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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 
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LABORATORIO DI AUTOIMPRENDITORIALITA’ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Da definire:  CONSULENZA PERSONALIZZATA  
   2 ORE a scelta tra: 
   
  Marketing 
  Finanza & Fiscalità 
  Business Plan 
   
 



 
 

Avete inziato a scrivere  
il Business Plan ? 
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Vi fidereste ad investire i vostri soldi 
senza un progetto scritto? 
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I Pilastri del Business Plan 

 1) Il profilo del futuro imprenditore 

 2) l’idea di Business 

 3) La visione dell’impresa nel futuro 

 4) Trasparenza dei dati economici 
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Laboratorio per Fare Impresa 

CANALE TV  

CONSULENZA DI 
COMUNICAZIONE   
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Progetti d’Impresa Editoriale  
o  

Progetti Editoriali ? 



Progetto d’impresa editoriale 

10 

1. Economicamente sostenibile e remunerativa 
2. Orizzonte temporale di lungo periodo 
3. Organizzazione formale  
4. Status giuridico 
5. Clienti, Fornitori, Entrate, Uscite 
6. Capitale proprio, terzi, soci, Business Angel, 

crowd-funding 
 

 



Progetto editoriale 
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1. Su incarico o in tentata vendita 
2. Orizzonte temporale di breve periodo (mesi) 
3. Prevalente Organizzazione informale 
4. Status giuridico non richiesto 
5. Clienti, Fornitori, Entrate, Uscite 
6. Capitale proprio, Crowd-funding 
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Progetto editoriale 
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Progetto editoriale 
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Come NOI 
(non solo giornalisti) 

 
 

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

 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 attività: Aprile 2012 

 Clienti già attivi: no 
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Wedding Planner di Alice 

 Impresa: Wedding Planner di Alice 

 Imprenditrice: Alice Zielo  

 Team: da sola 

 Competenze: Organizzazione,  

 capacità commerciali e relazionali 

 Oggetto: Organizzazione Eventi 

 Sede: San Vendemiano (TV) 

 Clienti: privati 

 Inizio attività: Aprile 2012 

 Clienti già 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, capacità relazionali 

 Oggetto: Laboratorio Artistico Musicale 

 Clienti: Privati, imprese/enti x eventi musicali 

 Sede: Vittorio Veneto (TV) 

 Inizio attività: Maggio 2012 

 Clienti già attivi: si 
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Frenza 

 Impresa: Frenza 

 Imprenditrice: Francesca Guizzo 

 Team: da sola 

 Competenze: grafica e design,  

 forte volontà e perseveranza  

 Oggetto: Grafica Pubblicitaria 

 Clienti: imprese/agenzie grafiche 

 Sede: Treviso 

 Inizio attività: Maggio 2012 

 Clienti già attivi: si 
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La Dame Rouge 

 Impresa: La Dame Rouge 

 Imprenditrice: Roberta Ziero  

 Team: da sola 

 Competenze: sommelier, bartender in hotel,  

     vendita in negozio di vini, capavità relazionali 

 Oggetto: Vendita al dettaglio di vino 

 Clienti: privati, ristoranti 

 Sede: Treviso 

 Inizio attività: Giugno 2012 

 Clienti già 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, curiosità 

 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 attività: Agosto 2012 

 Clienti già 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, capacità relazionale 

 Oggetto: Vendita Accessori Oggettistica 

 Clienti: privati 

 Sede: Treviso 

 Inizio attività: Settembre 2012 

 Clienti già attivi: no 
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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, solarità,  

 entusiasmo 

 Oggetto: Catering  

 Clienti: Privati 

 Sede: Mogliano (TV) 

 Inizio attività: Ottobre 2012 

 Clienti già attivi: no 
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Febbraio  2013 
Innova di Lanzoni Nereo 
Marketing e Business Plan 
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METTERSI IN PROPRIO 
 
 

.... si può fare ! 
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.... ORA TOCCA A VOI ! 



Esercitazione 
 
 

Il Profilo dell’impresa 
 
 

Consegna: tra 15 minuti 
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LA MIA START UP 

 Impresa: ........................................................... 

 Imprenditore:................................................... 

 Team: ................................................................ 

 Competenze: .................................................... 

 Oggetto: ............................................................ 

 Clienti: ............................................................... 

 Sede: .................................................................. 

 Inizio attività: ..................................................... 

 Clienti già attivi: ................................................. 
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Le Motivazioni nel Mettersi in Proprio 

...si chiude una porta ...Si apre un portone. 

Passione 

Opportunità del Mercato 
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Falsi  “Miti” sul Mettersi in Proprio 

...Così sarò  
più libera. 

...Finalmente  
faccio solo quello  
che mi piace. 

...voglio lavorare  
con i miei amici. 

...ero stanco di  
lavorare  
per gli altri. 

...così mi gestisco 
 meglio. 
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Le Motivazioni nel Mettersi in Proprio 

AREA PER SVILUPPARE 
LA PROPRIA IDEA 

D’IMPRESA 

MARKETING 
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Video 
 “come nascono le buone idee” 

Durata: 4 minuti 



PROCESSO PER LA FORMULAZIONE  
D’IDEA D’IMPRESA 
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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. 
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Gli anni ‘90 sono il Secolo scorso.... 

--- mettersi in proprio oggi  
richiede un approccio sistemico. 

IL NUOVO IMPRENDITORE 
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METTERSI IN PROPRIO 

MOTIVAZIONI 

COME M.I.P. 

EVOLUZIONE  
DEL FARE IMPRESA 

RISORSE 
ECO-FINANZIARIE 

IDEA DI BUSINESS 

CONOSCERE  
IL MERCATO 

ORGANIZZAZIONE 

MARKETING 



ANNO 2011 Stock Imprese 
al 31.12.2012  

ISCRIZIONI  
 NEL 2012 

CESSAZIONI  
NEL 2012 

ITALIA 6.093.000 383.000 364.000 

VENETO 500.000 29.000 32.000 

VENEZIA 78.000 4.913 6.590 

Rapporto Economia in Italia 2012 
Fonte: Unioncamere GENNAIO 2013 

VENEZIA 
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Le Imprese Individuali 
Fonte: Unioncamere Maggio 2012 

IMPRESE INDIVIDUALI 
TASSI DI SOPRAVVIVENZA  

(delle imprese nate 5 anni fa 
 ed ancora in attività) 

 
ANNO 
 2006 

 
ANNO 
2011 

 
VARIAZIONE 
2011 VS 2006 

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

 Quasi la meta’ delle imprese nate 5 anni fa non e’ piu’ in attivita’ nel 2011 
 Maggiore difficolta’ per le impr. individuali rispetto alle altre forme giuridiche 
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Perchè 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 
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Il piano di fattibilità  
(il BP versione Alpha) 
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“Fare Impresa” 
 è plurale, non singolare. 

il fallimento è un evento,  
non una persona. 



…e’ ora di aprire la nostra impresa !!! 
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1) Idea d’impresa 
Che cosa? 
Perche? 

Con chi? 

Settore? 

2) Mercato e 
Concorrenza 

Dove & 
Perchè? 

Io e gli altri 

3) Le Strategie 
Bisogni & 

Clienti 
4 P del mktg 

Il Business Plan  
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4) Aspetti  

Amministrativi 

Forma 
Giuridica 

Staff - HR 

Permessi 
Licenze 

5) Piano 
Produzione 

Processo 
Produttivo 

IN & OUT 

6) Piano degli 
Investimenti 

Macchinari 
Beni 

Immateriali 

Il Business Plan 
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7) Piano 
Economico 

OBJ di 
Fatturato 

OBJ di 
Margine 

8) Piano 
Finanziario 

Impieghi  Fonti 

9) Check –up 
completo 

Sintesi 
Descrittiva 

Sintesi 
Economica 

Il Business Plan 
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Quale Modello di Business 
  

utilizzo  
 

per la mia impresa? 
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Come creo valore per i clienti ? 



Chi sono i nostri clienti ? 
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Che cosa richiedono i clienti ? 

Per che cosa sono disposti  
a pagare i clienti ? 

Quando e quanto sono disposti  
a pagare i clienti ? 



CLIENTI 
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UTENTI 

COMMITTENTI 

PAGATORI 

....  a chi ci rivolgiamo? 



I CLIENTI cercano Soluzioni di Valore 

53 

Alto beneficio con poco sacrificio 
= 

VALORE  



Quali sono i bisogni per il cliente ? 
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3 Aprile 2010.....? 

Quali bisogni soddisfa? 
Natale 2010....l’ho comprato anch’io, 

anche se non so il perchè? 



Come mi differenzio  
rispetto alla concorrenza ? 
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I 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 PIU’ 
Perseguire l’eccellenza, qualità e innovazione con la capacità di trasmettere tali valori alla 
proipria clientela. 

SCAMBIO IN ABBONDANZA 
Dare al cliente più di quello che si aspetta. Non è 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 
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Strategia di Differenziazione 
 

Prodotto o Servizio ? 
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Il mercato delle Pizze a domicilio 
 

Prodotto Servizio 
Vuoi la pizza tiepida o calda? 



COME DIFFERENZIARMI  
RISPETTO ALLA CONCORRENZA 

 
Esercitazione in aula 
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PUNTI DI FORZA E DEBOLEZZA 
 

Esercitazione in aula 
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Le 5 forze competitive (Porter) 

CONCORRENTI 
DEL SETTORE 

 

Rivalità tra le 
imprese esistenti 

 

 FORNITORI 

ACQUIRENTI 

PRODOTTI 
SOSTITUTIVI 

POTENZIALI 
ENTRANTI 

Potere contrattuale 

Potere contrattuale 

Minaccia  
di 

sostituzione 

Minaccia  
di  

entrare 



Consumer & Business Marketing 
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•CONSUMO 
 - Età, sesso, razza 

 - Reddito 
 - Dimensioni famiglia 
 - Fase ciclo vita 
 - Localizzazione geografica 
 - Stile di vita 

 
 - Volume di acquisto 

 - Fedeltà alla marca 
 - Comportamento di acquisto 
 - Importanza dell’acquisto 
 - Scopo dell’acquisto 
 - Criteri di scelta 

•INDUSTRIALE 
 - Tipologia del settore 

 - Localizzazione geografica 
 - Dimensioni del fatturato 
 - Tecnologia adottata 
 - Redditività 
 - Cultura manageriale 

 
 - Tipo di applicazione 

 - Importanza dell’acquisto 
 - Volume di acquisto 
 - Frequenza di acquisto 
 - Comportamento di acquisto 
 - Criteri di scelta 

Descrittore 
segmento 

Situazioni 
di acquisto 
Utilizzo 
Consumo 

Prodotti/Mercati 



dalla domanda reale  
alla domanda del prodotto dell’azienda 
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QUOTA DI MERCATO 
 
• conoscenza del prodotto 

• attrattività del prodotto 
• intenzione di comprare 
• disponibilità del prodotto 
• acquisto del prodotto 



Il Marketing è apprendimento continuo 
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Fase di 
programmazione 

Fase di 
realizzazione 

Fase di controllo 

Piano di 
marketing 

Azioni di 
marketing 

Obiettivi di 
marketing 

Controllo 
dei risultati 

Valutazione 
dei risultati 

Individuazione 
cause di 

scostamento 

Nuovi 
piani 

Nuove 
azioni 

1. Individuare le attività del marketing 
per le quali sia possibile fissare 
obiettivi, valutare prestazioni 
(vendite, risultati), imputare costi e 
definire responsabilità (centri di 
responsabilità) 

2. Individuare le attività critiche 



Start-up            
6 mesi 

 

Inizio Attivita’       
1 anno     

Consolidamento               
2 anni 

Time to Market 
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La Pianificazione Idea d’impresa 



2013 
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Ordini Fornitori 

Inizio  
attività 

  Gennaio 2013:  1° idea d’impresa 
  Settembre 2013: inizio attivita’ 
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Date Cardine per lo start-up 

1° Idea d’impresa 

2° Idea d’impresa 

CORSO 
CCIAA VE 

Ricerca  
di mercato 

Apertura P. IVA 
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Il Marketing 
 



di che cosa parliamo,  

quando parliamo  

di Marketing? 
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MKTG  =    GUERRA 

Il MKTG permette di vendere  

il prodotto giusto,  

al prezzo giusto,  

nel punto vendita giusto, 

 al momento giusto,  

al cliente giusto,  

con la promozione giusta…… 

Le Le 4 P del MKTG: 

PRODOTTO 

PREZZO 

PUNTO VENDITA 

PROMOZIONE 
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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 
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Il Marketing 
 

si applica. 
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Il Marketing dell’Acqua: 
2 casi opposti a confronto 
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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 
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La Comunicazione Stampa 
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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 
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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. 
 

 

       

 

 
 
 

 

 

 

Case history 1 
Il MKTG non è 
 una scienza  
esatta 
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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 
Partita IVA 

Il giorno della costituzione 
della società 
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La mia IMPRESA 
 nasce il giorno che decido  

di mettermi in proprio. 

 

Si puo’ FARE !  

Persone 

€…. 

Idea 
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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… 
…nessuno ci aspetta! 
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