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Strumento di Auto Valutazione (Business Diary)

Questo Business Diary ¢ uno strumento di apprendimento e autovalutazione per aiutare a
tracciare 1 progressi del gruppo durante il processo di ideazione di un’impresa sociale. Il
documento ¢ stato pensato per essere utilizzato assieme al mentor che guidera il programma
di formazione della start up sociale, ma pud essere usato anche indipendentemente Si
raccomanda di leggere integralmente il Business Diary prima di intraprendere il percorso di
Social Start Up, in modo di essere consapevoli del processo dal suo inizio alla sua fine.
Questo vi permettera di gestire in maniera efficace le vostre aspettative e quelle del gruppo.

Il Progetto Social Start Up si concentra sui GAS che operano nel settore agro-alimentare. A
tal proposito questo documento include una sezione informativa intitolata Sicurezza, Igiene,
Qualita e Certificazione Alimentare, sviluppata appositamente per questo programma dal
Parco Tecnologico Agroalimentare dell’Umbria 3A, partner del progetto.
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» Cos’¢ un’Impresa Sociale?

Secondo Social Enterprise UK:

- Le Imprese Sociali sono ’attivita che commerciano per uno scopo sociale o
ambientale”, ovvero ‘’attivita con scopi prevalentemente sociali o ambientali, i cui
guadagni sono reinvestiti principalmente per tali propositi nell’azienda stessa o nella
comunita, anziché essere guidate dalla necessita di massimizzare il profitto per

azionisti e proprietari’’.

. “Ci sono Imprese Sociali di tutte le dimensioni, dai piccoli caffé comunitari
alle grandi organizzazioni internazionali, ma in genere vengono avviate da una
singola persona o da un gruppo con una passione particolare o dotato di grande
motivazione. Possono nascere come aziende o partire da gruppi spontanei (senza che
essi avessero la minima intenzione di creare un’azienda)’’.

Una Impresa Sociale PUO”’:

1. Guadagnare il proprio denaro dalla
vendita di prodotti o servizi (o
entrambi).

2. Coprire le proprie spese a lungo
termine grazie alla propria attivita, ma
come la maggior parte dei business, puo
avere bisogno di un aiuto per essere
avviata.

3. Reindirizzare almeno il 50% dei
propri profitti verso il suo scopo sociale
o ambientale.

4. Pagare il suo staff con salari equi.

5. Avere uno scopo O una missione
sociale/ambientale ben definita.

Una Impresa Sociale NON PUO’:

- Esistere per dare profitto ai propri
azionisti.
1. Esistere per arricchire i propri capi.
2. Contare sul volontariato, su
sovvenzioni o su donazioni per
sostentarsi nel lungo periodo.

Esempi di imprese sociali includono:
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Il Programma di formazione Social Start Ups

Lo scopo del progetto “Social Start Ups” ¢ quello di supportare Gruppi di Acquisto Solidale
in Croazia, Francia e Italia nell’avvio di imprese sociali che consentano un aumento del loro
impatto sulle comunita locali.

I GAS in Croazia, Francia e Italia hanno lo scopo di favorire la produzione sostenibile
sostenendo processi di produzione etici, prezzi equi, qualita dei prodotti, consapevolezza del
ciclo naturale e tutela dell’ambiente. Tuttavia, continuano a dover far fronte ad una serie di
problematiche di diversa natura che ne intralciano la crescita e ne limitano I’impatto. Di
conseguenza, il programma Social Start Ups si basa su alcune sessioni, come mostrato di
seguito, che aiutano il gruppo ad affrontare queste sfide e a rafforzare 1’efficacia dei GAS. 1
partecipanti al progetto sono tenuti a prender parte alle sette sessioni di formazione,
attenendosi agli scopi e agli obiettivi impostati dai membri del GAS, completando tutti i
compiti e le responsabilita che gli vengono affidate.

1 Definizione di “Imprenditoria Sociale”
Attivita di Gruppo
Sviluppo dell’Idea (Brainstorming)

2 Strutture, Ruoli e Responsabilita
Comunicazione, Negoziazione e Processo
Decisionale Consultivo tra la Social Start
Up

3 Piano Marketing e Implementazione

4 Vendita, Programmazione finanziaria e
Definizione del Prezzo

5 Piano di Produzione (Selezione del
Produttore, Stoccaggio e Distribuzione)
Sicurezza Alimentare, Igiene, Qualita e
Certificazioni

6 Operazioni di Vendita

7 Consolidamento e Programmazione



Sessione 1: Avviamento

> Introduzione e Lavoro di Gruppo
Quando richiesto dal Mentore, completare le seguenti 14 domande che compongono il Test di

personalita per il Gruppo di Lavoro'.

a) Sono realista in tutto quello che faccio.

b) Mi piace lavorare in gruppo piu che lavorare da
solo.

¢) Mi piace cambiare.

1. a) Preferisco essere pragmatico.
b) Preferisco lavorare con persone nuove.
¢) Preferisco le idee generali ai dettagli.

. a) Sono interessato a fatti e cifre.
b) Sono interessato alle persone, alle loro
personalita ed opinioni.
¢) Sono interessato al pensiero creativo e al
quadro generale.

3. a) Il mio scopo ¢ quello di
trasformare le idee in pratica concreta.
b) Il mio scopo ¢ quello di conoscere
come le idee influenzano le persone
coinvolte.

¢) Il mio scopo ¢ creare cambiamento.

4. a) Andare dritto al punto ¢ il miglior
approccio.

b) Considerare le altre persone e il modo in cui si
sentono ¢ il miglior approccio.

¢) Essere innovativo e pensare ‘fuori dal coro’ ¢ il
miglior approccio.

5. a) Dovremmo parlare delle cose in
maniera chiara e pratica.

b) Dovremmo parlare delle cose in
maniera personale ed aperta.

¢) Dovremmo parlare delle cose in una
maniera astratta e concettuale.

6. a) Sono pragmatico nel mio approccio.
b) Sono aperto nei confronti delle mie emozioni.
¢) Sono avventuroso.

7. a) Mi piace applicare il mio talento
per fare le cose concretamente.

b) Mi piacciono soprattutto i compiti che
prevedono il coinvolgimento di altre
persone.

¢) Mi piace riflettere a fondo sul compito
prima di approcciarmi ad esso.

8. a) Mi piacciono le idee pratiche.
b) Sono una persona aperta.
¢) Mi piace progettare cose nuove.

9. a) Mi piacciono le materie
scientifiche piu di quelle umanistiche e
artistiche.

b) Penso alle emozioni delle altre persone
quando interagisco con loro.

¢) Sono ambizioso.

10. a) Mi piace lavorare con cifre e numeri.

b) Sono una persona compassionevole.

¢) Ho spesso idee innovative e creative che nessun
altro aveva pensato prima.

11. a) Considero ogni prova prima di
prendere una decisione.

b) Sono calmo e tollerante quando lavoro
con le altre persone.

¢) Mi piace pensare a soluzioni insolite
per i problemi.

12. a) Il mio tipo di lavoro ideale ¢ concreto e
funzionale.

b) Sono davvero schietto riguardo alle mie idee.
¢) Sono veloce ad individuare nuove opportunita.

13. a) Approfondisco le cose delle quali
mi occupo..

b) Essere socievole ¢ importante per me.
¢) Comprendo i legami tra le idee.

1Questo Test della Personalita per il Teamwork € stato creato e sviluppato da Haya Al-Dajani per Il

Programma della Compagnia araba INJAZ Al-Arab (2015).




Adesso fai il totale e segna il numero di risposte per ciascuna lettera:

| Risposte A: | Risposte B: | Risposte C:

»  Sviluppodell’ldea (Brainstorming)

Interessi del GAS

Sfideaffrontate dal GAS

Problemi che il GAS cerca di affrontare

Divari di mercato — opportunita per il GAS

La decisione comune da perseguire tramite Social Start Up




> Sessione di Valutazione 1 Per Moltissimo
niente

Completare in maniera individuale questa checklist | 1 2 3 4 S
alla fine della sessione:

- Sono davvero soddisfatto/a di come il Mentore sta
guidando il team.

> Attraverso il questionario della personalita
per il Gruppo di Lavoro, ho acquisito un’idea chiara
di come tutti noi contribuiremo alla Social Start Up.

> Sono soddisfatto/a dei membri del mio
team.
> Sono soddisfatto/a di quello che abbiamo

raggiunto in questa sessione.

> Ho capito I’intero contenuto di questa
sessione.
> Credo di riuscire a completare 1 compiti e le

azioni che mi sono state assegnate.

> Mi sento sopraffatto/a dal processo che
stiamo intraprendendo.

» Attivita da completare prima della Sessione 2

1. Raccogliere tuti i dati disponibili e rilevanti riguardo all’idea concordata.

2. Ricercare ’idea concordata con gli altri membri del GAS, altre parti interessate e
membri della rete. Inserisci qui i tuoi risultati:



Sessione 2: La struttura della Social Start Up

1. 1l tipo di organizzazione concordata (struttura) per la vostra start up sociale &: (cerchia
la tipologia scelta):

Informale Collaborativa Associazione

2. Truoli concordati e le loro responsabilita sono: (si prega di inserirli nella tabella)

Ruoli Tipici prevedono: Responsabilita

Contabile

Responsabile Marketing
Presidente
Responsabile Produzione

Addetto alle Relazioni
Pubbliche

Responsabile Vendite
Segretario
Tesoriere

Vice Presidente

I1 mio ruolo e le mie responsabilita all’interno della start up sociale sono:
(si prega di scriverle qui)



> 11 Protocollo del Processo Decisionale Consultivo Concordato (si
prega di inserirlo qui):



Si

> Valutazione Sessione 2

prega di prendere qualche minuto per

completare questa lista individualmente alla fine

della sessione:

Per Moboltissimo
nulla
1 5

a. Sono molto soddisfatto del mentor che guida il
gruppo.

b.  Sono molto soddisfatto del tipo di organizzazione
concordato per la nostra start up sociale.

c. Sono soddisfatto dei membri del mio gruppo.

d. Sono soddisfatto di cio che abbiamo ottenuto in
questa sessione.

e. Ho compreso a pieno i contenuti di questa
sessione.

f.  Sono molto soddisfatto dei ruoli e le responsabilita
che abbiamo concordato in questa sessione.

g. Sono molto soddisfatto del mio ruolo e le mie
responsabilita nella start up sociale.

h. Sono fiducioso di poter completare le attivita e le

azioni che mi sono state affidate.

Mi sento sopraffatto da processo che stiamo
avviando.

» Attivita da completare prima della Sessione 3

1. Completare la sezione della sessione sul business diary.

2. Altre attivita come previste dal team — elencarle qui:

10




Sessione 3: Pianificazione del Marketing e Implementazione
» Strumenti di Analisi Marketing

PESTLE: L’analisi PESTLE consente di identificare i fattori politici, economici, sociali,
tecnologici, legali e ambientali che possono influenzare il vostro GAS e la vostra impresa
sociale, adesso e in futuro. Esso mostra la comprensione del contesto in cui la start up sociale
si trovera a operare € come si prevede di affrontare questi fattori. Rimanendo consapevoli
delle tendenze e dei cambiamenti dell’ambiente, la vostra start up sociale potra acquisire un
vantaggio competitivo.

Analisi PESTLE

Fattori: FavorevoliallaStart Up

Politici

Economici

Sociali

Tecnologici

Legali

Ambientali
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Analisi SWOT

Favorevoli per la Start Up

PUNTI DI FORZA PUNTI DEBOLI

(Strenghs) (Weaknesses)

OPPORTUNITA MINACCE

(Opportunities) (Threats)

» Identita della Start Up Sociale
1. Nome della Start Up Sociale:

Il nome scelto deve essere:

Breve e accattivante

Creativo € nuovo

Facile da ricordare

Facile da pronunciare

Legale

Nazionale / internazionale

Il “.com’, Twitter e la pagina Facebook devono essere disponibili per questo
Senza tempo piuttosto che di tendenza

Non ambiguo su Google

2. Logo: come il nome, anche il logo rimarra con la start up sociale possibilmente per
sempre! Per questo deve essere indimenticabile e rappresentare efficacemente la start
up in sé€, che si riflette nella scelta del nome, la sua missione, la sua idea, la sua
visione del futuro. Dovete assicurarvi che il logo risulti bene sia a colori che in bianco
e nero e che sia facilmente ridimensionabile.

3. Valori, Visione, e Missione: Combinati insieme 1 valori, la visione e la missione
guidano la start up sociale e le sue operazioni. Questi devono essere concordati da

12



tutti 1 partecipanti di tanto in tanto e chiaramente comunicati a tutte le parti interessate

attraverso il marketing e le operazioni.

Abbozza qui i valori, la visione e la
missione per la Start Up Sociale

Valori: sostengono la start up sociale e
guidano il suo comportamento. Questi valori
dovrebbero essere resi espliciti dalla
missione della start up.

Visione: questo ¢ cio che che la start up
sociale si sforza di raggiungere. Si tratta del
vostro sogno su dove si vuole essere in
futuro. La visione indirizza e guida la start up
sociale descrivendo cosa si deve raggiungere
per avere successo.

Missione: in una o due frasi la missione deve
comunicare chiaramente i valori, la finalita e
il servizio della start up sociale. Si tratta di
una dichiarazione precisa di come sara
raggiunta la visione.

13




» Sviluppo di un Piano di Marketing efficace

Un piano marketing efficace aiutera la start up sociale a:
1. Attrarre sia nuovi clienti che a fidelizzare quelli abituali
2. Mantenere i clienti esistenti e incoraggiarli ad acquistare maggiormente da voi e su
base regolare
3. Pensare alla sostenibilita delle start up sociali

La chiave per il marketing di un’impresa sociale di successo, in un determinato ambiente, ¢
quella di attuare un piano con una o piu delle seguenti strategie:

e Attrazione di piu clienti.

e Mantenimento clienti.

e Aumento della quantita media di vendite.

e Aumento della quantita degli acquisti dei clienti e la loro frequenza.

Per realizzare un piano di marketing efficace, tenerlo effettivo, chiaro e conciso, in modo che
tutti 1 partecipanti possano rendersi ben operativi.

1. Elevator pitch: breve e dritto al punto! Questa ¢ 1I’opportunita unica di attrarre clienti
/ investitori / partner attraverso una brillante affermazione, di massimo un minuto, su
cosa sia la vostra start up sociale. Scrivi qui I’elevator pitch concordato in modo da
memorizzarlo e usarlo quando parli con le persone interessate:

14



2. Definizione dei canali di Marketing

Canali di Marketing

Su una scala 1 — 5, valuta quanto questo canale sia efficace per il
raggiungimento dei clienti

Per nulla Moltissimo

1 2 3 4 5

Ampliare questa tabella includendo piu canali di marketing.

15




3. Scegliere il percorso di mercato

Il percorso di commercializzazione adottato sara largamente dipendente dal prodotto o dal
servizio che si sta vendendo e dal segmento di mercato su cui si sta puntando. Esempi pratici
includono la vendita diretta ai consumatori, oppure il commercio su internet, la vendita
tramite agenti commerciali, contraenti, etc.

Elencare qui il/i percorso/i di mercato scelto/i e giustificare queste scelte:

1.

2.

Adesso elenca i percorsi alternativi di mercato nel caso in cui i percorsi iniziali non
dessero i risultati attesi:

16



Programma del Piano Marketing per la sua
implementazione

Partecipante/i
Responsabile/i

Data
d’inizio

Data di
Fine

Date per
la
ripetizione
dell’azione

Ulteriori
competenze
Necessarie

Ulteriori
competenze
Assicurate

Costi

98]

11.

Dare un marchio alla start up sociale, al

prodotto/servizio
Creazione di messaggi di comunicazione
marketing:

a. L’elevator pitch
b. Il messaggio piu lungo

Identificazione dei canali di marketing
Creazione di un piano per ogni canale di
marketing
Impostazione di social media (se applicabile);
Facebook
Canale YouTube
Twitter
Linked In
INSTAGRAM
Includi qualunque altro sia
rilevante per la vostra start up
sociale
Allestimento e partecipazione a riunioni ed
eventi per creare rete
Creazione di un sito web (se applicabile)
Creazione di materiale promozionale
stampabile — poster, brochure, ecc.
Scrittura di comunicati stampa

cao o

o™

. Partecipazione a mostre, fiere e altri eventi —

elencali dettagliatamente qui
Identificazione di percorsi di mercato

17




12. Creazione di un piano marketing per ogni
percorso di mercato identificato

COSTITOTALI

Espandere questa tabella per includere attivita piu rilevanti.
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> Valutazione Sessione 3

Si prega di prendere qualche minuto per completare
questa lista individualmente alla fine della sessione:

Per Moboltissimo
nulla
1 5

a. Sono molto soddisfatto del mentor che guida il
gruppo.

b. Sono molto soddisfatto del piano di marketing che ¢
stato progettato e concordato per la nostra start up
sociale.

c. Penso che il nome e il logo della start up sociale
siano eccellenti.

d. Sono completamente d’accordo con i valori, la
visione e la missione che abbiamo accordato.

e. Sono soddisfatto dei membri del mio gruppo.

f. Sono soddisfatto di cio che si € raggiunto in questa
sessione.

g. Ho compreso a pieno i contenuti di questa sessione.

h. Sono molto soddisfatto del mio ruolo e delle
responsabilita all’interno della start up sociale.

i.  Sono fiducioso di poter completare le attivita e le
azioni che mi sono state affidate.

j.  Mi sento sopraffatto da processo che stiamo
avviando.

19




» Attivita da completare prima della Sessione 4

1. Completare le analisi PESTLE e SWOT se non sono state completate durante la sessione.
2. Finalizzare il nome e il logo della start up sociale.

3. Finalizzare i valori, visione ¢ la missione della start up sociale.

4. Finalizzare il piano marketing e 1 suoi costi.

5. Iniziare la realizzazione del piano marketing.

6. Preparare una presentazione dell’implementazione del piano marketing da presentare al

mentor durante la Sessione 4.

20



Sessione 4: Vendite programmazione finanziaria e definizione del prezzo

Revisione degli Obiettivi di Vendita

1.

10.

11.

Volume di vendite mensili

Volume di nuove adesioni per mese
Ricavi Mensili

Ricavi Annuali

Obiettivi di profitto per mese

Numero di richieste di adesione per mese
Numero di richieste di vendita per mese

Tassi di conversione vendite per mese

Volume del traffico generato dal sito web per mese

Numero di contratti vinti al mese

Numero di comunicati stampa rilasciati e articoli pubblicati

al mese

Mese 1 Mese 2

Numero
Attuale

Numero
Target

Numero
Attuale

Numero
Target

Aggiungi e cancella le voci che

sono rilevanti o meno per la
vostra start up sociale

Mese 3

Numero
Target

Numero
Attuale
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Prosecuzione / Revisione degli Obiettivi di Vendita

1. Volume di vendite mensili

2. Volume di nuove adesioni per mese

3. Ricavi Mensili

4. Ricavi Annuali

5. Obiettivi di profitto per mese

6. Numero di richieste di adesione per mese
7. Numero di richieste di vendita per mese

8. Tassi di conversione vendite per mese

9. Volume del traffico generato dal sito web per mese

10. Numero di contratti vinti al mese

11.  Numero di comunicati stampa rilasciati

pubblicati al mese

e articoli

Mese 4 Mese 5

Numero
Attuale

Numero Numero Numero
Target Attuale Target

Aggiungi e cancella le voci che

sono rilevanti o meno per la
vostra start up sociale

Mese 6

Numero
Target

Numero
Attuale
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e Modello dei Flussi di Cassa Attesi (disponibile come file EXCEL)

RENDICONTO FINANZIARIO

DINAMICO DELLA START UPs
Aggiungi voci pil rilevanti e
cancella le voci non rilevanti sedpost MeseS5post Mese6post Mese7post Mese 8 post
per la vostra start up so ciale formazione formazione formazione formazione
RICEVUTE
Adesioni 0 0 0 0
Prodotto/Servizio Assistenza 0 0 0 0 0 0 0 0
Sponsorizzazione 0 0 0 0 0 0 0 0
Aggiungi piu voci che siano rilevanti per la
vostra start up sociale 0 0 0 0 0 0 0 0
Altre entrate 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTALE RICEVUTE 0 0 0 0 0 0 0 0
PAGAMENTI:
COSTI DIRETTI
Materiali 0 0 0 0 0 0 0 0
Scorta 0 0 0 0 0 0 0 0
Imballaggi 0 0 0 0 0 0 0 0
Aggiungi piu voci che siano rilevanti per la
ial
vostra start up sociale 0 0 0 0 0 0 0 0
Aggiungi piul voci che siano rilevanti per la
tra start ial
vostra start up sociale 0 0 0 0 0 0 0 0
SPESE GENERALI
Contabilita 0 0 0 0 0 0 0 0
Tasse Bancarie 0 0 0 0 0 0 0 0
Pulizia 0 0 0 0 0 0 0 0
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Trasporto e spedizione

Assicurazione

Interessi

Marketing e pubblicita

Spese degli autoveicoli

Elettricita

Affitto

Riparazioni e Manutenzione

Stipendi

Bonus

Cartoleria

Sottoscrizioni

Tasse

Telefono

Uniformi

Sito web e manutenzione
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Aggiungi piu voci che siano rilevanti per la
vostra start up sociale

TOTALE PAGAMENTI IN CONTANTI

FLUSSO DI CASSA NETTO

Apertura conto in Banca

CHIUSURA BILANCIO BANCARIO
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v" Analisi Costi Benefici

Questa analisi permette di guardare ai costi previsti di una voce contro i suoi benefici attesi,
per determinare la migliore e/o il piu redditizio corso d’azione. Il miglior modo per
dimostrarlo ¢ fare un esempio!

Esempio: Un’Analisi di costi benefici per ’acquisto di un nuovo sistema informatico per
la start up sociale

Un nuovo sistema informatico costera I benefici di questo nuovo sistema
quanto segue: informatico saranno:
v’ Attrezzatura v' Miglioramento dell’assistenza clienti
v Formazione v Capacita di intraprendere marketing e
v Tempo (formazione, trasferimento da un vendite basandosi su internet
sistema all’altro, adeguamento al nuovo v/ Miglioramento gestione vendite
sistema, ecc.) v Presenza basata sul web piu efficace
v’ Perdita di concentrazione sul marketing v Aumento efficienza

e le vendite durante il trasferimento al
nuovo sistema
Totale = Euro 10,000 Totale = Euro 18,000

10,000 / 18,000 = 0.555 dei benefici

Questo significa che se sara acquistato, servira meno di un anno per recuperare I’intero costo del
nuovo sistema informatico, cosi questi costi rappresentano il 55% dei benefici.

v' Analisi del Punto di Equilibrio (Punto di Pareggio)

Questa analisi permette di identificare il punto di Pareggio: Vendite/Clienti=Costi. Quindi, ¢
un indicatore del volume delle vendite e dei clienti membri necessari a coprire i costi della
SSU.

Per determinare il punto di Pareggio, servira:
1. Aver fissato tutti i costi,
2. Aver fissato la variabile dei costi di produzione di un solo elemento

Una volta precisati questi elementi, si puo calcolare il Pareggio d’equilibrio.
I1 miglior modo per dimostrare come calcolarlo ¢ tramite casi pratici:



Esempio: Calcolo del punto di Equilibrio

1. Totale per i Costi Fissi:
Euro 1,500 al mese

(incluso affitto, assicurazione,
attrezzatura per ufficio, ecc.)

2. Costo variabile di produzione
di una lattina di bevanda:

10 centesimi (che sono Euro 0,10)

3. Prezzo di vendita al cliente /
membro:

25 centesimi (che sono Euro 0,25)

4. Contributo di ciascun
prodotto ai costi fissi:

prezzo di vendita — costo variabile ) ) . L
Pertanto il contributo di ogni lattina venduta ¢:

25cent — 10cent = 15cent (Euro 0,15)

5. Punto di Equilibrio:

Costi Fissi / Contributo Pertanto per 031091are qufmte lattm‘e € nece.ssarlo 51a‘mo
vendute per raggiungere il punto di pareggio e coprire

tutti 1 costi:

1.500 /0,15 =10.000 lattine

Cosi, sara necessario vendere 10.000 lattine per raggiungere il punto di pareggio e
coprire tutti i costi.

Ogni lattina venduta oltre le 10.000 potra dare un contributo ai profitti della start up
sociale.

Se tale importo di vendita e attuabile, allora ci sara un obiettivo di vendita verso cui
lavorare; se non fosse possibile si dovrebbe considerare:

1. Aumento o diminuzione del prezzo di vendita
2. Identificazione delle aree in cui si potrebbero fare modifiche ai costi fissi e/o
variabili
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v' Operational gearing’

1. L'OperationalGearing della SSU ¢ 1'effetto dei costi fissi nella relazione tra le
vendite e 1 profitti operativi. Se non ci fosse OperationalGearing, i profitti operativi
dovrebbero aumentare allo stesso modo delle vendite (se nessun altro elemento ¢

cambiato).
2. L'effetto dell'OperationalGearing ¢ semplice, importante ma spesso trascurato.
3. L'OperationalGearing aumenta sei costi fissi sono alti.

Considera il seguente esempio:

1. Due imprese con una diversa

struttura dei costi ma che
ricavano gli stessi profitti

2. Adesso supponiamo che entrambe
aumentino e loro vendite del 50%

Impresa A Impresa B Impresa A Impresa B
Vendite 1,000,000 1,000,000 1,500,000 1,500,000
(700,000 + 350,000) |(800,000 + 400,000)
Costi Variabili 700,000 800,000
1,050,000 1,200,000
Costi Fissi 200,000 100,000 200,000 100,000
Risultato Operativo 100,000 100,000 250,000 200,000

Osserviamo che I’Impresa A ha un'OperationalGearing piu alto, producendo 2.5x di ulteriore
profitto del precedente 50% delle vendite aumentate, mentre 1’Impresa B ha solamente

duplicato i profitti.

2 Questa sezione ¢ adattata da http://moneyterms.co.uk/operational _gearing/
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v’ Prezzi

Strategia di prezzo concordata:

Scenari di prezzo: Idealmente si dovrebbe identificare un range di possibili prezzi che
riflettano:

1. Scenario migliore

» Scenario nella media Tutti e 3 gli scenari devono tenere conto del punto di

pareggio

3. Scenario peggiore
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Si

> Valutazione Sessione 4

prega di prendere qualche minuto per

completare questa lista individualmente alla fine
della sessione:

Per Moboltissimo
nulla
1 5

a. Sono molto soddisfatto del mentor che guida il
gruppo.

b. Sono molto soddisfatto dell’implementazione del
piano marketing che ¢ stato progettato e
concordato per la nostra start-up sociale.

c. Sono molto soddisfatto degli obiettivi di vendita
che sono stati identificati in questa sessione.

d. Sono molto soddisfatto dell’analisi finanziaria che
abbiamo completato in questa sessione.

e. Sono completamente d’accordo con gli scenari
d’equilibrio che abbiamo completato.

f.  Sono soddisfatto dei membri del mio gruppo.

g. Sono soddisfatto di cio che abbiamo ottenuto in
questa sessione.

h. Ho compreso a pieno i contenuti di questa
sessione.

i.  Sono molto soddisfatto del mio ruolo e delle mie
responsabilita nella start up sociale.

j- Sono fiducioso di poter completare le attivita e le
azioni che mi sono state affidate.

k. Mi sento sopraffatto dal processo che stiamo

avviando.
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Attivita da completare prima della Sessione 5

Continuare a creare 1 materiali per il marketing, la strategia e tutto quello che ne ¢
connesso.

Lavorare al modello di Flussi di Cassa

Completare tutti gli strumenti finanziari: analisi costi/benefici, il Pareggio,
'OperationalGearing, il listino prezzi.

Preparare una presentazione del piano finanziario € 1 documenti per aggiornare il
mentore nella Sessione 5.
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Sessione 5: Produzione

> Progettazione Prodotto:

Essenziale Opzionale

a. Aspetti Funzionali
della Progettazione

b. Esigenze legali specifiche

Rifletti e scrivi di seguito:

l.

=~

Qual ¢ lo scopo del prodotto?

In quali modi potrebbe funzionare?

11 prodotto ¢ facilmente fruibile/ consumabile per tutti oppure necessita di
specifiche capacita / caratteristiche per farlo?

Qual ¢ il target di vendita? Quali sono le funzioni del prodotto e come si potrebbe
consumare / usare?

Cosa lo rende unico? E chiaro questo aspetto oppure necessita di complicati
processi e dettagliate istruzioni?

Come puo il cliente accertarsi che il prodotto risponda alla qualita attesa?

Come puo essere “aggiustato” (se necessario)?

E un prodotto che viene acquistato una volta nella vita o il cliente avra bisogno e
voglia di ripetere 1'acquisto spesso?

Prendere nota:
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> Standard e Aspettative della Produzione:

Punti che sono stati considerati, discussi e concordati dai partecipanti:

Standard / Punti concordati Azioni concordate
Aspettative

Qualita del prodotto /

servizio

Controllo qualita

Selezione Produttori

Confezionamento

Immagazzinamento

Distribuzione

Efficienza del processo

produttivo

Salute e Sicurezza

Certificazione
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> Sicurezza, Igiene e Qualita Alimentare e Certificazione:

1. Sicurezza Alimentare

Se la vostra impresa sociale si occupa di prodotti alimentari, ¢ necessario:

a) Garantire che il prodotto alimentare sia sicuro da mangiare;

b) garantire che al prodotto alimentare non sia aggiunto o tolto nulla, e che non sia
stato trattato in modo da essere dannoso da consumare;

c) garantire che il prodotto alimentare ¢ della qualita che si ¢ dichiarata;

d) garantire che non si sta ingannando il consumatore nel modo in cui il prodotto
alimentare ¢ etichettato, pubblicizzato o commercializzato;

e) garantire la tracciabilita del prodotto alimentare, mantenendo le documentazioni
sulla fonte del prodotto alimentare, in modo da mostrare queste informazioni
quando richiesto;

f) ritirare i prodotti non sicuri € completare un rapporto sull’incidente;

g) spiegare perché il prodotto alimentare ¢ stato ritirato o segnalato, per esempio
attraverso un volantino o un poster o attraverso 1 social media;

h) mostrare il punteggio di igiene alimentare (se si vende il prodotto alimentare
direttamente al pubblico);

Se vengono utilizzati additivi nei prodotti alimentari, ¢ necessario:

1) usare solamente quelli approvati;

j) usarli solo se sono approvati per 1’uso nello specifico prodotto alimentare;
k) assicurare che 1’additivo alimentare non superi il livello massimo consentito.

2. Igiene Alimentare

Parte del rispetto della sicurezza alimentare e la gestione dell’igiene, che puo essere
effettuata attraverso il Piano (HACCP) Analisi dei Rischi e Controllo dei Punti Critici.
Questo ¢ un requisito per ogni organizzazione che si occupi della manipolazione e
vendita di alimenti, in modo da proteggere il cibo da rischi biologici, chimici e fisici
per la sicurezza.

Materiali a Contatto Alimentare

Materiali e imballaggi che ci si puo ragionevolmente aspettare entrino in contatto con
gli alimenti, vengono chiamati ‘materiali a contatto alimentare’. Questi includono:

o imballaggi;

o attrezzature per la trasformazione alimentare;

e pentole;

o superfici di lavoro.

Per mantenere i prodotti alimentare sicuri per il consumo:
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e fare in modo che 1 materiali a contatto con gli alimenti non trasferiscano nulla al
cibo che toccano;

e fare in modo che i materiali a contatto con gli alimenti non cambino il cibo che
toccano;

e quando ispezionati, essere in grado di mostrare da dove vengano i materiali a
contatto con gli alimenti.

Batteri e intossicazioni alimentari

Per mantenere il cibo al sicuro dai batteri ¢ necessario seguire il piano HAACP. 1
batteri che causano seri problemi di salute sono:

e E.coli O157 e campylobacter;

o Salmonella, in particolare con lo stoccaggio e il maneggiamento delle uova.

Formazione all’igiene alimentare

I datori di lavoro sono responsabili per la formazione dell’igiene del personale. Puo
essere fatta attraverso un programma di formazione formale o informale, ad esempio
una formazione sul lavoro o uno studio individuale.

Allergie alimentari
Se siete un rivenditore di cibo o un catering ¢ necessario gestire le allergie alimentari
durante la preparazione e la vendita dei prodotti alimentari.

Ispezioni alimentari

E possibile essere ispezionati da autorita nazionali specifiche in base a
leggi/direttive/regolamenti in qualsiasi punto del processo di produzione e
distribuzione alimentare.

3. Qualita alimentare

La qualita alimentare rappresenta le caratteristiche interne (es. chimiche, fisiche,
microbiche) ed esterne (es. aspetto, consistenza e sapore) del cibo che sono accettabili
per 1 consumatori. La qualita alimentare ¢ un importante requisito della produzione
alimentare, perché i consumatori di alimenti sono suscettibili a ogni forma di
contaminazione che possa avvenire durante il processo produttivo. Oltre alla qualita
degli ingredienti ci sono i requisiti igienico-sanitari. La qualita del cibo prevede anche
la tracciabilita del prodotto, es. gli ingredienti e i fornitori di imballaggi, dovrebbe
essere richiesto un richiamo al prodotto. Si occupano anche delle questioni di
etichettamento per garantire che gli ingredienti e le informazioni nutrizionali siano
corretti.

Uno degli aspetti piu importanti che sottolineano la qualita del cibo ¢ il suo
riconoscimento tra gli stakeholder. Il riconoscimento ¢ dovuto alle norme che
descrivono il prodotto alimentare, queste norme sono usate come standard di
riferimento nei processi di certificazione del prodotto, da parte di Enti di
Certificazione indipendenti.
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4. Certificazione

Nel caso piu semplice la valutazione di conformita significa controllare che 1 prodotti,
1 materiali, 1 servizi, 1 sistemi o le persone siano all’altezza delle specifiche di una
norma pertinente. Per esempio un cliente potrebbe controllare che il prodotto ordinato
da un fornitore soddisfi lo scopo per il quale ¢ stato richiesto. Uno dei modi piu
efficaci per fare questo ¢ quando le specifiche di un prodotto siano state definite da
una Norma Internazionale; in questo modo sia il fornitore che il cliente sono sulla
stessa linea d’onda, anche se in Pesi differenti, perché usano entrambi gli stessi
riferimenti.

L’importanza della Certificazione dei Prodotti

Oggi molto prodotti richiedono le prove di conformita alle specifiche, la conformita
alla sicurezza, o altre norme prima di essere messi sul mercato. Anche semplici
prodotti possono richiedere una documentazione tecnica che includa i dati dei test.
Non ¢ sempre pratico che queste attivita siano svolte dai fornitori o dai clienti, cosi
spesso si coinvolgono enti terzi specializzati. Inoltre la legislazione nazionale puo
richiedere che il test sia effettuato da organismi indipendenti, in particolare quando i
prodotti hanno implicazione sulla salute o sull’ambiente. In realta la valutazione di
conformita ¢ diventata una componente importante del commercio mondiale, ed ¢
spesso effettuata da organizzazioni specializzate, quali enti di ispezione e di
certificazione e laboratori di prova.

Obiettivi della Certificazione del Prodotto:
1. Indirizzare le necessita dei consumatori, utenti e piu generalmente, tutte le

parti interessate, dando fiducia riguardo al rispetto dei requisiti specifici.

2. Consentire ai fornitori di dimostrare al mercato che ¢ stato attestato, da enti
terzi e imparziali, il soddisfacimento dei requisiti specifici da parte dei propri
prodotti.

3. Dare fiducia a coloro che sono interessati al soddisfacimento dei requisiti, e
sufficiente valore cosi che i fornitori possano effettivamente commercializzare
i prodotti.

Schemi di Certificazione del Prodotto

Gli schemi di certificazione per prodotti agricoli e alimentari forniscono garanzie
(attraverso 1 meccanismi di certificazione) che determinati attributi e caratteristiche
del prodotto, del suo metodo o sistema di produzione, stabiliti dalle specifiche, siano
stati osservati. Essi coprono una vasta gamma di differenti iniziative che lavorano
nelle diverse fasi della catena di approvvigionamento alimentare (prima o dopo il
cancello della fattoria; coprendo tutta o una parte della catena di approvvigionamento
alimentare; colpendo tutti 1 settori o solo un segmento del mercato, ecc.). Possono
operare al livello business-to-business (B2B) dove il supermercato o la trasformazione
business ¢ destinataria finale delle informazioni, o ad un business-to-consumatore
(B2C). Possono usare loghi, anche se molti, soprattutto gli schemi B2B, non lo fanno.
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Lo sviluppo degli schemi di certificazione ¢ guidato principalmente dai fattori come le
richieste sociali per determinate caratteristiche del prodotto o del suo processo di
produzione, da un lato, (soprattutto per lo schema B2C), e il desiderio degli operatori
di assicurare ai loro fornitori che soddisfano 1 requisiti specificati, dall’altro lato,
(soprattutto per lo schema B2C). Nell’area della sicurezza alimentare, il Regolamento
(EC) N. 178/2002 (che stabilisce 1 principi e 1 requisiti generali della legislazione
alimentare) pone la responsabilita primaria per assicurare che il cibo e i mangimi
soddisfino i requisiti della legislazione alimentare e verificare che tali requisiti siano
soddisfatti, a livello degli operatori del settore alimenti e mangimi. I grandi attori
della catena di approvvigionamento alimentare spesso si basano sui sistemi di
certificazione al fine di accertarsi che il prodotto soddisfi i requisiti, e per proteggere
la loro reputazione e responsabilita nel caso d’incidenti di sicurezza alimentare.

Le certificazioni private non sono necessarie per mostrare la conformita con i requisiti
legali, ogni schema di certificazione provata per il settore agricolo e alimentare deve
rimanere volontario. Dove gli operatori utilizzano la certificazione di conformita con 1
requisiti base, al fine di facilitare le transazioni con gli altri attori lungo la catena
alimentare, dovrebbe essere chiaro che questa pratica non puo essere utilizzata per
differenziare 1 prodotti sul mercato.

Gli schemi di certificazione hanno benefici:
e per gli attori intermedi della catena di approvvigionamento alimentare,

assicurando gli standard, proteggendo in questo modo la responsabilita e la
reputazione per il valore di prodotti ed etichette;

e per i produttori, aumentando I’accesso al mercato, la quota di mercato e 1 margini
dei prodotti per prodotti certificati, e potenzialmente, aumentando 1’efficienze e
riducendo 1 costi di transazione;

e per 1 consumatori, fornendo informazioni attendibili e affidabili suglle
caratteristiche del prdotto e del processo.

Le etichette DOP/IGP/Organico rappresentato un piccolo esempio di sistemi di
certificazione del prodotto. Altre opportunita sono rappresentate I[FS, BRC,
Tracciabilita (ISO 22005) e sistemi volontari da costruire in base alle esigenze degli
stakeholders.
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> Valutazione Sessione 5

Si prega di prendere qualche minuto per
completare questa lista individualmente alla fine
della sessione:

Per Moboltissimo
nulla
1 5

a. Sono molto soddisfatto del mentor che guida il
gruppo.

b.  Sono molto soddisfatto della realizzazione del
piano di marketing che abbiamo progettato e
concordato per la nostra start up sociale.

c. Sono molto soddisfatto dell’analisi finanziaria che
abbiamo discusso in questa sessione.

d. Sono molto soddisfatto degli aspetti della
progettazione del prodotto che abbiamo
concordato in questa sessione.

e. Sono molto soddisfatto degli standard di
produzione / punti previsti che abbiamo
concordato in questa sessione.

f.  Sono molto soddisfatto degli standard di
produzione / azioni previste che abbiamo
concordato in questa sessione.

g. Sono soddisfatto dei membri del mio gruppo.

h. Sono soddisfatto di cio che abbiamo ottenuto in
questa sessione.

i.  Ho compreso a pieno i contenuti di questa
sessione.

j. Sono molto soddisfatto del mio ruolo e delle mie
responsabilita nell’impresa sociale.

k. Sono fiducioso di poter completare le attivita e le
azioni che mi sono state affidate.

1. Mi sento sopraffatto da processo che stiamo
avviando.

37




> Attivita da Completare prima della Sessione 6

1. Continuare con il materiale di marketing, il piano marketing e il marketing della start
up sociale.

2. Continuare il Modello dei Flussi di Cassa e finalizzare gli Strumenti Finanziari.

3. Revisione e finalizzazione degli Strumenti Finanziari: analisi costi-benefici, analisi
del punto di equilibrio, operational gearing, prezzi.

4. Finalizzare il piano di produzione ¢ di implementazione.

5. Preparare una presentazione sul vostro piano di produzione e la sua implementazione
per aggiornare il mentor nella Sessione 6.
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Sessione 6: Operazioni di Vendita

In questa sessione € necessario avere le seguenti informazioni, che dovrebbero essere
pronte dalle sessioni precedenti. Si prega di inserire i dati rilevanti in ciascuno dei
seguenti 4 punti:

a. Percorso/i di mercato concordato/i:

b. Percorsi di mercato alternativi:

c. Profilo della nicchia di mercato che si sta cercando di raggiungere:

d. Obiettivi mensili di vendita e di marketing:

e Rassegna degli obiettivi di Vendita e di Marketing

Discutere e rivedere i seguenti punti e annotare sotto i cambiamenti concordati (se presenti):

Modifiche/Revisioni Azioni concordate
concordate

Percorso/i di mercato concordato/i:

Percorsi di mercato alternativi:

Profilo della nicchia di mercato che

si sta cercando di raggiungere:

Obiettivi di marketing mensili

Obiettivi di vendita mensili
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e Piano d’azione Vendite:

Avrete bisogno di un piano d’azione per ogni percorso di mercato per aiutare a raggiungere i
rispettivi obiettivi. Assicurarsi che questo piano sia realistico e dettagliato cosi da poter
iniziare a realizzarlo in gruppo e avviare immediatamente la vendita.

Piano d’azione Vendite: deve essere Responsabilita | Data Data di
completato per ogni percorso di di (inserire | d’inizio | Completamento
mercato identificato e concordato. nomi)

Inserire qui il Percorso di Mercato Identificato:

Elencare passo passo le azioni
necessarie in questa colonna e
aggiungere ulteriori azioni, come
richiesto.
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» Suggerimenti per le vendite

e Fare pratica e utilizzare I’elevator pitch per spiegare la start up sociale.

Vestirsi in modo che rifletta ’etica, 1 valori, la visione e la missione della start up

sociale, in modo da rappresentare la start up e 1 suoi membri.

Parlare con sicurezza della start up sociale e dei suoi successi.

Parlare in maniera naturale, spontanea ed efficace, senza 1’utilizzo di appunti.

Essere creativi ed emozionati riguardo alla start up sociale e al prodotto.

Condividere storie vere di clienti/membri, commenti e testimonianze.

Raccontare la storia della start up sociale in maniera coinvolgente, cosi che i vostri

potenziali clienti/membri rimangano con la voglia di saperne di piu.

e Usare i Social Media e il sito web.

e Usare stampe per il marketing, ideare poster, flyer e brochure creative.

e Invitare tutti a supportare la start up sociale e il GAS presso bancarelle, fiere, mercati
alimentari, esibizioni, eventi speciali, ecc. Circondarsi di sostenitori che daranno ai
partecipanti dello stand un reale e positivo feedback che attrarra altre persone.

e Rendere lo stand attraente alla vista, affinché possa attrarre potenziali clienti, reclutare
un membro artistico del gruppo per lavorare sull’ideazione di come dovrebbe essere la
bancarella.

e Avere una selezione di prodotti da provare e vendere e svolgere regolari
dimostrazioni/assaggi per mostrare il prodotto.

e Offrire eccezionali omaggi come sottobicchieri, calamite o penne a chi visita la
bancarella, sia che acquisti o no.

e Offrire biglietti da visita o brochure e invitare i potenziali clienti/membri a entrare in
contatto quando volessero fare un acquisto, nel caso in cui avessero domande, o
necessitassero di maggiori informazioni riguardo al prodotto/servizio della start up
sociale.

e Mantenere un eccellente servizio clienti tutte le volte.

e Esseri convincenti e sicuri di s€¢, ma non insistenti in ogni momento.

> Vendite in corso di Pianificazione:

Si prega di leggere le seguenti linee guida e far riferimento a esse quando necessario:

e Si consiglia di fare uno sforzo per studiare i dettagli dei percorsi di marketing, la
strategia completa ed il budget delle vendite.

e Essere sicuri di aver monitorato e rivisto i progressi fatti nel piano di vendite in
maniera regolare e con tutti i membri del team supervisionato dal Mentore.

e Essere sicuri di aver preso in considerazione situazioni inaspettate (come un ritardo
nella produzione, la cancellazione di un ordine o un reclamo da parte di un cliente,
etc.).

e Sideve considerare il management di tutto il piano di vendite nella sua interezza.

e Decidere come monitorare e interpretare i risultati riguardanti il target di vendita e
pensare a come si possa aggiustare il piano o a come introdurre nuove misure mano a
mano che si prosegue nell'attivita.

41



o Completa questo strumento con frequenza settimanale da oggi alla Sessione 7, per tenere

traccia dei progressi della start up sociale:

Inserire Data

Valutazione Marketing

Valutazione vendite

Elencare cio che sta andando bene:

Elencare cio che sta andando bene:

Elencare le aree in cui € necessaria
un’ulteriore pianificazione e / o assistenza

1.

Elencare le aree in cui € necessaria
un’ulteriore pianificazione e / o0 assistenza

1.

Quanto sei soddisfatto del marketing della
start up sociale finora?

Non del Molto
tutto soddisfatto
soddisfatto 3
1 5

Quanto sei soddisfatto delle vendite
finora?

Non del Molto
tutto soddisfatto
soddisfatto 3
5
1
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> Valutazione Sessione 6 Per Moltissimo
nulla

Si prega di prendere qualche minuto per 1 2134 5
completare questa lista individualmente alla fine
della sessione:

a. Sono molto soddisfatto del mentor che guida il
gruppo.

b. Sono molto soddisfatto dei progressi che abbiamo
fatto come start up sociale.

c. Sono molto soddisfatto del piano di vendite che
abbiamo discusso e concordato in questa sessione.

d. Sono molto soddisfatto finora del processo di
produzione.

e. Sono soddisfatto dei membri del mio gruppo.

f. Sono soddisfatto di cio che abbiamo ottenuto in
questa sessione.

g. Ho compreso a pieno 1 contenuti di questa
sessione.

h. Sono molto soddisfatto del mio ruolo e delle mie
responsabilita nell’impresa sociale.

i.  Sono fiducioso di poter completare le attivita e le
azioni che mi sono state affidate.

j. Mi sento sopraffatto da processo che stiamo
avviando.

> Attivita per i partecipanti da completare prima della Sessione 7

Vendite, vendite, vendite.

Continuare con il marketing.

Aggiornare il Modello dei Flussi di Cassa.

Continuare la produzione.

Preparare una presentazione sul piano di vendite e la sua implementazione per
aggiornare il mentore nella Sessione 7.

6. Incontrarsi regolarmente come gruppo, senza il mentor, prima della Sessione 7.

M.
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Sessione 7: Consolidamento e Pianificazione Futura

> Posizione Attuale della Start Up Sociale:

Revisione Finale delle
prestazioni

Dove siamo adesso

Dove vogliamo essere in 12
mesi di tempo

a. Turnover

b. Vendite / Adesioni

c. Profitto

d. No. di impiegati

e. No. di volontari

f. No. di membri esistenti

g. No. di partner d’affari

h. No. di prestiti bancari

i. No. di donatori

Jj. Operazioni internazionali

> Pianificazione Futura:

Piano d’Azione in 12 Mesi

Business Focus

Azione/i Prioritaria/e

Punti di Azione per i prossimi
12 mesi

1. Dinamiche di gruppo

2. Team Management

3. Business Planning

4. Finanza

5. Vendite / Adesioni

6. Marketing
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7. Networking

8. Prodotto / Servizio

9. Motivazione

Aggiungere altre variabili che sono rilevanti per la vostra pianificazione business di 12

mesi

> Prolungamento del Programma Social Start Ups: essere preparati per
un’intervista finale con il mentor o un suo collega.
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Si

> Valutazione Sessione 7

prega di prendere qualche minuto per

completare questa lista individualmente alla fine
della sessione:

Per Moboltissimo
nulla
1 5

a. Sono molto soddisfatto del mentor che guida il
gruppo.

b. Sono molto soddisfatto dei progressi che abbiamo
fatto come start-up (impresa) sociale.

c. Sono molto soddisfatto della progettazione futura
che abbiamo discusso e concordato in questa
sessione.

d. Sono soddisfatto dei membri del mio gruppo.

e. Sono soddisfatto di cio che abbiamo ottenuto in
questa sessione.

f.  Ho compreso completamente i contenuti di questa
sessione.

g. Sono molto soddisfatto del mio ruolo e delle mie
responsabilita nell’impresa sociale.

h. Sono fiducioso che potremo prolungare il Social

Start Up con successo.

Non sono fiducioso che avremo successo con la
nostra impresa sociale dopo il Programma Social
Start Up.
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