiche.
14.Concentrarsi sulla qualita:

Dai priorita alla qualita dei tuoi prodotti o servizi. Una forte reputazione per la

qualita puo portare alla fidelizzazione del cliente.
15.Gestione del tempo:

Gestisci in modo efficace il tuo tempo e stabilisci la priorita delle attivita. Il tempo

¢ una risorsa preziosa nell’imprenditorialita.
16.Monitorare e analizzare i dati:

Utilizza I'analisi dei dati per monitorare le prestazioni, il comportamento dei clienti

e le tendenze del mercato. Prendi decisioni basate sui dati.
17.Conformita legale:

Assicurati che la tua azienda sia conforme a tutte le leggi e i regolamenti pertinenti.

Richiedi consulenza legale quando necessario.
18.Feedback del cliente:

Cercare e valorizzare attivamente il feedback dei clienti. Usalo per migliorare i tuoi

prodotti, servizi e I'esperienza complessiva del cliente.
19.Apprendimento continuo:

Rimani informato sugli sviluppi del settore e aggiorna continuamente le tue

competenze. L’apprendimento € un processo permanente.

20.Persistenza e resilienza:
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L’imprenditorialita comporta sfide. Rimani persistente, resiliente e impara dai

fallimenti.

Ricorda, costruire un business di successo richiede tempo e impegno. Rimani
concentrato sui tuoi obiettivi, sii adattabile e cerca continuamente modi per

migliorare e innovare.

3. Diventare un’imprenditrice di successo implica una combinazione di
competenze, mentalita e strategie. Ecco alcuni suggerimenti e trucchi per

aiutarti nel tuo percorso imprenditoriale:
1. Credi in te stesso:
. Coltiva la fiducia in te stesso e credi nelle tue capacita di imprenditore.

« Abbraccia i tuoi punti di forza e i tuoi talenti e non aver paura di correre rischi

e perseguire i tuoi obiettivi.
2. Stabilisci obiettivi chiari:

. Definisci la tua visione a lungo termine e stabilisci obiettivi specifici e

raggiungibili per guidare il tuo viaggio.

« Suddividi i tuoi obiettivi in passaggi piu piccoli e realizzabili e crea una tabella

di marcia per il successo.

3. Costruisci una forte rete di supporto:
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« Circondati di mentori, consulenti e altre donne imprenditrici di successo che

possano offrire guida, supporto e ispirazione.

. Cerca opportunita di networking per entrare in contatto con persone che la

pensano allo stesso modo e costruire relazioni reciprocamente vantaggiose.
4. Sviluppa le tue abilita:

« Investi continuamente nel tuo sviluppo personale e professionale acquisendo

nuove competenze, conoscenze e competenze.

« Rimani informato sulle tendenze del settore, sugli approfondimenti di mercato

e sulle tecnologie emergenti rilevanti per la tua attivita.
5. Abbraccia I'adattabilita:

. Essere disposti ad adattarsi e a ruotare in risposta alle mutevoli condizioni del

mercato, alle esigenze dei clienti e alle pressioni della concorrenza.

. Rimani agile e di mentalita aperta e sii disposto a imparare dai fallimenti e

dalle battute d’arresto.
6. Dare priorita alla cura di sé:

« Rendi la cura di te stesso una priorita per mantenere il tuo benessere fisico,

mentale ed emotivo.

. Pratica la consapevolezza, fai attivita fisica regolarmente e assicurati di

riposarti e rilassarti a sufficienza per evitare il burnout.
7. Delegare e collaborare:

« Riconosci i tuoi punti di forza e di debolezza e delega ad altri compiti che

esulano dalle tue competenze.
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« Costruisci un team forte di persone di talento che condividano la tua visione

e completino le tue capacita.
8. Sii resiliente:

« L’imprenditorialita pud essere impegnativa, quindi coltiva la resilienza e la

perseveranza per superare ostacoli e battute d’arresto.

« Rimani concentrato sui tuoi obiettivi, mantieni un atteggiamento positivo e

non perdere mai di vista la tua passione e il tuo scopo.
9. Promuovi una mentalita di crescita:

. Adottare una mentalita di crescita caratterizzata dalla volonta di apprendere,

adattarsi e crescere dalle esperienze.

o Accettail fallimento come un’opportunita di crescita e considera le sfide come

trampolini di lancio verso il successo.
10. Difendi te stesso:
« Difendi te stesso, le tue idee e la tua attivita con sicurezza e assertivita.

« Negozia per cio che meriti, che si tratti di finanziamenti, partnership o

opportunita di crescita.
11. Restituisci e paga in avanti:

. Pagalo sostenendo e incoraggiando altre donne imprenditrici attraverso il

tutoraggio, il networking e la collaborazione.

. Usa la tua piattaforma e la tua influenza per promuovere la diversita, I'equita

e I'inclusione nell'imprenditorialita.
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Seguendo questi suggerimenti e trucchi, puoi potenziarti per diventare

un‘imprenditrice di successo e avere un impatto positivo nel mondo degli affari.

4. Gestire un’impresa rurale di successo richiede un approccio unico a causa
delle diverse sfide e opportunita presenti nelle zone rurali. Ecco alcuni
suggerimenti e trucchi per aiutarti a costruire e far crescere un’attivita rurale

di successo:
1. Comprendi il tuo mercato locale:

« Conduci ricerche di mercato approfondite per comprendere le esigenze, le

preferenze e il comportamento di acquisto della tua comunita locale.

« Identificare le lacune nel mercato e le opportunita di innovazione o

prodotti/servizi di nicchia che soddisfano la domanda locale.
2. Sfrutta la tua comunita:

« Costruisci solide relazioni con residenti, aziende e organizzazioni locali per

stabilire fiducia e supporto per la tua attivita.

. Partecipare a eventi, sponsorizzazioni e partnership della comunita per

aumentare la visibilita e promuovere la buona volonta.
3. Abbracciare ’identita rurale:

. Enfatizza le qualita uniche e il fascino della vita rurale nel tuo branding, nel

marketing e nell'esperienza del cliente.

« Metti in mostra prodotti, patrimonio e tradizioni di provenienza locale per

attirare i clienti che apprezzano l'autenticita e la sostenibilita.
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4. Offri esperienze uniche:

. Crea offerte esperienziali come visite guidate in fattoria, laboratori o attivita

agrituristiche per attirare visitatori e generare entrate aggiuntive.

. Sfruttare le bellezze naturali e le opportunita ricreative disponibili nelle aree

rurali per creare esperienze memorabili per i clienti.
5. Investi nella presenza online:

. Crea un sito web professionale e utilizza le piattaforme di social media per

raggiungere i clienti oltre la tua zona.

. Offri servizi di ordinazione e consegna online per espandere la tua base di

clienti e offrire comodita ai residenti rurali.
6. Diversificare i flussi di entrate:

. Esplora molteplici flussi di entrate come vendite di prodotti, servizi, eventi e

partnership per mitigare i rischi e massimizzare il potenziale di reddito.

. Considera prodotti/servizi a valore aggiunto o offerte stagionali per integrare

la tua attivita principale e generare entrate aggiuntive.
7. Dai priorita al servizio clienti:

. Fornire un servizio clienti eccezionale e un‘attenzione personalizzata per

fidelizzare i clienti e ottenere referenze tramite passaparola.

« Ascolta il feedback dei clienti e adatta le tue offerte in base alle loro esigenze

e preferenze.

8. Ottimizzare I'efficienza operativa:
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Semplifica le operazioni e ottimizza l'utilizzo delle risorse per ridurre i costi

e migliorare la redditivita.

Investire in tecnologia e automazione ove possibile per aumentare 1’efficienza

senza sacrificare la qualita o I’autenticita.

9. Promuovere la sostenibilita:

Implementa pratiche sostenibili nelle tue operazioni, come I'efficienza

energetica, la riduzione dei rifiuti e la gestione ambientale.

Comunica il tuo impegno verso la sostenibilita per attrarre consumatori attenti

all'ambiente e differenziare la tua attivita.

10. Rimani resiliente e flessibile:

Adattati alle mutevoli condizioni del mercato, alle fluttuazioni stagionali e alle

sfide impreviste mantenendo flessibile e agile il tuo approccio aziendale.

Rimanere resilienti e perseverare nonostante gli ostacoli, sapendo che le
comunita rurali spesso prosperano grazie all’intraprendenza e al sostegno

della comunita.

Seguendo questi suggerimenti e trucchi, puoi costruire un’attivita rurale di successo

che non solo prospera finanziariamente ma contribuisca anche positivamente alla

comunita e all’economia locale.

5 Creare un piano di marketing efficace € essenziale per raggiungere e

coinvolgere il pubblico target, incrementare le vendite e far crescere la tua

attivita. Ecco alcuni suggerimenti e trucchi per aiutarti a sviluppare un piano

di marketing di successo:
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1. Conosci il tuo pubblico:

« Conduci ricerche di mercato per comprendere i dati demografici, gli interessi,

le preferenze e il comportamento di acquisto del tuo pubblico target.

« Crea buyer personas dettagliate per rappresentare diversi segmenti del tuo

mercato target e personalizza le tue strategie di marketing di conseguenza.
2. Stabilisci obiettivi chiari:

. Definisci obiettivi SMART (specifici, misurabili, realizzabili, pertinenti e con
limiti di tempo) per le tue attivita di marketing, ad esempio aumentare la

notorieta del marchio, generare lead o incentivare le vendite.
3. Scegli i canali giusti:

. Selezionai canali di marketing in linea con il tuo pubblico target e gli obiettivi
aziendali, che si tratti di social media, email marketing, content marketing,
ottimizzazione dei motori di ricerca (SEQO), pubblicita pay-per-click (PPC) o

canali offline come eventi e supporti di stampa .
4. Sviluppa messaggi accattivanti:

. Crea messaggi accattivanti che siano in sintonia con le esigenze, i valori e le

aspirazioni del tuo pubblico target.

« Comunica chiaramente la tua proposta di vendita unica (USP) ed evidenzia i

vantaggi dei tuoi prodotti o servizi per differenziarti dalla concorrenza.
5. Crea contenuti di valore:

. Sviluppa contenuti di alta qualita che educano, intrattengono o ispirano il tuo
pubblico e affrontano i suoi punti deboli o le sue sfide.
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Utilizza un mix di formati di contenuto come post di blog, video, infografiche,
case study e contenuti generati dagli utenti per coinvolgere il tuo pubblico su

diversi canali.

6. Implementare un marchio coerente:

Mantieni un brand coerente su tutti i canali di marketing e punti di contatto,
inclusi il tuo sito web, i profili dei social media, le comunicazioni e-mail e le

campagne pubblicitarie.

Utilizza elementi coerenti del marchio come loghi, colori, caratteri e messaggi

per rafforzare il riconoscimento del marchio e creare fiducia nel tuo pubblico.

7. Sfruttare dati e analisi:

Tieni traccia e analizza gli indicatori chiave di prestazione (KPI) per misurare

I'efficacia dei tuoi sforzi di marketing e prendere decisioni basate sui dati.

Utilizza strumenti come Google Analytics, approfondimenti sui social media
e sistemi di gestione delle relazioni con i clienti (CRM) per raccogliere

informazioni utili e ottimizzare le tue strategie di marketing.

8. Interagisci con il tuo pubblico:

Promuovi interazioni e relazioni significative con il tuo pubblico attraverso il
coinvolgimento sui social media, newsletter via email, comunita online e

canali di assistenza clienti.

Incoraggia contenuti, recensioni e testimonianze generati dagli utenti per

creare prove sociali e credibilita per il tuo marchio.

9. Testare e ripetere:
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. Testa continuamente diverse tattiche di marketing, messaggi e canali per

identificare cio che risuona meglio con il tuo pubblico.

« Utilizza test e sperimentazioni A/B per perfezionare le tue strategie e

ottimizzare le prestazioni nel tempo.
10. Allocare saggiamente il budget:

« Assegna il tuo budget di marketing in modo strategico, concentrandoti su
canali e tattiche che offrono il massimo ritorno sull'investimento (ROI) per i

tuoi obiettivi aziendali.

« Monitora e modifica I'allocazione del budget in base ai dati sulle prestazioni

e al cambiamenti nelle dinamiche di mercato.

Incorporando questi suggerimenti e trucchi nel tuo piano di marketing, puoi creare
una tabella di marcia strategica per raggiungere e coinvolgere in modo efficace il tuo

pubblico target, favorire la crescita e raggiungere i tuoi obiettivi aziendali.

6. Lo sviluppo di un solido piano di vendita € fondamentale per favorire la
crescita dei ricavi e raggiungere gli obiettivi aziendali. Ecco alcuni

suggerimenti e trucchi per aiutarti a creare un piano di vendita efficace:
1. Comprendi il tuo mercato e i tuoi clienti:

« Condurre ricerche di mercato per identificare tendenze, panorama competitivo

e opportunita di crescita.

. Sviluppa buyer personas dettagliate per comprendere le esigenze, i punti

critici, le motivazioni e il comportamento d'acquisto del tuo pubblico target.

2. Stabilisci obiettivi di vendita chiari:
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« Definisci obiettivi di vendita specifici, misurabili, realizzabili, pertinenti e con

limiti di tempo (SMART) in linea con i tuoi obiettivi aziendali.

« Suddividi gli obiettivi in traguardi piu piccoli per monitorare i progressi e

garantire la responsabilita.
3. Identificare le principali strategie e tattiche di vendita:

. Determina le strategie e le tattiche di vendita piu efficaci per raggiungere il

tuo pubblico target e raggiungere i tuoi obiettivi di vendita.

« Prendi in considerazione strategie come vendite dirette, partnership di canale,

marketing in entrata, prospezione in uscita, upselling e cross-selling.
4. Sviluppare processi e flussi di lavoro di vendita:

. Crea processi e flussi di lavoro di vendita standardizzati per guidare il tuo
team di vendita attraverso ogni fase del ciclo di vendita, dalla generazione di

lead alla chiusura delle trattative.

« Definire ruoli e responsabilita chiari per ciascun membro del team e stabilire

protocolli di comunicazione per garantire una collaborazione fluida.
5. Investire nella formazione e nello sviluppo delle vendite:

. Fornisci formazione di vendita completa e opportunita di sviluppo
professionale continuo per dotare il tuo team di vendita delle competenze,

delle conoscenze e degli strumenti di cui ha bisogno per avere successo.

. Offri coaching, tutoraggio e feedback per aiutare i rappresentanti di vendita a

migliorare continuamente le loro prestazioni.

6. Sfruttare la tecnologia e gli strumenti di vendita:
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. Implementa strumenti di abilitazione alle vendite, sistemi di gestione delle
relazioni con i clienti (CRM) e altre tecnologie di vendita per semplificare i

processi, monitorare le prestazioni e ottimizzare I'efficienza.

. Utilizza funzionalita di analisi dei dati e reporting per ottenere informazioni
approfondite sulle tendenze di vendita, sul comportamento dei clienti e sui

parametri delle prestazioni.
7. Concentrarsi sulla costruzione delle relazioni e sull'esperienza del cliente:

. Dare priorita alla costruzione di solide relazioni con potenziali clienti e clienti

basate sulla fiducia, sull'integrita e sulla comprensione reciproca.

. Fornire un servizio clienti e un supporto eccezionali durante tutto il processo

di vendita e oltre per favorire la fidelizzazione e la ripetizione degli affari.
8. Creare materiale di vendita convincente:

. Sviluppa materiale di vendita di alta qualita, tra cui presentazioni, brochure,
casi di studio e dimostrazioni di prodotti, per comunicare in modo efficace

proposte di valore e soddisfare le esigenze dei clienti.

« Personalizza il materiale di vendita in base alle diverse tipologie di acquirenti

e alle diverse fasi del ciclo di vendita per ottenere il massimo impatto.
9. Implementare incentivi e premi di vendita:

« Progetta programmi di incentivi, bonus e premi per motivare e incentivare i

membri del team di vendita a raggiungere e superare i loro obiettivi.

« Riconoscere e celebrare i risultati individuali e di squadra per promuovere una

cultura di vendita positiva e stimolare la motivazione.

10. Monitorare e misurare le prestazioni:
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Stabilisci indicatori chiave di prestazione (KPI) per tenere traccia delle
prestazioni di vendita, come tassi di conversione, velocita della pipeline,

dimensione media delle trattative e durata del ciclo di vendita.

Analizzare regolarmente i dati di vendita e le metriche delle prestazioni per
identificare le aree di miglioramento e prendere decisioni basate sui dati per

ottimizzare le strategie di vendita.

Incorporando questi suggerimenti e trucchi nel tuo piano di vendita, puoi consentire

al tuo team di vendita di interagire in modo efficace con i potenziali clienti,

concludere affari e promuovere la crescita dei ricavi per la tua attivita.

suggerimenti e trucchi per condurre un’analisi di mercato efficace:

Definisci i tuoi obiettivi : definisci chiaramente lo scopo della tua analisi di
mercato. Stai lanciando un nuovo prodotto, espandendoti in un nuovo mercato

o valutando la concorrenza?

Identifica il tuo mercato di riferimento : determina chi sono i tuoi clienti
ideali in base a dati demografici, psicografici, comportamento e bisogni.
Segmenta il tuo mercato in gruppi distinti per comprendere meglio le loro

preferenze.

Raccogli dati : raccogli sia i dati primari che quelli secondari. | dati primari
provengono da interazioni dirette con i clienti attraverso sondaggi, interviste
o focus group. | dati secondari includono rapporti di settore, studi di ricerche

di mercato e statistiche governative.
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Analizza i concorrenti : studia i tuoi concorrenti per comprenderne i punti di
forza, di debolezza, le strategie e il posizionamento sul mercato. Identifica le
lacune nel mercato su cui puoi trarre vantaggio e le aree in cui puoi

differenziare le tue offerte.

Valuta le tendenze del mercato : tieniti informato sulle tendenze del settore,
sui progressi tecnologici, sui cambiamenti normativi e sulle preferenze dei
consumatori. Analizza I’impatto che queste tendenze potrebbero avere sulla

tua attivita e adatta le tue strategie di conseguenza.

Analisi SWOT : conduci un‘analisi SWOT (punti di forza, debolezza,
opportunita, minacce) per valutare le capacita interne della tua azienda e i
fattori di mercato esterni. Utilizzare questa analisi per identificare le aree di

vantaggio competitivo e le potenziali sfide.

Utilizza strumenti e tecniche : utilizza strumenti e tecniche di ricerca di
mercato come sondaggi, focus group, analisi dei dati e ascolto dei social media

per raccogliere approfondimenti e convalidare i tuoi risultati.

Convalida dei risultati : convalida i risultati attraverso piu fonti e prospettive
per garantire accuratezza e affidabilita. Chiedi feedback a clienti, esperti del

settore e stakeholder interni.

Rimani agile : le condizioni di mercato possono cambiare rapidamente,
quindi rimani flessibile e adattabile nel tuo approccio all'analisi di mercato.
Monitora e aggiorna continuamente i tuoi risultati per rimanere al passo con i

tempi.

10.Approfondimenti attuabili : traduci la tua analisi di mercato in

approfondimenti attuabili e raccomandazioni strategiche. Utilizza queste
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informazioni per informare il processo decisionale, lo sviluppo del prodotto,

le strategie di marketing e le iniziative di crescita aziendale.

Seguendo questi suggerimenti e trucchi, puoi condurre un'analisi di mercato
completa che fornisce informazioni preziose e informa il processo decisionale

strategico per la tua attivita.

8. Ecco alcuni suggerimenti e trucchi per una gestione efficace delle risorse

umane:

1. Comunicazione chiara : garantire canali di comunicazione aperti e
trasparenti tra management e dipendenti. Comunicare chiaramente le
politiche, le procedure e le aspettative aziendali per promuovere un ambiente

di lavoro positivo.

2. Sviluppo dei dipendenti : investire in programmi di formazione e sviluppo
dei dipendenti per migliorare le competenze, le conoscenze e la soddisfazione
lavorativa. Fornire opportunita di crescita e avanzamento all’interno

dell’organizzazione.

3. Gestione delle prestazioni : implementare un sistema di valutazione delle
prestazioni che fornisca feedback e riconoscimenti regolari per i risultati
ottenuti dai dipendenti. Stabilire traguardi e obiettivi SMART (Specifici,
Misurabili, Raggiungibili, Rilevanti, Limitati nel tempo) per allineare le

prestazioni individuali con gli obiettivi organizzativi.

4. Equilibrio tra lavoro e vita privata : promuovere I'equilibrio tra lavoro e

vita privata offrendo modalita di lavoro flessibili, programmi di benessere e
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politiche di ferie. Incoraggiare i dipendenti a dare priorita al proprio benessere

e a mantenere un sano equilibrio tra lavoro e vita privata.

5. Acquisizione e fidelizzazione dei talenti : sviluppare strategie efficaci di
reclutamento e fidelizzazione per attrarre e trattenere i migliori talenti.
Utilizza una combinazione di canali di reclutamento, come bacheche di
lavoro, social media, referenze e networking, per raggiungere un pool

diversificato di candidati.

6. Diversita e inclusione : promuovere una cultura del posto di lavoro
diversificata e inclusiva che valorizzi e rispetti le differenze. Promuovere
iniziative di diversita e inclusione, come formazione sulla diversita, gruppi di
affinita e programmi di tutoraggio, per creare un senso di appartenenza per

tutti i dipendenti.

7. Risoluzione dei conflitti : sviluppare strategie e processi di risoluzione dei
conflitti per affrontare i conflitti e le controversie sul posto di lavoro in modo
equo e tempestivo. Incoraggiare il dialogo aperto e la mediazione per risolvere

I conflitti prima che si intensifichino.

8. Coinvolgimento dei dipendenti : implementare iniziative per aumentare il
coinvolgimento e il morale dei dipendenti, come attivita di team building,
programmi di riconoscimento ed eventi di apprezzamento dei dipendenti.
Sollecitare feedback dai dipendenti e agire in base ai loro suggerimenti per

migliorare la soddisfazione sul posto di lavoro.

9. Tecnologia HR : sfruttare le soluzioni tecnologiche HR, come i sistemi
informativi sulle risorse umane (HRIS) e i sistemi di tracciamento dei
candidati (ATS), per semplificare i processi HR, automatizzare le attivita
amministrative e migliorare l'efficienza.
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10.Conformita e questioni legali : rimani informato sulle leggi sul lavoro, sui
regolamenti e sui requisiti di conformita rilevanti per il tuo settore e la tua
posizione. Garantire che le politiche e le pratiche delle risorse umane siano

conformi alle leggi locali, statali e federali per mitigare i rischi legali.

11.Miglioramento continuo : valutare e migliorare continuamente le politiche,
le procedure e le pratiche delle risorse umane in base al feedback, alle migliori
pratiche e alle mutevoli esigenze aziendali. Rimani aggiornato sulle tendenze
del settore e sulle pratiche emergenti delle risorse umane per rimanere

competitivo sul mercato.

Implementando questi suggerimenti e trucchi, puoi gestire in modo efficace le
risorse umane della tua organizzazione, attrarre e trattenere i migliori talenti e creare

una cultura del posto di lavoro positiva e produttiva.

9. consigli e suggerimenti per una gestione aziendale efficace:

1. Stabilisci traguardi e obiettivi chiari : definisci obiettivi specifici,
misurabili, realizzabili, pertinenti e con limiti di tempo (SMART) per la tua
attivita. Stabilisci obiettivi chiari per guidare le tue azioni e misurare i

progressi verso il raggiungimento dei tuoi obiettivi.

2. Sviluppa un piano strategico : crea un piano strategico che delinei la
missione, la visione, i valori e gli obiettivi a lungo termine della tua azienda.
Identificare strategie e iniziative chiave per raggiungere una crescita

sostenibile e un vantaggio competitivo.
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Responsabilita di delega : delegare compiti e responsabilita a membri del
team capaci per responsabilizzarli e liberare tempo per il processo decisionale

strategico e lo sviluppo del business.

Stabilisci canali di comunicazione efficaci : promuovi canali di
comunicazione aperti e trasparenti all'interno della tua organizzazione.
Incoraggiare feedback regolari, collaborazione e condivisione delle

conoscenze tra I membri del team.

Monitora gli indicatori chiave di prestazione (KPI) : identifica e monitora
gli indicatori chiave di prestazione (KPI) fondamentali per il successo della
tua azienda. Monitora regolarmente i KPI e utilizza approfondimenti basati

sui dati per prendere decisioni informate.

Gestire saggiamente le finanze : sviluppare e mantenere un solido sistema
di gestione finanziaria. Crea budget, monitora le spese e gestisci il flusso di

cassa in modo efficace per garantire stabilita e sostenibilita finanziaria.

Costruisci un team forte : investi nel reclutamento, nella formazione e nel
mantenimento dei migliori talenti. Costruisci un team diversificato e
competente che condivida la tua visione e i tuoi valori e si impegni a

raggiungere il successo aziendale.

Abbraccia I'innovazione e [I'adattabilita : promuovi una cultura
dell'innovazione e del miglioramento continuo all'interno della tua
organizzazione. Abbraccia nuove tecnologie, processi € modelli di business

per rimanere competitivo in un mercato in rapida evoluzione.

Gestire i rischi in modo proattivo : identificare i potenziali rischi e

sviluppare strategie di gestione del rischio per mitigarli. Rimani vigile e
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proattivo nell'affrontare i rischi per proteggere la tua azienda da potenziali

minacce e interruzioni.

10.Concentrati sulla soddisfazione del cliente : metti i clienti al centro della
tua strategia aziendale. Ascolta il loro feedback, soddisfa le loro esigenze e
sforzati di fornire prodotti e servizi eccezionali che superino le loro

aspettative.

11.Costruisci relazioni forti : coltiva relazioni forti con clienti, fornitori, partner
e altre parti interessate. Investire nella creazione di fiducia, collaborazione e
rispetto reciproco per promuovere partnership a lungo termine e successo

aziendale.

12.Rimani resiliente e flessibile : preparati ad adattarti alle mutevoli condizioni
del mercato, alle tendenze emergenti e alle sfide inaspettate. Rimani resiliente,

flessibile e agile nel tuo approccio alla gestione aziendale.

Implementando questi suggerimenti e trucchi, puoi gestire in modo efficace le tue
operazioni aziendali, favorire la crescita e ottenere un successo a lungo termine in

un ambiente aziendale competitivo.

10.Diventare un CEO di successo richiede una combinazione di capacita di
leadership, visione strategica e tecniche di gestione efficaci. Ecco alcuni

suggerimenti e trucchi per aiutarti a eccellere nel ruolo di CEO:

1. Guida con visione e scopo : sviluppa una visione chiara per il futuro della tua
azienda e comunicala in modo efficace per ispirare e motivare il tuo team.
Allinea la tua visione con i valori e la missione dell'organizzazione per creare

uno scopo.
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2. Stabilisci obiettivi e priorita chiari : stabilisci obiettivi e priorita strategici
per guidare la crescita e la direzione della tua organizzazione. Suddividi gli

obiettivi in passaggi attuabili e comunicali chiaramente al tuo team.

3. Costruisci una squadra forte : circondati di persone di talento che
condividono la tua visione e i tuoi valori. Assumi, sviluppa e responsabilizza
dipendenti che siano appassionati, motivati e allineati con gli obiettivi

dell'azienda.

4. Delegare in modo efficace : delegare compiti e responsabilita a membri del
team capaci, confidando in loro per ottenere risultati. Concentrati su attivita

di alto valore che sfruttano le tue capacita e competenze come CEO.

5. Comunicare in modo aperto e trasparente : promuovi una cultura di
comunicazione aperta e trasparenza all'interno della tua organizzazione.
Mantieni i dipendenti informati sugli obiettivi, le sfide e le decisioni

dell'azienda per creare fiducia e coinvolgimento.

6. Dare l'esempio : dare l'esempio e dimostrare integrita, resilienza e
responsabilita nelle proprie azioni. Sii un modello per il tuo team e incarna i

valori e i comportamenti che ti aspetti dagli altri.

7. Abbraccia I'innovazione e I'adattabilita : mantieni il passo con la curva
abbracciando l'innovazione e adattandoti ai cambiamenti del mercato e del
settore. Incoraggia la creativita, la sperimentazione e il miglioramento

continuo all'interno della tua organizzazione.

8. Concentrarsi sull'esecuzione e sui risultati : dare priorita all'esecuzione e ai

risultati stabilendo standard elevati per le prestazioni e responsabilizzando se
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stessi e gli altri. Monitorare i progressi verso gli obiettivi e adattare le strategie

secondo necessita per ottenere i risultati desiderati.

9. Cerca apprendimento e sviluppo continui : investi nel tuo sviluppo
personale e professionale come CEO. Rimani informato sulle tendenze del
settore, sulle migliori pratiche e sulle strategie di leadership attraverso la

lettura, il networking e le opportunita di apprendimento.

10.Costruisci relazioni forti : coltiva relazioni forti con clienti, dipendenti,
investitori e altre parti interessate. Ascolta attivamente, cerca feedback e

mostra apprezzamento per il loro contributo al successo dell'azienda.

11.Rimani resiliente e ottimista : accetta le sfide e le battute d'arresto come
opportunita di crescita e apprendimento. Rimani resiliente, ottimista e

concentrato sulle soluzioni, anche di fronte alle avversita.

12.Bilancia la fiducia con I'umilta : dimostra fiducia nelle tue decisioni e nelle
tue capacita di leadership, ma rimani umile e aperto al feedback. Riconosci i

tuoi limiti e chiedi consiglio a mentori e consulenti quando necessario.

Applicando questi suggerimenti e trucchi, puoi migliorare la tua efficacia come CEO
e portare la tua organizzazione verso un maggiore successo nell'ambiente aziendale

competitivo di oggi.

11.La creazione di un solido piano finanziario € fondamentale per il successo
e la sostenibilita di qualsiasi attivita. Ecco alcuni suggerimenti e trucchi

per aiutarti a sviluppare un buon piano finanziario:

1. Stabilisci obiettivi finanziari chiari : definisci obiettivi finanziari specifici,
misurabili, realizzabili, pertinenti e con limiti di tempo (SMART) per la tua
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attivita. Questi obiettivi potrebbero includere obiettivi di fatturato, margini di

profitto, riduzione delle spese o rendimenti sugli investimenti.

2. Conosci | tuoi costi : comprendi i costi fissi e variabili, comprese le spese
generali, i costi di produzione e le spese operative. Conduci un‘analisi
approfondita per identificare opportunita di risparmio sui costi e ottimizzare

la tua spesa.

3. Crea proiezioni di entrate realistiche : stima le entrate previste sulla base di
ricerche di mercato, previsioni di vendita, dati storici e benchmark di settore.
Siate prudenti nelle vostre proiezioni e tenete conto delle potenziali

fluttuazioni della domanda o delle condizioni di mercato.

4. Sviluppa una previsione del flusso di cassa : prevede i flussi di cassa in
entrata e in uscita su base mensile o trimestrale per anticipare le esigenze di
cassa della tua azienda e garantire liquidita sufficiente. Monitora regolarmente
il tuo flusso di cassa e modifica i tuoi piani secondo necessita per mantenere

un flusso di cassa positivo.

5. Gestisci il capitale circolante in modo efficiente : ottimizza la gestione del
capitale circolante bilanciando la contabilita clienti, la contabilita fornitori e i
livelli di inventario. Implementare strategie per accelerare i flussi di cassa in

entrata, ridurre al minimo i ritardi nei pagamenti e ridurre le scorte in eccesso.

6. Diversificare i flussi di entrate : esplorare le opportunita per diversificare i
flussi di entrate offrendo prodotti o servizi complementari, rivolgendosi a
nuovi segmenti di clienti o espandendosi in nuovi mercati. Cio puo aiutare a

ridurre la dipendenza da un’unica fonte di reddito e mitigare 1 rischi.
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7. Assegna saggiamente le risorse : assegna le tue risorse finanziarie in modo
strategico per dare priorita alle iniziative ad alto impatto in linea con i tuoi
obiettivi aziendali. Investi in aree che promuovono la crescita, I’innovazione
e la creazione di valore a lungo termine, riducendo al minimo le spese non

necessarie.

8. Piano per gli imprevisti : anticipa potenziali rischi e incertezze che
potrebbero influire sulla tua performance finanziaria, come recessioni
economiche, cambiamenti normativi o spese impreviste. Sviluppare piani di
emergenza e accantonare riserve per mitigare questi rischi e garantire la

continuita aziendale.

9. Monitora gli indicatori chiave di prestazione (KPI) : identifica e monitora
I principali parametri finanziari e gli indicatori di prestazione fondamentali
per il successo della tua azienda, come il margine lordo, il margine di profitto
netto, il ritorno sull'investimento (ROI) e il rapporto debito/capitale. Utilizza

guesti KPI per valutare la tua salute finanziaria e prendere decisioni informate.

10.Richiedi una consulenza professionale : valuta la possibilita di consultare
esperti finanziari, come contabili, consulenti finanziari o consulenti aziendali,
per ottenere preziose informazioni e indicazioni nello sviluppo del tuo piano
finanziario. Possono fornire competenze e prospettive per aiutarti a prendere

decisioni informate e ottimizzare le tue strategie finanziarie.

11.Rivedi e adatta regolarmente : rivedi regolarmente il tuo piano finanziario
e le tue prestazioni rispetto ai tuoi obiettivi e proiezioni. ldentifica le
variazioni, analizza le cause profonde e adatta di conseguenza i tuoi piani e le

tue strategie per rimanere in linea e raggiungere i tuoi obiettivi finanziari.
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Seguendo questi suggerimenti e trucchi, puoi creare un piano finanziario completo
che supporti i tuoi obiettivi aziendali, ottimizzi le tue risorse e posizioni la tua attivita

per un successo a lungo termine.

12.Gestire le finanze di un’azienda in modo efficace ¢ fondamentale per il
suo successo e la sua sostenibilita. Ecco alcuni suggerimenti e trucchi per

aiutarti a gestire le finanze della tua azienda in modo efficiente:

1. Creaun budget : sviluppa un budget completo che delinei le entrate e le spese
previste per il prossimo periodo. Rivedi e adatta regolarmente il budget
secondo necessita per garantire I'allineamento con i tuoi obiettivi e traguardi

finanziari.

2. Tieni traccia delle spese : monitora attentamente le spese della tua azienda e
classificale in modo appropriato. Utilizza software di contabilita o strumenti
di gestione finanziaria per tenere traccia delle spese in tempo reale e

identificare le aree in cui i costi possono essere ridotti o ottimizzati.

3. Gestisci il flusso di cassa : mantieni un flusso di cassa sano monitorando
regolarmente i flussi di cassa in entrata e in uscita. Implementare strategie per
accelerare gli afflussi di cassa, come offrire sconti per pagamenti anticipati, e

ritardare i deflussi di cassa quando possibile per migliorare la liquidita.

4. Controllo dei costi : identifica le opportunita per controllare i costi e
migliorare I'efficienza in tutta I'organizzazione. Analizza la struttura dei costi,
negozia con i fornitori condizioni migliori e implementa misure di riduzione

dei costi senza sacrificare la qualita o la produttivita.

5. Previsione delle entrate : sviluppa previsioni realistiche delle entrate basate

sulle tendenze del mercato, sui dati storici e sulle proiezioni di vendita. Rivedi
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e aggiorna regolarmente le tue previsioni sui ricavi per riflettere i cambiamenti

nelle condizioni di mercato o nelle circostanze aziendali.

6. Gestisci saggiamente i debiti : se la tua azienda ha obblighi di debito,
gestiscili in modo responsabile effettuando pagamenti tempestivi ed evitando
inutili accumuli di debiti. Sviluppare un piano di rimborso del debito e dare

priorita al debito ad alto interesse per ridurre i costi degli interessi nel tempo.

7. Costruire fondi di emergenza : accantonare riserve o fondi di emergenza per
coprire spese impreviste 0 recessioni economiche. Mira a mantenere una
riserva di liquidita equivalente a diversi mesi di spese operative per fornire

una rete di sicurezza finanziaria per la tua azienda.

8. Investi strategicamente : assegna i fondi della tua azienda in modo strategico
per generare rendimenti a lungo termine e massimizzare il valore per gli
azionisti. Considera le opportunita di investimento in linea con la tua strategia
aziendale e la tua tolleranza al rischio, come I'espansione in nuovi mercati o

I'investimento in ricerca e sviluppo.

9. Rimani conforme : garantisci la conformita alle normative finanziarie, alle
leggi fiscali e ai requisiti di rendicontazione pertinenti al tuo settore e alla tua
posizione. Tieniti informato sui cambiamenti normativi e, se necessario,

chiedi una consulenza professionale per evitare sanzioni o problemi legali.

10.Richiedi una consulenza professionale : valuta la possibilita di consultare
consulenti finanziari, contabili o consulenti aziendali per ottenere
approfondimenti e indicazioni esperte nella gestione delle finanze della tua
azienda. Possono fornire preziosi consigli, identificare potenziali rischi e
aiutarti a prendere decisioni informate per ottimizzare la tua performance
finanziaria.
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11.Rivedi regolarmente : conduci revisioni finanziarie regolari e valutazioni
delle prestazioni per valutare la salute finanziaria della tua azienda e i
progressi verso i tuoi obiettivi. Utilizza gli indicatori chiave di prestazione
(KPI) e le metriche finanziarie per monitorare le prestazioni, identificare le

tendenze e prendere decisioni basate sui dati.

Implementando questi suggerimenti e trucchi, puoi gestire in modo efficace le
finanze della tua azienda, ottimizzare le tue risorse e posizionare la tua attivita per il

successo e la crescita a lungo termine.

13.Fare investimenti puo essere una strategia chiave per creare ricchezza e
raggiungere obiettivi finanziari. Ecco alcuni suggerimenti e trucchi per

aiutarti a prendere decisioni di investimento intelligenti:

1. Stabilisci obiettivi chiari : definisci i tuoi obiettivi di investimento, che si
tratti di risparmiare per la pensione, acquistare una casa o generare reddito
passivo. Avere obiettivi chiari guidera la tua strategia di investimento e la tua

tolleranza al rischio.

2. Informati : prenditi il tempo per informarti sulle diverse opzioni di
investimento, classi di attivita e mercati finanziari. Comprendere i rischi e i
potenziali rendimenti associati a ciascun investimento prima di prendere

qualsiasi decisione.

3. Diversifica il tuo portafoglio : distribuisci i tuoi investimenti su diverse classi
di attivita, settori e regioni geografiche per ridurre il rischio e aumentare le
possibilita di ottenere rendimenti costanti nel tempo. La diversificazione puo

aiutare a mitigare le perdite durante le recessioni del mercato.
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4. Inizia presto e investi regolarmente : il tempo trascorso sul mercato €
fondamentale per massimizzare il potere dei rendimenti composti. Inizia a
investire il prima possibile e contribuisci regolarmente al tuo portafoglio di

investimenti, anche se si tratta di piccole somme.

5. Conosci la tua tolleranza al rischio : valuta la tua tolleranza al rischio e il
tuo orizzonte di investimento prima di prendere qualsiasi decisione di
investimento. Considera fattori quali eta, situazione finanziaria, obiettivi di

investimento e livello di comfort con la volatilita.

6. Comprendere le commissioni e i costi di investimento : essere consapevoli
delle commissioni e dei costi associati ai diversi prodotti di investimento,
come commissioni di gestione, commissioni e rapporti di spesa. Scegli
opzioni di investimento a basso costo quando possibile per massimizzare i

tuoi rendimenti.

7. Rimani informato : rimani informato sulle tendenze economiche, sugli
sviluppi del mercato e sui cambiamenti nelle normative sugli investimenti.
Monitora regolarmente i tuoi investimenti e adatta la tua strategia secondo

necessita in base alle mutevoli condizioni del mercato.

8. Evitare di cronometrare il mercato : cercare di cronometrare il mercato
prevedendo le fluttuazioni a breve termine puo essere rischioso e spesso porta
a scarsi risultati di investimento. Concentrati invece su una strategia di
investimento a lungo termine basata sui tuoi obiettivi finanziari e sulla tua

tolleranza al rischio.

9. Considera le implicazioni fiscali : tieni presente le implicazioni fiscali delle

tue decisioni di investimento. Comprendi come vengono tassati i diversi tipi
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di investimenti e considera strategie di investimento fiscalmente efficienti,

come investire in conti fiscalmente agevolati come IRA 0 401 (k) s.

10.Richiedi una consulenza professionale : valuta la possibilita di chiedere
consiglio a consulenti finanziari o professionisti degli investimenti,
soprattutto se non sei sicuro su dove investire 0 su come costruire un
portafoglio diversificato. Un consulente qualificato puo fornire una guida

personalizzata in base alle circostanze e agli obiettivi individuali.

11.Rimani disciplinato e paziente : investire richiede disciplina e pazienza.
Evita di prendere decisioni impulsive basate su fluttuazioni del mercato a
breve termine o reazioni emotive. Attieniti alla tua strategia di investimento a

lungo termine e rimani concentrato sui tuoi obiettivi.

12.Rivedi e riequilibra il tuo portafoglio : rivedi regolarmente il tuo portafoglio
di investimenti per assicurarti che rimanga allineato con i tuoi obiettivi di
investimento e la tua tolleranza al rischio. Ribilancia periodicamente il tuo
portafoglio per riallineare la tua asset allocation e mantenere la

diversificazione.

Seguendo questi suggerimenti e trucchi, puoi prendere decisioni di investimento
informate e costruire un portafoglio di investimenti a tutto tondo che ti aiutera a

raggiungere i tuoi obiettivi finanziari nel tempo.

14.L'implementazione di pratiche di sostenibilita in un'azienda non é solo
vantaggiosa per I'ambiente ma anche per il successo aziendale a lungo
termine. Ecco alcuni suggerimenti e trucchi per integrare la sostenibilita

nella tua azienda:
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1. Stabilisci obiettivi di sostenibilita chiari : definisci obiettivi di sostenibilita
specifici e misurabili per la tua azienda, come la riduzione delle emissioni di
carbonio, la minimizzazione dei rifiuti o I'aumento dell'efficienza energetica.
Assicurati che questi obiettivi siano in linea con i valori e gli obiettivi della

tua azienda.

2. Condurre un audit di sostenibilita : valuta le pratiche attuali della tua
azienda e identifica le aree in cui puoi migliorare la sostenibilita. Cio pud
includere la valutazione del consumo di energia, della produzione di rifiuti,

del consumo di acqua, delle pratiche della catena di fornitura e altro ancora.

3. Coinvolgere i dipendenti : promuovi una cultura della sostenibilita tra i tuoi
dipendenti educandoli sull'importanza della sostenibilita e coinvolgendoli nel
processo decisionale. Incoraggiare idee e iniziative da parte dei dipendenti per

promuovere l'innovazione e la partecipazione.

4. Implementa pratiche sostenibili : implementa pratiche sostenibili in tutte le
tue operazioni, come la riduzione del consumo di energia, il riciclaggio e il
compostaggio dei rifiuti, l'utilizzo di materiali ecologici e la promozione di

opzioni di trasporto sostenibili per i dipendenti.

5. Investire in energie rinnovabili : valuta la possibilita di investire in fonti di
energia rinnovabile come I'energia solare o eolica per ridurre I'impronta di
carbonio della tua azienda e la dipendenza dai combustibili fossili. Esplora le

opportunita per miglioramenti e incentivi in materia di efficienza energetica.

6. Ottimizza la catena di fornitura : collabora con fornitori e partner per
migliorare la sostenibilita della catena di fornitura. Dare priorita ai fornitori
che aderiscono a pratiche sostenibili e riducono le emissioni legate ai trasporti
approvvigionandosi localmente quando possibile.

289



TF HERA

Trainifique

7. Riduci, riutilizza, ricicla : adotta i principi di riduzione, riutilizzo e riciclo in
tutte le tue operazioni. Ridurre al minimo la produzione di rifiuti utilizzando
materiali durevoli e riciclabili, implementando strategie di riduzione dei rifiuti

e promuovendo iniziative di riciclaggio.

8. Misura e monitora i progressi : stabilisci indicatori chiave di prestazione
(KPI) per misurare le prestazioni di sostenibilita della tua azienda nel tempo.
Tieni traccia di parametri quali le emissioni di carbonio, I'utilizzo dell'acqua,
I tassi di diversione dei rifiuti e I'efficienza energetica per monitorare i

progressi e identificare le aree di miglioramento.

9. Comunica i tuoi sforzi : comunica in modo trasparente i tuoi sforzi per la
sostenibilita alle parti interessate, inclusi dipendenti, clienti, investitori e la
comunita piu ampia. Evidenzia i risultati, condividi storie di successo e

coinvolgi le parti interessate nel tuo percorso verso la sostenibilita.

10.Rimani informato e adattati : rimani informato sulle tendenze emergenti in
materia di sostenibilita, sulle normative e sulle migliori pratiche rilevanti per
il tuo settore. Valuta e adatta continuamente la tua strategia di sostenibilita per

affrontare sfide e opportunita in continua evoluzione.

11.Collaborare con i partner : collaborare con colleghi del settore, agenzie
governative, organizzazioni no-profit e altre parti interessate per condividere
conoscenze, risorse e migliori pratiche per promuovere collettivamente gli

obiettivi di sostenibilita.

12.Dare I'esempio : dimostrare leadership nella sostenibilita integrando i
principi della sostenibilita nella missione, nella visione e nei valori
fondamentali della vostra azienda. Sii un sostenitore della sostenibilita sia
all’interno della tua azienda che nel tuo settore nel suo insieme.
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Seguendo questi suggerimenti e trucchi, puoi integrare la sostenibilita nelle
operazioni della tua azienda, migliorare la reputazione del tuo marchio, ridurre i costi

e contribuire a un futuro piu sostenibile per la tua azienda e il pianeta.

15 Ridurre I'inquinamento in un'azienda é fondamentale per la sostenibilita
ambientale e la responsabilita d'impresa. Ecco alcuni suggerimenti e trucchi

per attuare misure di riduzione dell’inquinamento:

1. Condurre un controllo sull'inquinamento : inizia valutando l'attuale
Impatto ambientale della tua azienda. Identificare le fonti di inquinamento,
come emissioni, acque reflue e produzione di rifiuti, e quantificarne

I’impronta ambientale.

2. Stabilire obiettivi di riduzione dell'inquinamento : stabilire obiettivi di
riduzione dell'inquinamento chiari e realizzabili in base ai risultati dell'audit.
Questi obiettivi dovrebbero essere specifici, misurabili e limitati nel tempo,

guidando gli sforzi della tua azienda verso la sostenibilita.

3. Implementare misure di efficienza energetica : ridurre il consumo
energetico implementando tecnologie e pratiche efficienti dal punto di vista
energetico. Ci0 puo includere 1’aggiornamento delle apparecchiature,
I’ottimizzazione dei processi e I’implementazione di politiche di risparmio
energetico come lo spegnimento delle luci e delle apparecchiature quando non

in uso.

4. Passare alle energie rinnovabili : transizione verso fonti di energia
rinnovabile come 1’energia solare, eolica o idroelettrica per ridurre la

dipendenza dai combustibili fossili e minimizzare le emissioni di gas serra.
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Esplora le opportunita per la generazione di energia rinnovabile in loco o

I'acquisto di crediti di energia rinnovabile.

5. Ottimizzare i trasporti : ridurre le emissioni legate ai trasporti ottimizzando
la logistica e 1 percorsi di trasporto, promuovendo il telelavoro e le opzioni di
lavoro a distanza e incoraggiando 1’uso di veicoli a basse emissioni o di

trasporti pubblici per 1 pendolari e 1 viaggi d’affari.

6. Gestire i rifiuti in modo efficace : ridurre al minimo la produzione di rifiuti
implementando programmi di riduzione, riutilizzo e riciclaggio dei rifiuti.
Investire in infrastrutture e pratiche di gestione dei rifiuti per deviare i rifiuti

dalle discariche e ridurre 1’inquinamento ambientale.

7. Ridurre I'utilizzo dell'acqua : conservare I'acqua implementando tecnologie
di risparmio idrico, riparando le perdite e ottimizzando I'utilizzo dell'acqua nei
processi e negli impianti di produzione. Prendere in considerazione
I’installazione di impianti a basso consumo idrico e I’implementazione di

sistemi di riciclaggio e riutilizzo dell’acqua.

8. Implementare pratiche di prevenzione dell’inquinamento : adottare
pratiche di prevenzione dell’inquinamento per ridurre al minimo il rilascio di
sostanze inquinanti nell’ambiente. Cio puo includere I’implementazione di
tecnologie di controllo dell’inquinamento, 1’adozione delle migliori pratiche

di gestione e il rispetto dei requisiti normativi.

9. Coinvolgere i dipendenti : educare e coinvolgere i dipendenti negli sforzi di
riduzione dell'inquinamento sensibilizzando sulle questioni ambientali e
promuovendo comportamenti sostenibili sul posto di lavoro. Incoraggiare la
partecipazione dei dipendenti alle iniziative ambientali e sollecitare le loro
idee di miglioramento.
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10.Investire in sistemi di gestione ambientale : implementare un sistema di
gestione ambientale (SGA) per identificare, gestire e mitigare
sistematicamente i rischi e gli impatti ambientali. Cio potrebbe comportare
I’ottenimento della certificazione ISO 14001 o I’implementazione di altri

sistemi di gestione ambientale riconosciuti.

11.Collaborare con fornitori e partner : lavorare a stretto contatto con fornitori
e partner per promuovere la gestione responsabile dell'ambiente lungo tutta la
catena di fornitura. Incoraggiare i fornitori ad adottare pratiche sostenibili e
ad approvvigionarsi di materiali e servizi da fornitori responsabili dal punto

di vista ambientale.

12.Misura e monitora i progressi : monitora e monitora i progressi della tua
azienda verso gli obiettivi di riduzione dell'inquinamento utilizzando
indicatori chiave di prestazione (KPI) e parametri ambientali. Esaminare
regolarmente i dati sulle prestazioni, identificare le aree di miglioramento e

adattare le strategie di conseguenza.

Implementando questi suggerimenti e trucchi, la tua azienda puo ridurre
I'inquinamento, minimizzare I'impatto ambientale e dimostrare un impegno verso la

sostenibilita e la responsabilita aziendale.

16 Implementare la digitalizzazione in un’azienda implica sfruttare la
tecnologia per semplificare i processi, migliorare I’efficienza e promuovere
I’innovazione. Ecco alcuni suggerimenti e trucchi per una trasformazione

digitale di successo:

1. Definisci obiettivi chiari : definisci chiaramente i tuoi obiettivi e traguardi di

digitalizzazione. ldentifica le aree della tua attivita che potrebbero trarre

293



TF HERA

Trainifique

vantaggio dalle soluzioni digitali, come migliorare I'esperienza del cliente,

migliorare I'efficienza operativa o favorire la crescita dei ricavi.

2. Crea una strategia di digitalizzazione : sviluppa una strategia di
digitalizzazione completa che sia in linea con i tuoi obiettivi aziendali. Dare
priorita alle iniziative in base al loro potenziale impatto e fattibilita,
considerando fattori quali la disponibilita delle risorse, la preparazione

tecnologica e la preparazione organizzativa.

3. Supporto sicuro alla leadership : ottenere il consenso e il supporto della
leadership senior per garantire impegno e investimenti nelle iniziative di
digitalizzazione. Il supporto della leadership e fondamentale per guidare il
cambiamento, allocare risorse e superare la resistenza alla trasformazione

digitale.

4. Coinvolgere i dipendenti : coinvolgere i dipendenti nel processo di
digitalizzazione promuovendo una cultura di innovazione, collaborazione e
apprendimento continuo. Fornire formazione e supporto per aiutare i
dipendenti ad adattarsi alle nuove tecnologie e flussi di lavoro e incoraggiare

la loro partecipazione a iniziative di digitalizzazione.

5. Valuta le esigenze tecnologiche : valuta la tua infrastruttura tecnologica e
identifica gli strumenti e le soluzioni digitali necessari per supportare i tuoi
sforzi di digitalizzazione. Considera fattori quali scalabilita, compatibilita,

sicurezza ed efficienza dei costi quando selezioni le soluzioni tecnologiche.

6. Implementare modifiche incrementali : suddividere le iniziative di
digitalizzazione in progetti gestibili e implementare le modifiche in modo

incrementale. Inizia con progetti pilota o implementazioni su piccola scala per
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testare nuove tecnologie e processi prima di espanderli in tutta

I'organizzazione.

Integra sistemi e dati : integra i sistemi e le fonti di dati esistenti per creare
un ecosistema digitale unificato. Implementare soluzioni di gestione e
integrazione dei dati per garantire un flusso continuo di informazioni su

diverse piattaforme e applicazioni.

Concentrarsi sull'esperienza dell'utente : dare priorita all'esperienza
dell'utente durante la progettazione e lI'implementazione di soluzioni digitali.
Garantire che gli strumenti digitali siano intuitivi, facili da usare e accessibili

a tutte le parti interessate, inclusi dipendenti, clienti e partner.

Abbraccia il cloud computing : abbraccia il cloud computing per aumentare
I'agilita, la scalabilita e la flessibilita nei tuoi sforzi di digitalizzazione. Sfrutta
soluzioni basate su cloud per applicazioni di storage, elaborazione e software-
as-a-service (SaaS) per ridurre i costi dell'infrastruttura e migliorare

I'accessibilita.

10.Monitorare e misurare i progressi : stabilire indicatori chiave di prestazione

(KPI) e metriche per monitorare 1’impatto delle iniziative di digitalizzazione.
Monitora regolarmente i progressi, analizza i dati sulle prestazioni e adatta le
strategie secondo necessita per ottimizzare i risultati e ottenere i risultati

desiderati.

11.Rimani agile e flessibile : sii agile e adattabile nel tuo approccio alla

trasformazione digitale. Adotta metodologie di sviluppo iterative come Agile
0 DevOps per rispondere rapidamente alle mutevoli esigenze, al feedback dei

clienti e alle dinamiche del mercato.
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12.Promuovi una cultura dell'innovazione : promuovi una cultura
dell'innovazione e della sperimentazione all'interno della tua organizzazione.
Incoraggia i dipendenti a generare nuove idee, esplorare le tecnologie
emergenti e sfidare lo status quo per promuovere il miglioramento e

I'innovazione continui.

Seguendo questi suggerimenti e trucchi, puoi implementare efficacemente la
digitalizzazione nella tua azienda e sfruttare tutto il potenziale della tecnologia per

favorire la crescita e il successo del business.

17 Presentare la vostra azienda ai business angels é un passo fondamentale per
garantire gli investimenti per la vostra impresa. Ecco alcuni suggerimenti e

trucchi per aiutarti a creare e fornire una presentazione convincente:

1. Conosci il tuo pubblico : ricerca a fondo i business angel a cui ti presenterai.
Comprendi le loro preferenze di investimento, gli investimenti passati e le

aree di competenza per personalizzare la tua presentazione di conseguenza.

2. Inizia con un gancio forte : cattura l'attenzione del tuo pubblico fin dall'inizio
con un gancio convincente o una dichiarazione di apertura che evidenzi la

proposta di valore unica della tua azienda.

3. Concentrati sul problema e sulla soluzione : articola chiaramente il
problema che la tua azienda risolve e la soluzione unica che offre. Dimostrare
una profonda comprensione delle esigenze del mercato e di come il tuo

prodotto o servizio le soddisfa meglio delle soluzioni esistenti.

4. Evidenziare le opportunita di mercato : presentare un caso convincente per

I'opportunita di mercato a cui la vostra azienda si sta rivolgendo. Fornisci dati
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e ricerche di mercato per supportare le tue affermazioni e dimostrare le
dimensioni, il potenziale di crescita e l'attrattiva del tuo mercato di

riferimento.

5. Metti in mostra la trazione e le pietre miliari : evidenzia le pietre miliari e
I risultati chiave che la tua azienda ha raggiunto fino ad oggi, come
I'acquisizione di clienti, la crescita dei ricavi, le pietre miliari dello sviluppo

del prodotto, le partnership o i premi.

6. Presenta un modello di business forte : spiega chiaramente il tuo modello
di business, inclusi i flussi di entrate, la strategia di prezzo, i canali di
acquisizione dei clienti e la strategia di go-to-market. Descrivi il modo in cui

la tua azienda intende generare ricavi e raggiungere la redditivita nel tempo.

7. Dimostrare differenziazione e vantaggio competitivo : articolare
chiaramente il vantaggio competitivo della propria azienda e il modo in cui si
differenzia dalla concorrenza. Evidenzia caratteristiche uniche, tecnologia
proprietaria, proprieta intellettuale o altri fattori che danno alla tua azienda un

vantaggio competitivo.

8. Affrontare i rischi e le strategie di mitigazione : riconoscere i potenziali
rischi e le sfide che la vostra azienda deve affrontare e articolare come
intendete mitigarli. Dimostra di aver pensato in modo critico ai potenziali

ostacoli e di avere strategie in atto per superarli.

9. Fornisci una richiesta chiara : indica chiaramente I'importo del
finanziamento che stai cercando e come intendi utilizzare I'investimento.
Descrivi i termini dell'investimento, inclusa la struttura delle azioni o dei titoli

convertibili, la valutazione ed eventuali termini o condizioni aggiuntivi.
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10.Pratica, pratica, pratica : prova la tua presentazione piu volte per assicurarti
che sia raffinata, concisa e coinvolgente. Esercitati a presentare la tua
presentazione davanti ad amici, colleghi o mentori per sollecitare feedback e

apportare miglioramenti.

11.Sii autentico e appassionato : sii genuino e appassionato quando pronunci la
tua presentazione. Gli investitori non investono solo nella tua idea
imprenditoriale ma anche in te come imprenditore. Lascia che la tua passione

e il tuo entusiasmo per la tua azienda traspaiano nella tua presentazione.

12.Sii aperto ai feedback e alle domande : sii ricettivo ai feedback e alle
domande degli investitori durante e dopo la tua presentazione. Preparati ad
affrontare domande sul tuo modello di business, sulle opportunita di mercato,
sul panorama competitivo e sulle proiezioni finanziarie con sicurezza e

chiarezza.

Seguendo questi suggerimenti e trucchi, puoi creare una presentazione avvincente
che comunichi in modo efficace la proposta di valore della tua azienda e attiri

investimenti da parte dei business angels.

Un business angel, o angel investor, € un individuo benestante che fornisce sostegno
finanziario a piccole startup o imprenditori, in genere in cambio di partecipazioni
azionarie nella societa. Di solito si tratta di individui con un patrimonio netto elevato
con esperienza nell'imprenditorialita o in settori specifici che investono i propri fondi

personali in aziende in fase iniziale.

Gli angel investor svolgono un ruolo cruciale nell’ecosistema delle startup fornendo
capitale, tutoraggio e collegamenti con il settore per aiutare le aziende in fase iniziale
a crescere e ad avere successo. Spesso investono in societa che sono troppo rischiose
per i finanziatori tradizionali o le societa di venture capital ma che hanno un elevato
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potenziale di crescita. Oltre al sostegno finanziario, gli angel investor possono anche
offrire guida strategica, competenze e opportunita di networking agli imprenditori in

Cui investono.

18 Trovare opportunita di finanziamento per un‘impresa puo essere un
compito impegnativo ma cruciale, soprattutto per le startup e le piccole
Imprese. Ecco alcuni suggerimenti e trucchi per aiutarti a trovare

finanziamenti per la tua attivita:

1. Opzioni di finanziamento della ricerca : condurre ricerche approfondite per
esplorare le varie opzioni di finanziamento disponibili per le imprese, inclusi
prestiti bancari tradizionali, sovvenzioni e prestiti governativi, capitale di

rischio, angel investor, piattaforme di crowdfunding, acceleratori e incubatori.

2. Rete con investitori e imprenditori : partecipa a eventi del settore, funzioni
di networking e conferenze di avvio per entrare in contatto con potenziali
investitori, colleghi imprenditori e professionisti del settore. Costruire
relazioni con investitori e mentori pud aprire le porte a opportunita di

finanziamento e consigli preziosi.

3. Utilizza piattaforme online : esplora piattaforme e database online che
mettono in contatto gli imprenditori con gli investitori e opportunita di
finanziamento, come AngelList , Gust, Crunchbase e piattaforme di
crowdfunding come Kickstarter e Indiegogo . Queste piattaforme possono

aiutarti a mostrare la tua attivita e ad attrarre potenziali investitori.

4. Unisciti alle comunita di startup : unisciti a comunita di startup, incubatori
e acceleratori locali o online per accedere a risorse, tutoraggio e opportunita

di finanziamento. Queste comunita spesso ospitano eventi di presentazione,

299



TF HERA

Trainifique

giornate dimostrative e incontri con gli investitori in cui puoi presentare la tua

attivita a potenziali investitori.

5. Cerca sovvenzioni e programmi governativi : ricerca sovvenzioni
governative, prestiti e programmi disponibili per supportare le piccole
imprese e le startup. Molti governi offrono iniziative di finanziamento per
settori specifici, progetti di ricerca e sviluppo o iniziative per la creazione di

posti di lavoro che potrebbero essere in linea con la tua attivita.

6. Prepara un piano aziendale e una presentazione convincenti : sviluppa un
piano aziendale completo e una presentazione avvincente che articoli
chiaramente il tuo modello di business, le opportunita di mercato, il vantaggio
competitivo e le proiezioni finanziarie. Una presentazione ben preparata puo

attrarre investitori e aumentare le possibilita di ottenere finanziamenti.

7. Attingere ai risparmi personali e alla famiglia/amici : valuta la possibilita
di attingere ai risparmi personali, ai fondi pensione o ai prestiti di familiari e
amici per avviare la tua attivita nelle fasi iniziali. Anche se questa opzione
potrebbe non essere adatta a tutti, puo fornire il capitale iniziale per far

decollare la tua attivita.

8. Esplora fonti di finanziamento alternative : pensa fuori dagli schemi ed
esplora fonti di finanziamento alternative, come finanziamenti basati sulle
entrate, prestiti peer-to-peer, finanziamenti su fattura o partnership aziendali.
Queste opzioni di finanziamento non tradizionali possono fornire capitale

senza rinunciare al capitale della tua attivita.

9. Coinvolgi le organizzazioni di sviluppo economico locale : contatta le
organizzazioni di sviluppo economico locale, le associazioni imprenditoriali
e le camere di commercio per informazioni e supporto su opportunita di
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finanziamento, risorse aziendali ed eventi di networking disponibili nella tua

Zona.

10.Sii persistente e resiliente : trovare finanziamenti per la tua attivita puo
richiedere tempo e perseveranza. Sii pronto ad affrontare rifiuti e battute
d'arresto lungo il percorso, ma rimani persistente e resiliente nella ricerca di
opportunita di finanziamento. Continua a perfezionare la tua proposta, a fare
rete e ad esplorare nuove strade finché non trovi il finanziamento giusto per

la tua attivita.

Seguendo questi suggerimenti e trucchi, puoi aumentare le tue possibilita di trovare
opportunita di finanziamento e assicurarti il capitale necessario per alimentare la

crescita e il successo della tua attivita.

La creazione di un polo per I’imprenditorialita nelle zone rurali pud contribuire a
promuovere lo sviluppo economico, la creazione di posti di lavoro e 1’innovazione

all’interno delle comunita locali. Ecco 1 passaggi per creare un hub di questo tipo:

1. Valutare i bisogni e le risorse della comunita : iniziare conducendo una
valutazione completa dei bisogni, dei beni e delle risorse della comunita.
Identificare le principali parti interessate, tra cui imprese locali, agenzie
governative, istituti scolastici, organizzazioni comunitarie e potenziali

imprenditori.

2. Costruire partenariati e collaborazione : stabilire partenariati e
collaborazione con le parti interessate locali per sfruttare le loro competenze,

risorse e reti. Collabora con agenzie governative, organizzazioni per lo
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sviluppo economico, camere di commercio, universita e organizzazioni no-

profit per sostenere i tuoi sforzi.

3. Creare infrastrutture fisiche : sviluppare uno spazio fisico o una struttura
che funga da hub per attivita imprenditoriali, come spazi di coworking,
incubatori, acceleratori o centri di innovazione. Fornire accesso a spazi per
uffici condivisi, sale riunioni, Internet ad alta velocita e altri servizi per

supportare imprenditori e startup.

4. Offrire programmi e servizi all’imprenditorialita : sviluppare e offrire
programmi, workshop, formazione e opportunita di tutoraggio su misura per
le esigenze degli imprenditori rurali. Fornire formazione e supporto in aree
quali la pianificazione aziendale, la gestione finanziaria, il marketing e

I'adozione della tecnologia.

5. Facilitare I’accesso ai finanziamenti : aiutare gli imprenditori ad accedere
ai finanziamenti e alle opzioni di finanziamento per avviare e far crescere le
proprie attivita. Fornire informazioni, guida e collegamenti a fonti di capitale,
tra cui sovvenzioni, prestiti, angel investor, capitale di rischio, crowdfunding

e programmi governativi.

6. Promuovere networking e collaborazione : facilitare eventi di networking,
incontri e opportunita di networking per connettere imprenditori, investitori,
mentori ed esperti del settore. Incoraggiare la collaborazione, la condivisione
delle conoscenze e i partenariati tra imprenditori per stimolare 1’innovazione

e la risoluzione collettiva dei problemi.

7. Sostenere I'adozione della tecnologia : fornire supporto e risorse per aiutare

gli imprenditori ad adottare e sfruttare la tecnologia per migliorare le proprie
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attivita. Offrire formazione e assistenza in competenze digitali, e-commerce,

marketing online e utilizzo di strumenti e piattaforme digitali.

8. Concentrarsi sulle industrie e sulle risorse locali : identificare e
concentrarsi sulle industrie, sui punti di forza e sulle risorse locali che hanno
il potenziale per [I'imprenditorialita e [l'innovazione. Incoraggiare
I’imprenditorialita in settori quali D’agricoltura, il turismo, 1’industria
manifatturiera, le energie rinnovabili e le industrie creative che sono rilevanti

per ’economia locale.

9. Promuovere la cultura e la mentalita imprenditoriale : promuovere una
cultura e una mentalita imprenditoriale all’interno della comunita celebrando
I’imprenditorialita, presentando storie di successo € promuovendo
I’assunzione di rischi, la creativita e la resilienza. Incoraggiare
I’imprenditorialita come valida opzione di carriera e infondere fiducia e

ambizione negli aspiranti imprenditori.

10.Misurare I'impatto e I'iterazione : monitorare e valutare continuamente
I'impatto del polo imprenditoriale sulla comunita. Raccogli dati su parametri
chiave come la creazione di imprese, la creazione di posti di lavoro, la
generazione di entrate e l'attrazione degli investimenti. Utilizza feedback e
approfondimenti per perfezionare e migliorare i programmi e i servizi dell'hub

nel tempo.

Anche se le aree rurali potrebbero non avere tanti poli imprenditoriali quanto i centri
urbani, esistono diversi esempi di successo di iniziative e organizzazioni che

sostengono I’imprenditorialita nelle comunita rurali. Ecco alcuni esempi:
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1. The Hatchery : The Hatchery e un'organizzazione no-profit con sede nelle
zone rurali del Minnesota che sostiene gli imprenditori del settore alimentare
e agricolo. Fornisce spazi per cucine commerciali condivise, risorse per lo
sviluppo aziendale, tutoraggio e opportunita di networking per aiutare gli

imprenditori del settore alimentare ad avviare e far crescere le proprie attivita.

2. Programma sugli ecosistemi imprenditoriali della Commissione
regionale degli Appalachi (ARC) : il programma sugli ecosistemi
imprenditoriali delllARC sostiene I'imprenditorialita e lo sviluppo delle
piccole imprese nelle comunita rurali della regione degli Appalachi. Fornisce
finanziamenti, assistenza tecnica e supporto per lo sviluppo di capacita alle
organizzazioni locali, come centri di sviluppo di piccole imprese, incubatori e

acceleratori, per aiutarle a creare vivaci ecosistemi imprenditoriali.

3. Appalachian Center for Economic Networks ( ACEnet ) : ACEnet é
un‘organizzazione no-profit con sede nelle zone rurali dell'Ohio che sostiene
I'imprenditorialita e lo sviluppo economico negli Appalachi. Offre
incubazione d’impresa, assistenza tecnica, accesso al capitale e supporto per
I’accesso al mercato agli imprenditori in settori quali I’alimentazione e

I’agricoltura, I’artigianato e le energie rinnovabili.

4. Impact Hub Appalachia : Impact Hub Appalachia € una rete di hub
imprenditoriali e spazi di coworking situati nelle comunita rurali della regione
degli Appalachi. Fornisce risorse, formazione e opportunita di networking per
supportare imprenditori € innovatori sociali in settori quali 1’agricoltura

sostenibile, 1’energia rinnovabile e il turismo rurale.

5. Startup Rural Montana : Startup Rural Montana é un'iniziativa lanciata

dall'Ufficio per lo sviluppo economico del governatore del Montana per
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sostenere l'imprenditorialita nelle comunita rurali di tutto lo stato. Offre
risorse, workshop, tutoraggio e opportunita di finanziamento per aiutare gli

imprenditori rurali ad avviare e ampliare le proprie attivita.

6. Red Wing Ignite : Red Wing Ignite e un'organizzazione no-profit con sede
nelle zone rurali del Minnesota che sostiene I'imprenditorialita e I'innovazione
nella regione. Offre spazi di coworking , incubazione d'impresa, tutoraggio e
opportunita di networking a imprenditori in settori quali tecnologia,

produzione e sanita.

7. HUB Rural : HUB Rural € una rete di poli imprenditoriali situati nelle aree
rurali di tutta Europa. Mira a promuovere I’imprenditorialita e I’innovazione
nelle comunita rurali fornendo risorse, formazione e opportunita di

networking agli aspiranti imprenditori e alle piccole imprese.

8. Programma di sviluppo rurale (PSR) : molti paesi europei dispongono di
programmi di sviluppo rurale finanziati dall’Unione europea (UE) per
sostenere 1’imprenditorialita rurale e lo sviluppo economico. Questi
programmi offrono sovvenzioni, prestiti, assistenza tecnica e altre forme di

sostegno agli imprenditori e alle imprese rurali.

9. di coworking nelle aree rurali : diversi spazi di coworking sono emersi nelle
aree rurali d’Europa per supportare 1 lavoratori a distanza, 1 liberi
professionisti e le piccole imprese. Questi spazi forniscono uffici condivisi,
eventi di networking e sostegno comunitario a imprenditori e professionisti

che vivono nelle comunita rurali.

10.Incubatori e acceleratori di imprese locali : alcune aree rurali in Europa
dispongono di incubatori e acceleratori di imprese locali che sostengono
I’imprenditorialita e I’innovazione. Queste organizzazioni offrono tutoraggio,
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coaching, finanziamenti e accesso a risorse per aiutare le startup e le piccole

imprese a crescere e ad avere successo.

11.Agenzie di sviluppo locale : molte regioni rurali in Europa dispongono di
agenzie di sviluppo locale o organizzazioni di sviluppo economico che
sostengono I’imprenditorialita e la creazione di posti di lavoro. Queste agenzie
forniscono servizi di supporto, programmi di finanziamento e opportunita di

networking a imprenditori e imprese nelle loro comunita.

12.Poli di innovazione rurale : alcuni paesi europei hanno creato poli di
innovazione rurale o parchi tecnologici per promuovere 1’innovazione e
I’imprenditorialita nelle zone rurali. Questi hub offrono infrastrutture, servizi
di supporto e opportunita di collaborazione a startup, ricercatori e aziende

tecnologiche.

13.Summit europeo sull’imprenditoria rurale (ERES) : ERES & un evento
annuale che riunisce politici, imprenditori, ricercatori e parti interessate per
discutere di imprenditorialita rurale e innovazione in Europa. Il vertice
fornisce una piattaforma per condividere le migliori pratiche, scambiare idee

e promuovere la collaborazione tra gli imprenditori rurali.
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Prima di creare un hub, dobbiamo comprendere il concetto di rete .

La creazione di una rete implica stabilire e coltivare relazioni con persone che
possono offrire supporto, guida, opportunita e risorse. Ecco le basi per creare una

rete:

1. ldentifica i tuoi obiettivi : definisci i tuoi obiettivi per la creazione di una
rete. Determina cosa vuoi ottenere, che si tratti di trovare un lavoro, avanzare
nella tua carriera, creare un'impresa, cercare un tutoraggio o espandere la tua

cerchia sociale.

2. ldentifica il tuo pubblico target : identifica i tipi di persone con cui desideri
entrare in contatto in base ai tuoi scopi e obiettivi. Considera i professionisti
del tuo settore, colleghi, mentori, ex studenti, colleghi, leader della comunita

e individui con interessi o valori condivisi.
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3. Utilizza connessioni esistenti : inizia sfruttando le connessioni e le relazioni
esistenti. Contatta amici, familiari, compagni di classe, colleghi e conoscenti
per far loro conoscere i tuoi obiettivi di networking e cercare presentazioni ad

altri nelle loro reti.

4. Partecipa a eventi di networking : cerca eventi di networking, conferenze,
workshop, seminari e incontri di settore in cui puoi incontrare nuove persone
ed espandere la tua rete. Sii proattivo nel partecipare agli eventi sia online che

offline per massimizzare le tue opportunita di networking.

5. Unisciti a organizzazioni professionali : unisciti a organizzazioni
professionali, club, associazioni o comunita online specifiche del settore
correlate al tuo campo o ai tuoi interessi. Partecipa a riunioni, eventi, forum e
discussioni per entrare in contatto con professionisti che la pensano allo stesso

modo ed espandere la tua rete.

6. Interagisci sui social media : utilizza piattaforme di social media come
LinkedIn, Twitter, Facebook e Instagram per connetterti con professionisti,
influencer, leader di pensiero e colleghi nel tuo settore. Unisciti a gruppi
pertinenti, partecipa a discussioni, condividi approfondimenti e interagisci

con gli altri per costruire la tua presenza e la tua rete online.

7. Avviare conversazioni : sii proattivo nell'avviare conversazioni con le
persone che incontri durante eventi di networking, interazioni online o
riunioni professionali. Presentati, esprimi un genuino interesse per gli altri e

fai domande aperte per avviare conversazioni significative.

8. Ascolta e impara : pratica lI'ascolto attivo durante le interazioni di rete. Presta

attenzione a cio che dicono gli altri, mostra un genuino interesse per le loro
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esperienze e prospettive e fai domande di follow-up per approfondire la

conversazione. Sii curioso, empatico e attento nelle tue interazioni.

9. Scambia informazioni di contatto : scambia informazioni di contatto con le
persone che incontri durante eventi di networking o interazioni online.
Connettiti con loro su piattaforme di networking professionali o scambia

biglietti da visita per rimanere in contatto e continuare a costruire la relazione.

10.Follow Up : dopo le interazioni in rete, ricontatta le persone che hai incontrato
per esprimere gratitudine per la conversazione e rafforzare la connessione.
Invia e-mail, messaggi o inviti LinkedIn personalizzati per ringraziarli per il

loro tempo ed esprimere il tuo interesse a rimanere in contatto.

11.Offri valore : cerca modi per offrire valore e supporto ai contatti della tua
rete. Condividi risorse pertinenti, offri assistenza o consigli, fai presentazioni
ad altri contatti o fornisci referenze quando appropriato. Costruire una
relazione reciproca basata sul supporto reciproco rafforza la tua rete nel

tempo.

12.Sii autentico e genuino : l'autenticita € la chiave per costruire relazioni
significative nella tua rete. Sii te stesso, mostra vulnerabilita e condividi i tuoi
interessi, passioni e obiettivi genuini con gli altri. E pid probabile che le

connessioni autentiche portino a relazioni e opportunita a lungo termine.

Sviluppare la tua rete implica costruire e mantenere relazioni con persone che
possono offrire supporto, guida, opportunita e risorse. Ecco come sviluppare la tua
rete in modo efficace:
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1. Stabilisci obiettivi chiari : definisci i tuoi scopi e obiettivi di networking.
Determina cosa vuoi ottenere attraverso il networking, che si tratti di trovare
un lavoro, avanzare nella tua carriera, creare un'impresa, cercare tutoraggio o

espandere la tua cerchia sociale.

2. ldentifica il tuo pubblico target : identifica i tipi di persone con cui desideri
entrare in contatto in base ai tuoi scopi e obiettivi. Considera i professionisti
del tuo settore, colleghi, mentori, ex studenti, colleghi, leader della comunita

e individui con interessi o valori condivisi.

3. Utilizza connessioni esistenti : inizia sfruttando le connessioni e le relazioni
esistenti. Contatta amici, familiari, compagni di classe, colleghi e conoscenti
per far loro conoscere i tuoi obiettivi di networking e cercare presentazioni ad

altri nelle loro reti.

4. Partecipa a eventi di networking : cerca eventi di networking, conferenze,
workshop, seminari e incontri di settore in cui puoi incontrare nuove persone
ed espandere la tua rete. Sii proattivo nel partecipare agli eventi sia online che

offline per massimizzare le tue opportunita di networking.

5. Unisciti a organizzazioni professionali : unisciti a organizzazioni
professionali, club, associazioni o comunita online specifiche del settore
correlate al tuo campo o ai tuoi interessi. Partecipa a riunioni, eventi, forum e
discussioni per entrare in contatto con professionisti che la pensano allo stesso

modo ed espandere la tua rete.

6. Interagisci sui social media : utilizza piattaforme di social media come
LinkedIn, Twitter, Facebook e Instagram per connetterti con professionisti,

influencer, leader di pensiero e colleghi nel tuo settore. Unisciti a gruppi
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pertinenti, partecipa a discussioni, condividi approfondimenti e interagisci

con gli altri per costruire la tua presenza e la tua rete online.

7. Avviare conversazioni : sii proattivo nell'avviare conversazioni con le
persone che incontri durante eventi di networking, interazioni online o
riunioni professionali. Presentati, esprimi un genuino interesse per gli altri e

fai domande aperte per avviare conversazioni significative.

8. Ascolta e impara : pratica lI'ascolto attivo durante le interazioni di rete. Presta
attenzione a cio che dicono gli altri, mostra un genuino interesse per le loro
esperienze e prospettive e fai domande di follow-up per approfondire la

conversazione. Sii curioso, empatico e attento nelle tue interazioni.

9. Scambia informazioni di contatto : scambia informazioni di contatto con le
persone che incontri durante eventi di networking o interazioni online.
Connettiti con loro su piattaforme di networking professionali o scambia

biglietti da visita per rimanere in contatto e continuare a costruire la relazione.

10.Follow Up : dopo le interazioni in rete, ricontatta le persone che hai incontrato
per esprimere gratitudine per la conversazione e rafforzare la connessione.
Invia e-mail, messaggi o inviti LinkedIn personalizzati per ringraziarli per il

loro tempo ed esprimere il tuo interesse a rimanere in contatto.

11.0Offri valore : cerca modi per offrire valore e supporto ai contatti della tua
rete. Condividi risorse pertinenti, offri assistenza o consigli, fai presentazioni
ad altri contatti o fornisci referenze quando appropriato. Costruire una
relazione reciproca basata sul supporto reciproco rafforza la tua rete nel

tempo.
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12.Sii autentico e genuino : l'autenticita e la chiave per costruire relazioni
significative nella tua rete. Sii te stesso, mostra vulnerabilita e condividi i tuoi
interessi, passioni e obiettivi genuini con gli altri. E piu probabile che le

connessioni autentiche portino a relazioni e opportunita a lungo termine.

Sviluppando e coltivando costantemente la tua rete, puoi espandere la tua cerchia
professionale, attingere a risorse e opportunita preziose e portare avanti i tuoi

obiettivi personali e professionali.

7. Contatti e partner
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https://www.facebook.com/heratrainifique

SC TRAINIFIQUE SRL Via Paul Greceanu 13 Bucarest

Partner:

1. Organizzazione capofila: I'organizzazione Trainifique nasce nel 2012 con lo
scopo specifico di far crescere le giovani generazioni attraverso uno sviluppo
personale, continuo e graduale, sia a livello personale che professionale,
adeguato alla realta ma anche flessibile.

Trainifique

Ad oggi, Trainifique ha formato oltre 700 formatori, alcuni dei quali sono attivi in
organizzazioni di oltre 10 citta della Romania, come Cluj-Napoca, Iasi, Arad, Brasov
, Craiova e Bucarest. Trainifique organizza oltre 200 sessioni di formazione all'anno
e forma oltre 2.000 studenti ogni anno per i propri partner/clienti.

L'attuale portafoglio Trainifigue comprende: 1. Formazione sulle competenze
trasversali: comunicazione, tecniche di presentazione, parlare in pubblico, tecniche
di vendita, negoziazione, manipolazione vs persuasione, cultura organizzativa,
gestione di eventi, raccolta fondi, gestione di progetti, scrittura di progetti, gestione
del tempo, gestione delle risorse, volontariato Management, Gestione dei conflitti,
Linguaggio del corpo, Fiducia e motivazione, Leadership 2. Formazione sulle
competenze difficili — PNL, Gestione delle emozioni, Formazione dei formatori 3.
Formazione tecnica: Photoshop, Corel, Office, Segreteria, PR e social media,
Risorse umane e fidelizzazione, Programmazione , Apprendimento accelerato, Basic
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Life Support (BLS) 4. Formazione specialistica: antidiscriminazione, capacita
imprenditoriali, rappresentante medico.

Tra i corsi di formazione sopra menzionati, i piu ricercati sono i seguenti: 5.
Comunicazione, 6. Parlare in pubblico, 7. Gestione del tempo, 8. Leadership, 9.
Project management.

di Trainifique e definito dall'idea che: "Continuiamo a svilupparci, perché, perché la
nostra generazione costruisce!”. Quindi la sua filosofia & quella di investire nei
giovani per farli crescere professionalmente, inoltre circa il 50% dei corsi di
formazione Trainifique sono svolti pro bono per giovani/adolescenti.

2. 1l sindacato croato degli insegnanti - L'Unione croata degli insegnanti
(CTU) é la piu grande organizzazione sindacale dei dipendenti del settore
educativo in Croazia con circa 25.500 iscritti e con un tasso di
sindacalizzazione dell'81,67%.

Dispone di 13 persone che lavorano nell'ufficio centrale e 3 persone a livello
regionale. La CTU e la piu grande organizzazione sindacale dell'istruzione in
Croazia. L’Unione ¢ attivamente impegnata nella promozione degli interessi
professionali e sindacali generali dei suoi membri a tutti i livelli: nazionale, regionale
e istituzionale. Il CTU é politicamente indipendente e nel dialogo con i datori di
lavoro é profondamente impegnato a lavorare per influenzare la politica educativa
del Governo, del Parlamento. L'Unione croata degli insegnanti € membro
dell'Associazione dei sindacati croati, membro anche di Education International (EI)
e del Comitato sindacale europeo per l'istruzione (ETUCE). Il CTU ha una forte
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collaborazione con il Ministero dell'lstruzione e della Scienza, cercando di garantire
che gli sviluppi del sistema croato di apprendimento permanente corrispondano alle
esigenze dell'economia e alle iniziative nazionali e internazionali. Oltre a questa
forte influenza a livello politico, la CTU regola anche le condizioni quadro degli
insegnanti — orario di lavoro, formazione, retribuzione, protezione dal
licenziamento, tutela della salute, ecc. — attraverso la contrattazione collettiva.

3. Solaris FZU é stata fondata nel 1993 come parte senza scopo di lucro del
Gruppo Solaris. L' organizzazione promuove e offre una vasta gamma di
attivita, a partire da attivita didattiche, lavoro sociale, attivita per il benessere
giovanile e attivita educative come: orientamento professionale e allo studio,
istruzione extrascolastica, laboratori e formazione per studenti e formatori,
nonché attivita gratuite attivita.

solaris

Forderzentrum fiir Jugend
& Umwelt gGmbH Sachsen

Solaris ha misure orientate alla professionalita nel campo dell'IFP e gestisce attivita
riguardanti I'ambiente. Inoltre, solaris FZU € impegnata in numerosi progetti per
I'integrazione delle persone socialmente escluse e svantaggiate (ad esempio con
problemi di salute fisica e mentale, persone con problemi sociali, emigranti,
disoccupati di lungo periodo, giovani con un basso livello di istruzione e
competenze).

L'azienda & inoltre impegnata in attivita riguardanti il dialogo e la cittadinanza
europea, il lavoro intergenerazionale, progetti culturali e progetti che utilizzano
metodi di apprendimento permanente. L'azienda € responsabile dello sviluppo,
dell'organizzazione e della realizzazione di vari concorsi educativi per bambini e
giovani. Come il concorso per cellulari solari ( solaris CUP), il concorso regionale
per giovani ricercatori in materie scientifiche o il concorso di paper bridge. Dal 2015,
Solaris & accreditata e attiva nel Corpo Europeo di Solidarieta. Solaris € un
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importante partner di dialogo locale e regionale su temi come l'inclusione,
I'integrazione degli emigranti, la cittadinanza europea , l'imprenditorialita e
I'impegno europeo.

4. INFOR ELEA & un consorzio di 250 aziende e nasce dalla fusione di due
grandi societa di formazione: INFOR nata nel 1994 ed ELEA fondata nel 1979
dal Gruppo OLIVETTL.

_INFOR-€l€n

smart Business Academy

E costituita da un gruppo di partner istituzionali ed economici sia pubblici che
privati, tra cui la Scuola di Management e Economia — Universita di Torino . La sede
di INFOR ELEA é situata a San Secondo di Pinerolo , in provincia di Torino, con
diverse sedi sparse nella Regione Piemonte e in Italia: Torino, Roma, Firenze, Asti,
Alessandria, Cuneo e Pinerolo .

INFOR ELEA e ufficialmente riconosciuto come centro di formazione dalla Regione
Piemonte ed e considerato leader italiano per quanto concerne l'attivita formativa
come supporto alla gestione del cambiamento tecnologico, organizzativo , culturale
e comportamentale delle imprese. Grazie al suo collegamento con il mondo
accademico, € in grado di collegare da un lato le tendenze emergenti sulle teorie del
management e dall'altro le esigenze e I'esperienza degli imprenditori. Dal 1994
INFOR ELEA risponde ai bisogni formativi di imprenditori, dipendenti e studenti
aiutandoli a mantenersi competitivi nelle imprese e nel mercato del lavoro e
proponendo un‘ampia gamma e tipologia di attivita.

Le tematiche formative coprono un ampio spettro di attivita: amministrazione,
finanza, auditing, gestione delle risorse umane, comunicazione e leadership,
marketing, vendita, competenze personali e individuali, ICT, internet. INFOR ELEA
progetta, realizza e valuta formazione manageriale, formazione permanente, master
accademici, e-learning, formazione in apprendistato, progetti di mobilita
transnazionale per disoccupati, visite studio per imprenditori/dipendenti/disoccupati
transnazionali. Inoltre, svolge e realizza attivita e progetti finanziati dal Fondo
Sociale Europeo, Interreg Il, Programma Lifelog Learning , Fondi
Interprofessionali, risorse finanziarie pubbliche degli Enti Nazionali e Locali .
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Insieme ai partner accademici, INFOR ELEA e inoltre coinvolta nello sviluppo di
attivita di ricerca scientifica, scambio di competenze e formazione internazionale
grazie alle sue precedenti esperienze nell'intera gestione (dalla progettazione della
proposta alla rendicontazione finanziaria) di progetti transnazionali. Dal 2002
INFOR ELEA ha ottenuto le certificazioni UNI EN 1SO 9001 2008 per le attivita di
progettazione e formazione. Alcuni dati: media corsi all'anno=200 e media
tirocinanti all'anno=2500.
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