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GIORMNALISTI IMPRENDITORI
Progetto di formazione e finanziamento per le startup

1° edizione
Idee d'impresa - Progetti editoriali &/fo microimprese giornalistiche {es. testate giornalistiche, agenzie di
stampa, uffici stampa, service in formato cartaceo efo online, trasmissioni radiofoniche o web tv, ecc.). Nel
caso di testate giornalistiche & obbligatoria la registrazione della testata al tribunale. Sarenno considerate
prioritariamente le idee di impresa che prevedano il coinvolgimento di pil giornalisti efo altri professionisti
(es. grafici, fotografi, informatici ecc.). Non saranno ammessi alla selezione progetti riguardanti imprese gia
attive al momento della presentazione della domanda.

Copertura del bando - L'Ordine dei giornalisti del Veneto ha messo a disposizione la somma complessiva di
20.000 euro.

Contributo economico a fondo perduto — L'importo complessivo di 20mila euro potra essere suddiviso tra
piu di un singolo progetto imprenditoriale, selezionato tra guelli verranno effettivamente avviati dopo il
percorso di formazione. || contributo erogato non necessariamente finanziera per intero il progetto
selezionato.

Lammontare del contributo economico, erogato a fondo perduto, potra variare in base al numero dei
business plan valutati positivamente nella quarta tappa del Progetto (vedi sotto) e alle esigenze economico-
finanziarie in essi contenute.
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Progetto di formazione e finanziamento per le startup
1° edizione

LABORATORIO DI AUTOIMPRENDITORIALITA’

19 Marzo: MARKETING 1
Come fare una Ricerca di Mercato
il Marketing Plan

28 Marzo: FINANZA & FISCALITA’
La pianificazione economico-finanziaria
La scelta del forma giuridica

3 Aprile: BUSINESS PLAN

9 Aprile: BUSINESS PLAN



LABORATORIO DI AUTOIMPRENDITORIALITA’

Da definire: CONSULENZA PERSONALIZZATA
2 ORE a scelta tra:

Marketing
Finanza & Fiscalita
Business Plan



Avete inziato a scrivere
il Business Plan ?



Vi fidereste ad investire i vostri soldi
senza un progetto scritto?




| Pilastri del Business Plan

1) Il profilo del futuro imprenditore

3) La visione dell’impresa nel futuro

4) Trasparenza dei dati economici



Laboratorio per Fare Impresa
CONSULENZA DI
COMUNICAZIONE

( CANALE TV J

—
CROWFUNDING X
GIORNALISTI




Progetti d'Impresa Editoriale
o
Progetti Editoriali ?
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Progetto d’impresa editoriale

Economicamente sostenibile e remunerativa
Orizzonte temporale di lungo periodo
Organizzazione formale

. Status giuridico

Clienti, Fornitori, Entrate, Uscite

. Capitale proprio, terzi, soci, Business Angel,

crowd-funding
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Progetto editoriale

Su incarico o in tentata vendita
Orizzonte temporale di breve periodo (mesi)
Prevalente Organizzazione informale

. Status giuridico non richiesto

Clienti, Fornitori, Entrate, Uscite

. Capitale proprio, Crowd-funding
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ui produzionidalbasso

Progetto editoriale

come funziona | proponi un progetto | esplora | mappa | login

rganizzare

712.889,09€
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Progetto editoriale

libri racconti

€~ LE MANI DEL GRANCHIO

SOSTIENI Luca Maiolino
quote: 104 di 200

56 Fi 48

Danys Hicurs Minutes

@ e

quote totali: 200
budget: 2.000,00 €

quote disponibili: 96
costo quota: 10,00 €

Q local
rAg

i

CAMPANIA
Mapali

g info

pubblicato il: 25-01-13
scadenza: 30-04-13
costi di spedizione

a carico dell’'editore

1.040,00 €

0€ 2.000,00 £




you)apital

fondi per le fue idee

Youcapital.it: la via italiana per
il crowdfunding...

Vittorio

Pasteris, Giomalista, Docente Universita
Torino

Spot.us

Community-funded reporting

\ )

Siamo

The Marketplace for Ventures
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Come NOI

(non solo giornalisti)

L’anno scorso....Primavera 2012
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Tutor Francese

TUTOR FRANCESE
///um/ DZ undoon

v

v

Impresa: Maud Landron
Imprenditrice: Maud Landron
Team: da sola

Competenze: madrelingua francese,
insegnante di lingua francese,
impiegata commerciale export
Oggetto: Servizi Linguistici e Cultura
Francese per imprese e privati
Clienti: Aziende, Privati, Associazioni
Sede: Treviso

Inizio attivita: Aprile 2012

Clienti gia attivi: no
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Wedding Planner di Alice

Udine 28-29 aprile
Corso per Aspiranti Wedding
Planner

342/7464739

Impresa: Wedding Planner di Alice
Imprenditrice: Alice Zielo

Team: da sola

Competenze: Organizzazione,
capacita commerciali e relazionali
Oggetto: Organizzazione Eventi
Sede: San Vendemiano (TV)
Clienti: privati

Inizio attivita: Aprile 2012

Clienti gia attivi: no
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Arco di Stella

» Impresa: Arco di Stella

» Imprenditrice: Stefania Visentin

» Team: lei + socio gallerista d’arte

» Competenze: musicista, esperta d’arte,
organizzatrice, capacita relazionali

» Oggetto: Laboratorio Artistico Musicale

» Clienti: Privati, imprese/enti x eventi musicali

» Sede: Vittorio Veneto (TV)

» Inizio attivita: Maggio 2012

» Clienti gia attivi: si
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BricoUrbanThings
Frenza

.y

&

Frenza

Frenza

Impresa: Frenza

Imprenditrice: Francesca Guizzo
Team: da sola

Competenze: grafica e design,
forte volonta e perseveranza
Oggetto: Grafica Pubblicitaria
Clienti: imprese/agenzie grafiche
Sede: Treviso

Inizio attivita: Maggio 2012
Clienti gia attivi: si
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La
Roune

BOTTIGLIERTA

La Dame Rouge

Impresa: La Dame Rouge

Imprenditrice: Roberta Ziero

Team: da sola

Competenze: sommelier, bartender in hotel,
vendita in negozio di vini, capavita relazionali
Oggetto: Vendita al dettaglio di vino

Clienti: privati, ristoranti

Sede: Treviso

» Inizio attivita: Giugno 2012

v

Clienti gia attivi: no
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Semplidea

» Impresa: Semplidea srl
» Imprenditore: Loris Carlesso
» Team: lui + un socio
» Compentenza: responsabile Acquisti in
azienda di meccanica, inventiva, curiosita
» Oggetto: inventore di limax™
un accessorio plastico che consente
di mantenere ordinati e integri i cavetti
di caricabatterie, USB, mouse, auricolari
» Clienti: negozi elettronica, e-commerce, etc
» Sede: Treviso
» Inizio attivita: Agosto 2012
» Clienti gia attivi: no
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Conte Idee di Stile

» Impresa: Conte

» Imprenditrice: Paola e Marta Conte

» Team: madre e figlia

» Competenze: internazionalizzazione,
impiegata commerciale, capacita relazionale

» Oggetto: Vendita Accessori Oggettistica

» Clienti: privati

» Sede: Treviso

» Inizio attivita: Settembre 2012

» Clienti gia attivi: no

CONIE

IDEE DI STILE
L
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Il Sole in Cucina da Rosy

» Impresa: Il Sole in Cucina da Rosy

» Imprenditrice: Rosy Sottile

» Team: da sola

» Competenze: cuoca di gastronomia, solarita,
entusiasmo

» Oggetto: Catering

» Clienti: Privati

» Sede: Mogliano (TV)

» Inizio attivita: Ottobre 2012

» Clienti gia attivi: no

Il Sole in Cucina da Rosy

La mia passione per la cucina direttamente
a casa vostra



(&)

—

TUTOR FRANCESE
f'}% Fiied ..{' sencl vne

Neo-Imprenditori 2012

BOTTIGLIERTA
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METTERSI IN PROPRIO

.... Si puo fare!

.... ORATOCCAAVOI!



Esercitazione

Il Profilo dell’impresa

Consegna: tra 15 minuti



LA MIA START UP

IMPreSa: oo,

[T ] 1 o TP

v v Vv Vv

Competenze: .....ceeieieeec e,
b OBBeLO: i
b ClENTE: e
S T =To [T
b INIZIO AttiVIta: oo,

» Clienti gia attivi: ..coeeeveiiiieiie e,

g [ TUV
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Le Motivazioni nel Mettersi in Proprio

Opportunita del Mercato

L

...Si apre un portone. ...si chiude una porta
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Falsi “Miti”’ sul Mettersi in Proprio

...Finalmente
faccio solo quello
che mi piace.

...COsI saro
piu libera.

...voglio lavorare
con i miei amici.

...ero stanco di
lavorare
per gli altri.

...COSI mi gestisco



Le Motivazioni nel Mettersi in Proprio

i) Mi piace

/ MARKETING

AREA PER SVILUPPARE

LA PROPRIA IDEA
D’IMPRESA 30




Video
‘““come nascono le buone idee”’

Durata: 4 minuti
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PROCESSO PER LA FORMULAZIONE
D’IDEA D’IMPRESA

BRAND ¢CAMp by Tom [Fishburae
EVOLUTION OF AN 1DEA
y i WY v
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PROCESSO PER LA FORMULAZIONE
D’IDEA D’IMPRESA

Tutti processi creativi (artistico-tecnologico-imprenditoriale) devono avere
SCARTI:

Idea 1
Idea 2
Idea 2.1
Idea 5.0

Processo Produttivo: zero scarti

Processo Creativo: le idee scartate creano conoscenza,
sono i ponti che portano a nuove idee... migliori.




IL NUOVO IMPRENDITORE

Gli anni ‘90 sono il Secolo scorso....

--- mettersi in proprio oggi
richiede un approccio sistemico.
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METTERSI IN PROPRIO

COME M.I.P.
EVOLUZIONE
DEL FARE IMPRESA
RISORSE
ECO-FINANZIARIE I / MOTIVAZIONI
IBgSMSY ——> | MARKETING

(I'M SELF EHPI_O\’ED)i

<N

IDEA DI BUSINESS

CONOSCERE
IL MERCATO

ORGANIZZAZIONE




Rapporto Economia in Italia 2012

Fonte: Unioncamere GENNAIO 2013

Stock Imprese ISCRIZIONI CESSAZIONI
al 31.12.2012 NEL 2012 NEL 2012
ITALIA 6.093.000 383.000 364.000
VENETO 500.000 29.000 32.000

VENEZIA 78.000 4.913 6.590



Le Imprese Individuali
Fonte: Unioncamere Maggio 2012

TASSI DI SOPRAVVIVENZA ANNO VARIAZIONE

(delle imprese nate 5 anni fa 2011 2011 VS 2006
ed ancora in attivita)

VENETO 59,2% 53,6% -5,6

» Quasi la meta’ delle imprese nate 5 anni fa non €’ piu’ in attivita’ nel 2011
» Maggiore difficolta’ per le impr. individuali rispetto alle altre forme giuridiche



Perche una neo-impresa chiude
entro i primi due anni?

Le prime 3 cause di chiusura di una neo-impresa, dopo 24
mesi dalla costituzione sono:

1) Mancanza Conoscenza del Mercato

2) SottoCapitalizzazione

3) Dissidi tra Soci



Exit Strategy: una scelta da valutare
lo scenario competitivo puo’ cambiare

* Riformulare la propria strategia di MKTG
* Variare la propria dimensione di impresa
* Unirsi con altre imprese

* Spostarsi da un settore ad un altro
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Il nuovo Imprenditore

/

40



Il piano di fattibilita
(il BP versione Alpha)




“Fare Impresa’”’
é plurale, non singolare.

il fallimento e un evento,

non una persona.
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Il Business Plan

Che cosa?
Perche?

Dove &
Perche?

Bisogni &
Clienti

Con chi?

Settore?

lo e gli altri

4 P del mktg
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Il Business Plan

Forma
Giuridica

Processo
Produttivo

Staff - HR

Permessi
Licenze

Beni
Immateriali
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Il Business Plan

OBJ di
Fatturato

Impieghi

Sintesi
Descrittiva

OBJ di
Margine

Sintesi
Economica

47



Quale Modello di Business
utilizzo

per la mia impresa?
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STRATEGIC KEY VALLIE CUSTOMER CUSTOMER
PARTNERS ACTIVITIES PROPOSITION RELAT IONSHIP SEGMENT

PISTRIBUTION
CHANNELS




Come creo valore per i clienti?

8. partver \ :E?— 1. valore L:_@_ 1 clenti
L@ 6. risorse L@ 3. canali L—Q—
B il

)
it




Chi sono i nostri clienti ?

Che cosarichiedonoi clienti ?

Per che cosa sono disposti
a pagare i clienti?

Quando e quanto sono disposti
a pagare i clienti?



CLIENTI

UTENTI

COMMITTENTI

PAGATORI

.. a chi ci rivolgiamo?



| CLIENTI cercano Soluzioni di Valore

Alto beneficio con poco sacrificio

VALORE
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Quali sono i bisogni per il cliente ?

meretihs,
creativite
spoieneie,
probelm selving,
coceliezicnhe,
Brsenze ¢l peelvdlzd

guiostimo, guicconirollo,
oolizZerionn,

sl spelorpciproco

amicizia, olfetto familiare

nimilQ sess

-

la piramide dei bisogni di Maslow [1954)

La piramide dei bisogni di Maslow .
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3 Aprile 2010.....2

iPad is here.

I

l Quali bisogni soddisfa?

Natale 2010....’ho comprato anch’io,
anche se non so il perche?
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Come mi differenzio
rispetto alla concorrenza?

| clienti premieranno
la mia differenziazione?
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STRATEGIE D’IMPRESA

DISCOUNT: DI PIU’ X MENO
Inseguo il mercato nella guerra dei prezzi.

PREMIUM: DI PIU’ X DI PIV’
Perseguire ’eccellenza, qualita e innovazione con la capacita di trasmettere tali valori alla
proipria clientela.

SCAMBIO IN ABBONDANZA
Dare al cliente piu di quello che si aspetta. Non ¢ il 3x2 del supermecato. E’ stupire il cliente.
Eccedere in modo creativo le esigenze del cliente.

SU MISURA
Puntare su un servizio altamente personalizzato e plasmato sulle esigenze, tempistica e
caratteristiche del cliente.

MAGIC
Stupire il cliente con un approccio e soluzioni innovative, creative.

PLAYMOBIL
Smonto e rimonto gli elementi fondanti della mia offerta per predisiare nuovi mercati



Strategia di Differenziazione

Prodotto o Servizio?



Il mercato delle Pizze a domicilio

Prodotto Servizio
Vuoi la pizza tiepida o calda?



COME DIFFERENZIARMI
RISPETTO ALLA CONCORRENZA

Esercitazione in aula



PUNTI DI FORZA E DEBOLEZZA

Esercitazione in aula



Le 5 forze competitive (Porter)

Potere contrattuale

Minaccia Minaccia
di - ~ di
entrlare { CONCOR RENTI \ sostituzione
R DEL SETTORE E
Rivalita tra le SOS

\_ /mprese esistenti )

!

Potere contrattuale




Consumer & Business Marketing

Descrittore
segmento

Prodotti/Mercati

éNSUMO

- Eta, sesso, razza

- Reddito

- Dimensioni famiglia

- Fase ciclo vita

- Localizzazione geografica
- Stile di vita

\

G DUSTRIALE

- Tipologia del settore

- Localizzazione geografica
- Dimensioni del fatturato
- Tecnologia adottata

- Redditivita

- Cultura manageriale

Situazioni
di acquisto
Utilizzo
Consumo

- Volume di acquisto

- Fedelta alla marca

- Comportamento di acquisto
- Importanza dell’acquisto

\ - Scopo dell’acquisto /

- Criteri di scelta

A

- Tipo di applicazione

- Importanza dell’acquisto

- Volume di acquisto

- Frequenza di acquisto

- Comportamento di acquist
- Criteri di scelta




dalla domanda reale
alla domanda del prodotto dell’azienda

|-
: < |

J

J

Domanda del prodotto/servizio
b
Scelta del target

[[

[
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Il Marketing & apprendimento continuo

(1

\

Individuare le attivita del marketing

Fase di ) Fase_ di . Fase di controllo per le quali sia possibile fissare
programmazione realizzazione obiettivi, valutare prestazioni
(vendite, risultati), imputare costi e
Piano di ] ( Obiettivi di definire re.s!)c‘msabilité (centri di
marketin marketin responsabilita)
g J L g \2 Individuare le attivita critiche /
Individuazione
cause di
dEi riSUItati scostamento
( Azioni di

L marketing

Valutazione
dei risultati
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La Pianificazione Idea d’impresa

Consolida
2 anni

Inizio Attivita’
1 anno

Time to Market
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Date Cardine per lo start-up

1° Idea d’impresa

\

&

January

S MTWT F S
1.2 3.4 516 7

~—~4q 9 101112 )3 14

1516 17 18 19 20 21
22 23 24 25 26 27 28
29 30 31

May

S MTWT F S

2° Idea d’impresa

Apertura P. IVA <

/

Ordini Fornitori

1 2 3 4
6 7 8 9101112
13141516 17 18 19

20 2122 23 24

31
Septembe
S M W T F S

2013

February March
S MTWT F S S MTWT F
12 3 4 i 7

56 78 9101 4 56 7 8 9

2 3456 7
8 91011121314

12131415 16 17 18 111213141516 )7
19 20 21 22 23 24 25 18 19 20 21 22 23 34

26 27 28 29 25 26 27 28 29 30 J1
June July
S MTWT F S S MTWT F S
1 2 1 2
3 6 7 8 9 89 10 11 12 13 14

1516 17 18 19 20 21

1718 19 20 2 23 22 23 24 25 26 27 28

24 25 26727 28 29 30 29 30 31
October November

S MTWT F S S M TWT F S
1 23 456 1 2 3

15 16 17 18 19 20 21
22 23 2 6 27 28
29 30

August
S MTWT F S
12 3 4
56 78 9101
12 13141516 17 18
19 20 21 22 23 24 25
26 27 28 29 30 31

December
SMTWT F S

CORSO
| CCIAAVE

— Ricerca
di mercato

Inizio
attivita

16 17 18 19 20 21 22
23 24 25 26 27 28 29
30

4 56 7 8 910
111213141516 17
18 19 20 21 22 23 24
25 26 27 28 29 30

7—8—9 10 11 12 13
14 1516 17 18 19 20
21 22 23 24 25 26 27
28 29 30 31

2 3456 78
9 101112131415
16 17 18 19 20 21 22
23 24 25 26 27 28 29
30 31

Gennaio 2013:
Settembre 2013:

1° idea d’impresa
inizio attivita’
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Il Marketing



di che cosa parliamo,
quando parliamo
di Marketing?



PHILIP KOTLER

COMPETITIVE Il MKTG permette_dl vendere
ADVANTAGE il prodotto giusto,

SUPERIOR PERFORMANCE al prezzo giusto,
o o e i nel punto vendita giusto,
Michael E. :
al momento giusto,
al cliente giusto,

con la promozione giusta......

4

4 R

Le 4 P del MKTG:
PRODOTTO
PREZZO
PUNTO VENDITA
PROMOZIONE

o %

=\

/ bl Y
KOTLER

rbomicy oo U Porter




Il MKTG e’ solo per le grandi aziende,
Io sono troppo piccolo, e’ lusso che non posso permettermi
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Il Marketing
non
si definisce



Il Marketing

si applica.



Il Marketing dell’Acqua:
2 casi opposti a confronto
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- gamaic
VIMENT!

ZRI(ARICHE - 2 LITRI DI
CONCENTRATE = DETERGENIE

s

=

OO 108 DRSNS

FAGRUM

\4
e

i
Hi)



Vantaggi:

-90% plastica, meno camion, meno CO2
risparmio 50% sul Prezzo di Vendita,

meno peso nella borsa della spesa
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Lo Spot




La Comunicazione Stampa

X
’ s.alvarrblen?e

(eml“SlOl perché paghi la plastica?

Compra solo la forza pulente!

a - 90% PLASTICA - 50% SPESA
Spesa risparmiata, plastica Ssvampata!
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Justus von Liebig
1803-1873

79



80



Vantaggi:

Subito pronto
Facile da usare

Niente sprechi

Prezzo di vendita:

250 ml di brodo

Brodo Star: 0,50 €
Dado in tavoletta: 0,05 €
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Lo Spot







Case history 1
Il MKTG non &
una scienza
esatta

Sintesi del case history 1: ACQUA

Non esiste una formula “magica” del MKTG
Se esiste, non vale per sempre
non vale ovunque,

non vale per tutti.



Il MKTG e’ un metodo di lavoro
che permette di passare
da un approccio amatoriale
ad un approccio piu’ strutturato

e economicamente soddisfacente
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Quando inizia la nostra impresa?

Es. negozio

Il giorno dell’inaugurazione
del negozio

Il giorno del rilascio della
aocnzia €3 Partlta IVA

A Il giorno della costituzione
= < della societa




La mia IMPRESA
nasce il giorno che decido

di mettermi in proprio.

¥

Si puo’ FARE !
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Una Speranza:

tutti abbiamo un mercato.
Se lavoriamo bene,

ci verra’ riconosciuto

il nostro valore.

Una dura verita’:

il mercato va avanti anche senza
di noi...

...hessuno ci aspetta!
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