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1. Introduzione al Progetto Social Start Ups 

Social Start Ups è un progetto finanziato dall‟Unione Europea all‟interno del programma 
Erasmus +. Coordinato da Tamat, ONG italiana con sede a Perugia, il progetto ha come partner il 
Futures Entrepreneurship Centre dell‟Università di Plymouth (UK), il Parco Tecnologico 3A 
(Italia), il comune di Brtonigla (Croazia), Amsed ONG (Francia), la Business School di Norwich 
presso l‟Università dell‟East Anglia (UK). 

L‟obiettivo del progetto è quello di sviluppare, testare e convalidare una metodologia di 
apprendimento per adulti, attraverso la sperimentazione del modello dei Gruppi di Acquisto 
Solidale, come un reale laboratorio per l‟acquisizione di competenze chiave. Per fare questo, il 
progetto Social Start Ups ha adottato un approccio learning by doing, che prevede il diretto 
coinvolgimento dei partecipanti adulti all‟avviamento del Gruppo di Acquisto Solidale e alle 
attività di gestione.  

Il progetto ha inoltre l‟obiettivo di definire, attraverso un approccio partecipato, un modello 
sostenibile di G.A.S che incontri sia le necessità dei produttori che dei consumatori.  

Amsed (in Francia), il Comune di Verteneglio (in Croazia) e Tamat (in Italia), hanno 
sperimentato la metodologia sviluppata dalla Dottoressa Haya Al-Dajani e i suoi colleghi presso 
il Futures Entrepreneurship Centre dell‟Università di Plymouth. Durante la fase di 
sperimentazione queste organizzazioni hanno lavorato con i GAS nelle loro località per 
sviluppare modelli di gestione sostenibile e in linea con i principi dei GAS. La fase di 
sperimentazione si è conclusa nel settembre 2016 e gli strumenti sono stati finalizzati basandosi 
sui risultati ottenuti durante la fase di sperimentazione. Attraverso il link www.socialstartups.eu è 
possibile scaricare il manuale e gli altri strumenti del progetto Social Start Ups disponibili in 
croato, inglese, francese e italiano. 

 

¾ Introduzione alla metodologia del progetto 

Questo documento presenta il processo di progettazione, realizzazione e valutazione della 
metodologia sviluppata attraverso il progetto Social Start Ups. Nelle pagine che seguono 
verranno presentati i partner del progetto e gli strumenti metodologici, spiegando come sono stati 
progettati e sviluppati, e come sono stati utilizzati in Croazia, Francia e Italia. Questo documento 
si conclude illustrando la valutazione e i risultati ottenuti dalla fase di sperimentazione del 
progetto Social Start Ups. 

Leggendo questo documento, si potrà avere una visione più chiara del progetto Social Start Up e 
della sua esecuzione. Lo scopo di questo documento è quello di favorire l‟utilizzo degli strumenti 
sviluppati per replicare la metodologia Social Stars Ups anche in contesti diversi da quelli 
sperimentati durante il progetto. 

  



2. I Partner del Progetto 

 
 
 

Croazia Tea Rakar 
Tamara Miletic 
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Lavinia Ruscigni 
Joana Levy 
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Italia 
 
 
 
 

 

Patrizia Spada 
Domenico Lizzi 
Simona Formica 
 
Stefano Briganti  

TAMAT, Perugia 
 
 
 
Parco 3A, Perugia 

Regno Unito Haya Al-Dajani 
Jeannine Levers 
Judith Reynolds 
 

Futures Entrepreneurship 
Centre, Plymouth Business 
School, Università di Plymouth 
Norwich Business School, 
Università dell’East Anglia 
 

 

 

 

 



3. Gli strumenti metodologici 

La metodologia adottata in questo progetto è stata definita su misura per valorizzare i Gruppi di 
Acquisto Solidale (GAS) che operano in Croazia, Francia, Italia, quali ambienti favorevoli allo 
sviluppo di competenze chiave e alla nascita di idee imprenditoriali legate al modello di impresa 
sociale. Sono stati esaminati, attraverso una ricerca approfondita, gli aspetti pedagogici dei 
Gruppi di Acquisto Solidale, utilizzando la fase di ideazione di impresa sociale quale processo in 
grado di trasferire abilità imprenditoriali e definire nuovi modelli di Gruppi d‟Acquisto Solidale. 
È stato importante sviluppare una metodologia adattabile a diversi contesti e che comprendesse 
un kit di strumenti appositamente progettato e sviluppato, per raggiungere gli obiettivi del 
progetto. 

Il toolkit comprende i seguenti strumenti disponibili all‟interno del Manuale: 

- Guida dei Mentor: è uno strumento appositamente sviluppato per i mentor, utile a guidare un 
gruppo di partecipanti durante il processo d‟apprendimento 

- Strumento di Auto-valutazione o Diario di bordo: è uno strumento pensato per i partecipanti per 
controllare i propri progressi durante lo svolgimento del programma di formazione 

- Pre e Post Test: pensati per misurare l‟apprendimento e l‟impatto sui partecipanti 

Di seguito si descrive il processo metodologico adottato per raggiungere le finalità e gli obiettivi 
del progetto. Essenzialmente il processo metodologico è composto da sei fasi consecutive: 

Fase Finalità 

 

1. Progettazione: 
 

Progettare il processo formazione e l‟ideazione della start up 
sociale in base alle finalità e gli obiettivi del progetto. 

   

2. Formazione: 
 

Formare i mentor per renderli in grado di gestire il processo di  
formazione e l‟ideazione delle start ups sociali con i membri di 
GAS identificati nei loro Paesi (Croazia, Francia e Italia).  

 

3. Sperimentazione / 
Implementazione: 
 

a. Applicare il processo di formazione guidato dai mentor 
della start up sociale, con i membri dei GAS identificati in 
Croazia, Francia e Italia. 

b. Fornire supporto e assistenza ai mentor durante il 
processo di formazione. 
 

4. Valutazione: a. Elaborare le riflessioni e valutazioni critiche dei mentor 
del processo della start up sociale riguardanti gli strumenti 



 metodologici.  
b.  Valutare l‟apprendimento degli allievi attraverso specifici 

pre e post test.  
 

5. Revisione:  
 

Rivedere gli elementi del curriculum e degli strumenti in base 
ai risultati della fase di valutazione.  

 

6. Pubblicazione: 
 

Pubblicare e diffondere il manuale del progetto, gli strumenti 
metodologici, il curriculum e il toolkit in inglese, croato, 
francese e italiano.  

 

 

Durante il progetto Social Start Ups queste sei fasi sono state attuate attraverso un processo 
sequenziale come mostrato nel seguente diagramma: 

 

 

 
 
 
 
 
 
 



a. Sviluppo del Curriculum 
 

 
 
 

 
 
 

Sono stati esaminati, attraverso una ricerca approfondita, gli aspetti pedagogici dei Gruppi di 
Acquisto Solidale, utilizzando la fase di ideazione di impresa sociale quale processo in grado di 
trasferire abilità imprenditoriali e definire nuovi modelli di Gruppi d‟Acquisto Solidale. È stato 
importante sviluppare una metodologia adattabile a diversi contesti e che comprendesse un kit di 
strumenti appositamente progettato e sviluppato, per raggiungere gli obiettivi del progetto. 

Il Curriculum rappresenta il piano formativo definito attraverso il progetto. Si compone di 7 
sessioni della durata di circa 4 ore ciascuna. 

 

 

 



Sessione Sessione di 
Formazione 

Contenuti Attività da completare 
prima della sessione 
successiva 

1 Avviamento 
Settimana 1 

Definire Social Start Ups 
Ideazione (Brainstorming) 
Struttura, Ruoli e Responsabilità 
  

Finalizzare idee  
Finalizzare ruoli e 
responsabilità 

2 Struttura della 
Start Up sociale 
Settimana 2 
  

Comunicazione, Negoziazione e 
Consultivo di presa di decisione della 
Start up sociale.  
 

Ricerca di Mercato:  
sviluppo della clientela,  
analisi SWOT, PESTLE ecc. 

3 Pianificazione e 
Realizzazione 
Marketing 
Settimana 4 

Visione, mission, valori 
Brand 
Logo, materiali di marketing, 
campagne di marketing e social media 

Impostazione dei canali 
social media.  E.s., 
Facebook, sito web 
Sviluppo dei materiali di 
marketing e discussione della 
sessione  
  

4 Vendite, Finanza 
e Prezzi 
Settimana 8 

Fonti di finanziamento e opportunità 
(fund raising), quote associative e altri 
canali di finanziamento.  
Strumenti finanziari: flusso di cassa, 
analisi del punto di equilibrio, 
conteggio costi-benefici 
Strategie di prezzo 

Finalizzare i materiali di 
marketing  
Ricerca di fonti di 
finanziamento  
Sperimentazione di scenari 
finanziari e di prezzo e 
determinare il più adatto per 
la Start Up Sociale.  
 

5 Produzione 
Settimana 12 

Sicurezza, Igiene, Qualità Alimentare.  
Pianificazione della produzione  
Certificazione e Registrazione: 
regolamenti, costi, processi, benefici  
Condivisione delle idee finalizzate  
 

Produzione 
Proseguimento del marketing 
 

6 Enterprising / 
Sales 
Settimana 16 

Gestione e attuazione dei seguenti: 
Creazione di un mercato  
Aumento numero di produttori  
Miglioramento qualità prodotti  
Ampliamento dell‟adesione dei 
consumatori  
Creazione di consapevolezza riguardo i 
GAS attraverso il pubblico/ 
stakeholders / entrambi 
Aumento vendita prodotti  
Aumento produzione  
Rete sociale 
Costruzione relazioni 
 

Proseguimento produzione 
Proseguimento marketing 
Vendite 
Monitoraggio Finanziario 
  



7 Consolidamento 
e Pianificazione 
Futura 
Settimana 20 

Pianificazione Futura, Valutazione e 
Consolidamento  
Sostenibilità e Crescita 

  

 
 

I mentor che hanno guidato il programma formativo in Croazia, Italia e Francia hanno fornito 
importanti feedback, approfondimenti critici e riflessioni sugli strumenti utilizzati. Il piano 
formativo finale è quindi il risultato di un processo di sperimentazione sul campo.  

 

b. Sviluppo del Toolkit 
 

La Metodologia del progetto comprende quattro strumenti separati, ma complementari, 
disponibili all‟interno del Manuale del Progetto: la Guida dei Mentor, il Diario di bordo 
(strumento di auto-valutazione), gli strumenti di Valutazione (per misurare l‟apprendimento dei 
partecipanti) e il programma di formazione dei Mentor (sviluppato per assicurare il corretto 
svolgimento della formazione in contesti differenti). Sebbene il toolkit sia stato sviluppato in 
modo che ogni strumento possa essere utilizzato indipendentemente, per replicare efficacemente 
la metodologia Social Start Up, tutti i componenti devono essere utilizzati insieme, in quanto 
complementari.  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, Qualità e Certificazione Alimentare, sviluppata appositamente per questo 
programma dal Parco Tecnologico Agroalimentare dell‟Umbria 3A, partner del progetto. 

 
a. Guida Mentor 

 
La Guida Mentor è una guida per chi desidera supportare i 
membri del proprio GAS all‟avvio di un‟impresa sociale. La 
guida fornisce tutti i contenuti necessari per guidare le sette 
sessioni consecutive di formazione, e offre gli strumenti di 
pianificazione e riflessione per migliorare le vostre abilità di 
mentoring.  

 
b. Diario di Bordo 

(strumento di auto-
valutazione) 
 

Il Diario di bordo è uno strumento di apprendimento e 
autovalutazione per aiutare a tracciare i progressi del gruppo 
durante il processo di ideazione di un‟impresa sociale. Il 
documento è stato pensato per essere utilizzato assieme al 
mentor che guiderà il programma di formazione della start up 
sociale, ma può essere usato anche indipendentemente.  
 

c. Strumenti di Valutazione 
 

Essenzialmente, sono composti da tre documenti: 

1. Pre e Post test per valutare l‟apprendimento dei 
partecipanti  

2. Strumenti di riflessione del Mentor alla fine di ogni 



sessione di formazione. 
3. Strumenti di riflessione del Partecipante alla fine di 

ogni sessione di formazione. 
 

d. Programma Formazione 
Mentor 
 

Si tratta di un training specifico per far familiarizzare i mentor 
con i contenuti del programma di formazione social start ups.  
In totale nove mentor sono stati formati per implementare il 
programma e tre mentor sono stati identificati come 
Responsabili dell‟implementazione nei rispettivi Paesi. 
 

 

  



c. Formazione dei Mentor 

Durante il progetto è stato previsto un training specifico per far familiarizzare i mentor con i 
contenuti del programma di formazione social start ups.  In totale, nove mentor sono stati formati per 
implementare il programma e tre mentor sono stati identificati come Responsabili 
dell‟implementazione nei rispettivi Paesi.  

Di seguito il programma di formazione: 

 

 

 

9am – 10:30am  

 

10:30 – 12:30  Lunch  

12.30 – 13.30 

13.30 – 5.30 Evening  

18:00 – 20:00 

 

Day 1 

 

Social Start Ups 
Training Session 
1:  What is social 
ent and what it 
isn’t 

 

Social Start Ups 
Training 
Session 2:  
Mentor Guide 
chapters 1 and 
2 

 

 

 

Social Start Ups 
Training Session 3: 
Mentor Guide Chapter 
3 

Social 
EntrepreneurshipTeam 
Building Activity 

Day 2  

Social Start Ups Training Session 4: Field Trip / DayVisit to an Organisation where Best Practice in 
Mentoring or EPGs or Social Enterprise can be observed  

8.00 a.m - 5.00 pm 

Day 3 Social Start Ups 
Training Session 
5:   

Reflections  

 

Social Start Ups 
Training 
Session 6: 
Mentor Guide 
Chapter 4  

 

 Social Start Ups Training 
Session 7: Mentor Guide 
Chapter 5 

 

Social 
EntrepreneurshipTeam 
Building Activity 

Day 4 Social Start Ups Training Session 8: 
Mentor Guide Chapters 6 and 7 

 

Mast 
House 204 

 

 

 

Social Start Ups Training 
Session 9 (On Line 
Mentoring) 

 

Social 
EntrepreneurshipTeam 
Building Activity 

 

Il training di quattro giorni ha avuto luogo presso il centro Futures Entrepreneurship, Plymouth 
Business School presso l‟Università di Plymouth nel Regno Unito.  Gli allievi hanno potuto 



osservare da vicino alcune buone pratiche di imprese sociali attraverso la visita alla Fattoria 
Biologica di Riverford Organic Farms, l‟Organizzazione Reale delle idee, e Rumpus Cosy.  
L‟Università di Plymouth e il Consiglio Comunale detengono il prestigioso „Social Enterprise Mark‟ 
che riconosce il ruolo di promotori dell‟Università e del Comune per lo sviluppo di impresa sociale a 
livello nazionale. 

Indipendentemente da quanto i mentor fossero esperti e qualificati, la formazione ha permesso loro 
di familiarizzare con il processo e i contenuti del programma, ed è stata essenziale per garantire la 
corretta implementazione del processo formativo nei tre luoghi d‟intervento e la gestione delle 
aspettative dei partecipanti. Le skype online successive, hanno consentito il monitoraggio 
dell‟attività dei mentor da parte dell‟Università di Plymouth e hanno permesso la condivisione delle 
esperienze di mentoring favorendo il processo d‟apprendimento tra pari. Questo ha migliorato la 
qualità della progettazione complessiva del programma.   

 
 
                Vista dalle stanze delle aule dell‟Università di Plymouth, Mast House 

 
 
 
Per assicurare un corretto svolgimento del programma di formazione in ciascun luogo di intervento 
del progetto (Croazia, Francia, Italia) ognuno dei tre partner ha identificato  collaboratori del proprio 
staff che hanno partecipato al programma di formazione presso il Centro Futures Entrepreneurship 
dell‟Università di Plymouth nel Regno Unito. Un totale di nove persone dello staff sono state 
formate sul mentoring: 4 di TAMAT (Italia), 3 del Comune di Verteneglio (Croazia) e 2 da AMSED 
(Francia). In seguito a questa formazione ogni organizzazione partner ha identificato un „Mentor 
Responsabile‟ per condurre la fase di sperimentazione del Progetto Social Start Ups nella propria 
località. Di seguito ci sono i dettagli di ogni Mentor responsabile per ogni organizzazione.  

 



Nome: Domenico Lizzi 

Organizzazione: Tamat 

Luogo: Perugia, Italia 

 

 

 

 

Domenico ha guidato un gruppo a Perugia usando gli 
strumenti metodologici del Social Start Ups. La 
sperimentazione ha ottenuto buoni risultati ed è stato 
avviato un Gruppo di Acquisto Solidale (G.A.S.) nel 
centro di Perugia. Anche se questo GAS include ora 
più 40 membri, la sfida è quella di trovare un modello 
sostenibile. Sei membri di questo gruppo hanno 
sviluppato un piano completo per l‟avviamento di 
un‟impresa sociale che sarà lanciata nel 2017.  

Nome: Joana Levy 

Organizzazione: AMSED 

Luogo: Strasburgo, France 

 

Joana ha fatto da mentor ai membri di un Gruppo di 
Acquisto Solidale, disposti ad avviare un‟impresa 
sociale nei dintorni di Strasburgo. Usando gli 
strumenti metodologici creati all‟interno del progetto 
Social Start Ups, Joana ha formato i partecipanti che 
hanno valutato la creazione di una caffetteria che 
approvvigiona e serve prodotti dei Gruppi di Acquisto 
Solidale locali;  un altro gruppo che sta cercando di 
creare un‟impresa sociale per migliorare la 
sostenibilità del loro GAS. La sfida ora è quella di 
realizzare i piani creati. 
 

Nome: Tamara Miletic 

Organizzazione: Comune di Verteneglio 

Luogo: Verteneglio, Croazia 

 

 

 
 
Tamara è stata il mentor dei membri del GAS del 
Comune di Verteneglio in Croazia, i quali sono 
intenzionati ad avviare un‟impresa sociale per 
migliorare la sostenibilità e la competitività del loro 
Gruppo d‟Acquisto Solidale. Anche se il processo di 
avvio e gli strumenti metodologici sono stati accolti 
calorosamente e apprezzati, non è stato possibile 
raggiungere un accordo sulla possibilità che produttori 
biologici e non siano membri della stessa impresa 
sociale; così questo difficile dialogo tra produttori 
biologici e non continua.  

 



Durante il processo di formazione i partecipanti sono stati incoraggiati a identificare esempi di 
GAS e/o Imprese sociali a cui ispirarsi durante l‟esecuzione del programma. 

 
Esempio d’ispirazione di una Cooperativa di Produttori francese: Hop'la 

 

 
 

Hop'la è un punto vendita di prodotti agricoli 
alimentato da una cooperativa di 27 produttori 
locali. 
 

 
La Cooperativa 
 
I produttori sono tenuti a garantire a turno il loro impegno nella gestione del punto vendita. Il 
produttore può vendere, consigliare e parlare direttamente dei suoi prodotti con il consumatore, 
ma è anche consapevole e interessato ai prodotti dei suoi colleghi.  

Manzo, pollame, maiale, pesce, prodotti caseari, frutta e verdura, miele, erbe aromatiche, fiori, 
formaggio, funghi, vino, conserve, birra, olii, sciroppi, grappe, ecc. Il punto vendita offre 
differenti prodotti, evitando la competizione tra produttori. 

 
Politica dei prezzi 
 
I prezzi di Hop'la sono equivalenti a quelli di altri siti di vendita diretta comunemente utilizzati 
dai produttori. Ogni produttore è direttamente responsabile dei profitti e delle perdite del punto 
vendita.  
 
Hop'la in breve: 

La struttura è un vecchio edificio di stoccaggio a Oberhausbergen ristrutturato: 

• 360 mq di superficie  

• 17 posizioni create dalla cooperativa 

• 16 posti di lavoro creati nelle aziende agricole 

• 1 impianto integrato di trasformazione delle carni bovine e ovine  

• 9 celle frigorifere speciali per ogni prodotto  

• 1 camera di stagionatura per carni bovine 



• 1 cucina per preparare il catering 

 

Storia 
 

Questa avventura nasce dall‟esigenza evidenziata 6 agricoltori di trovare un luogo comune 
riparato in cui fosse possibile garantire la vendita diretta tutto l‟anno. L‟impresa  è stata creata 
seguendo alcuni principi etici nella selezione dei soci produttori: 

- Favorire la piccola produzione locale 

- Nessun acquisto e rivendita, ma vendita diretta 

- Rispetto per la natura e stagionalità dei prodotti 

L ’obiettivo era quello di offrire prodotti locali di qualità e il massimo della trasparenza e 

tracciabilità, al fine di riconquistare la fiducia dei consumatori sconvolti dalla crisi alimentare dei 
recenti anni. Prima di avviare ufficialmente l‟impresa ci sono voluti 7 anni. 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Fonte di Ispirazione di un’ Impresa Sociale Italiana 

 

                      

 
Multiplex Cinema “Postmodernissimo” (http://www.postmodernissimo.com/il-progetto/) 

 
“Anonima impresa sociale” è stata  fondata nel 2014 da quattro giovani ragazzi con l‟obiettivo 
culturale di riaprire un cinema storico di Perugia dopo che era rimasto chiuso 14 anni. La 
partecipazione e il coinvolgimento dei cittadini in questo progetto li ha trasformati da spettatori a 
finanziatori e membri dell‟impresa sociale.   

Questo progetto culturale-imprenditoriale è stato co-sponsorizzato e supportato dal Consiglio 
Comunale di Perugia e dalla cooperativa cinema Postmodernissimo. La cooperativa che ha 
avviato il cinema ha investito 300.000 euro per la ristrutturazione del cinema originale e per 
l‟acquisto di nuove attrezzature. Questo investimento ha attratto finanziamenti da differenti fonti; 
azionisti, donazioni dai cittadini di Perugia e dai membri delle cooperative, prestiti concessi dalla 
Banca Etica e un prestito a basso interesse da parte del Consiglio Regionale dell‟Umbria.  

Il coinvolgimento dei cittadini di Perugia è stato un forte contributo alla creazione dell‟impresa 
sociale. La partecipazione e l‟impegno sono stati promossi in differenti modi, compresi i seguenti 
esempi:  

- la creazione di un ufficio temporaneo durante il periodo di ristrutturazione, in cui i visitatori 
potevano conoscere il progetto e/o visitare il cantiere.  

- la creazione di una campagna di crowdfunding per finanziare la ristrutturazione del cinema (più 
di 700 persone l‟hanno supportata). I cittadini di Perugia hanno potuto supportare così la fase 
iniziale con donazioni, diventando membri dell‟Anonima Impresa Sociale (che comprende 
attualmente più di 50 membri).  

Attualmente ci sono più di 5.000 soci che condividono il progetto culturale, dando una 
dimensione sociale e comunitaria al Cinema Postmodernissimo.  

 



d.Applicazione della metodologia  

Il programma di formazione guidato dai mentor è stato realizzato nei tre luoghi di intervento del 
progetto: Verteneglio in Croazia, Strasburgo in Francia e Perugia in Italia. Sebbene siano stati 
utilizzati gli stessi strumenti e la stessa metodologia, il programma ha avuto percorsi differenti 
nei diversi contesti. Le motivazioni sono varie e possono riguardare il background dei 
partecipanti, le necessità e le priorità dei GAS, la conoscenza del modello impresa sociale e il 
quadro normativo che regola questa “nuova” forma imprenditoriale.  

La diversità dei contesti e dei gruppi non ha avuto tuttavia un impatto negativo sulla 
realizzazione del programma, rappresentando piuttosto un elemento per testare il suo grado di 
replicabilità. 

L‟attenzione del gruppo di partecipanti in Croazia era rivolta alla valorizzazione dei prodotti 
locali e all‟ideazione di un‟impresa sociale che avesse tale scopo. La creazione del GAS ha fatto 
emergere un dibattito interessante e posizioni divergenti tra produttori “bio” e “non-bio”. 
Sebbene la metodologia sia stata accolta positivamente e portata a termine, la “convivenza” nello 
stesso gruppo tra queste due diverse tipologie di produttori continuerà a far emergere posizioni 
differenti e scontri ideologici anche dopo il progetto. Il progetto è servito a portare alla ribalta 
questi temi e il Comune di Verteneglio si è rivelato un interlocutore efficace ed interessato ad 
affrontare questa sfida.  

A Strasburgo la metodologia Social Start Ups è stata impiegata da AMSED. Sebbene le sessioni 
di formazione siano state portate avanti in gruppo, i partecipanti hanno preferito sviluppare idee 
diverse di impresa sociale anziché focalizzarsi solo su una. Si è scelto quindi di sviluppare piani 
d‟impresa individuali o per piccoli gruppi. Questo percorso, sebbene diverso dagli altri, è rimasto 
fedele all‟idea del programma Social Start Ups generando diverse idee d‟impresa. L‟ipotesi più 
ottimistica è quella di sviluppare collaborazioni tra le potenziali imprese sociali con l‟ottica di 
avere un impatto positivo sulla comunità locale. Le caratteristiche dei partecipanti e il lavoro 
individuale, o in piccoli gruppi, ha favorito un‟implementazione più rapida rispetto agli altri 
gruppi di formazione. 

A Perugia i partecipanti hanno lavorato insieme per creare un GAS, cercando di strutturarlo in 
modo che potesse favorire la creazione di un‟impresa sociale per migliorarne la sostenibilità. La 
grandezza del gruppo e i processi partecipati di brainstorming e di ideazione dell‟impresa sociale, 
hanno rappresentato un fattore determinante nel rendere il percorso più lungo rispetto agli altri 
due contesti di sperimentazione (Verteneglio e Strasburgo). Tuttavia questo percorso era già stato 
previsto dal team di progetto poiché il gruppo necessitava del tempo adeguato a raggiungere gli 
obiettivi formativi (acquisizione di competenze chiave) e quelli operativi (realizzazione di un 
GAS e ideazione di un‟impresa sociale). Nonostante questo sia stato il processo più lento, ha 
soddisfatto pienamente le finalità del progetto Social Start, dimostrandosi probabilmente quello 
con una maggiore sostenibilità nel lungo periodo.  

L‟idea di impresa sociale è stata rivolta allo sviluppo comunitario e alla rigenerazione urbana di 
Perugia attraverso le seguenti attività: 



 

1. Cucina a domicilio con i prodotti del GAS  
2. Show coocking.  
3. Ospitalità e supporto per gli studenti appena arrivati a Perugia  
4. Albergo diffuso 
5. Pacchetti turistici  

 
 
e) Valutazione della metodologia  

 
La valutazione della metodologia è stata realizzata attraverso il feedback costante dei mentor, 
durante la sperimentazione con i rispettivi gruppi Croazia, Francia e Italia.  In totale, i tutor di 
Plymouth hanno realizzzato 10 sessioni di monitoraggio on-line con i mentor. 

 Le finalità delle sessioni di monitoraggio sono state le seguenti: 

 
1. Supportare i mentor nell‟attuazione della metodologia. 
2. Risolvere eventuali problemi incontrati. 
3. Condividere le riflessioni del mentor a ogni sessione di formazione. 
4. Condividere le riflessioni dei partecipanti a ogni sessione di formazione. 

 
Attraverso questo regolare e progressivo approccio valutativo, l‟Università di Plymouth ha 
ricevuto feedback costanti, che hanno consentito di modificare la metodologia e gli strumenti in 
corso piuttosto che alla fine del programma. Inoltre questo approccio valutativo ha permesso di 
conoscere in itinere le riflessioni dei partecipanti e dei mentor incoraggiandoli a fornire feedback 
e commenti costanti.   

Una volta finalizzata la fase di sperimentazione, nel settembre 2016, i partner si sono riuniti a 
Strasburgo per apportare le modifiche necessarie a finalizzare la metodologia e gli strumenti 
metodologici. Le principali modifiche apportate, derivanti dal riscontro dei mentor nella 
sperimentazione pratica si sono consentrate prevalentemente  su:  

 
1. ridefinire tempo e lunghezza delle sessioni di formazione 
2. suggerimento sul processo di composizione del gruppo 
3. inserire delucidazioni sul ruolo del mentor 
4. valutare utilità degli strumenti in formato elettronico o cartaceo  
5. individuare buone pratiche e casi studio 

 
 
 
 
 



f) Valutazione dell’Apprendimento dei partecipanti 

La valutazione dell‟apprendimento dei partecipanti è stata realizzata attraverso l‟analisi dei pre e 
post test, progettati specificatamente per il progetto Social Start Up e mostrati nelle pagine 
seguenti. I pre e post test considerano le conoscenze, le attitudini, le pratiche acquisite dai 
partecipanti, sviluppate attraverso la loro partecipazione al progetto Social Start Ups e al suo 
percorso formativo. 

C‟è stato un significativo apprendimento nella conoscenza dell‟impresa sociale in tutte e tre le 
località in cui la metodologia Social Start Up è stata applicata e sperimentata. La differenza 
maggiore tra i diversi contesti è stata evidenziata per quanto riguarda le competenze relative alla 
contabilità. Italia le conoscenze di contabilità, anche se con gradi diversi, sono migliorate per 
tutti i partecipanti (100%), in Francia sono migliorate per il 67% dei partecipanti e in Croazia per 
il 70%.  Questa differenza tra i gruppi può essere attribuita alla diversa procedura utilizzata per lo 
sviluppo della metodologia Social Start Ups. In particolare, più il processo è rimasto vicino a 
quello pianificato in partenza, più  l‟apprendimento è risultato essere efficace, in particolare per 
ciò che riguarda le abilità e le conoscenze di contabilità.  Ad esempio,  in Italia i partecipanti 
sono stati attivamente impegnati nell‟avvio di un‟impresa socialie quindi hanno dovuto calcolare 
in modo più attento i loro costi, mentre in Croazia l‟apprendimento è stato più passivo perché 
non hanno avevano l‟obiettivo di avviare un‟impresa sociale comune.  

Tuttavia, la competenza relativa alla contabilità è solo una delle dodici abilità affrontate e 
sviluppate nell‟ambito di questo programma, quindi non esprime di per sé i miglioramenti 
complessivi delle competenze dei partecipanti legate alla creazione d‟impresa. In Italia,  per 
esempio il 100% dei partecipanti ha mostrato un aumento del livello di attitudine alle pratiche 
imprenditoriali, attraverso l‟immersione nella metodologiasocial start up, e misurati 
uniformemente attaverso le seguenti affermazioni del post test:  

Il Programma Social Start Ups: 
a. Mi ha aiutato a capire cosa siano le imprese sociali. 
b. Mi ha aiutato a comprendere l‟importanza delle imprese sociali. 
c. Mi ha presentato possibilità che non avevo considerato prima. 
d. Mi ha aiutato a identificare abilità che non pensavo di avere. 
e. Ha dato forma ai piani del GAS. 

 
Anche in Croazia la maggior parte dei partecipanti (70%) ha mostrato miglioramenti significativi 
nelle affermazionia, b, c, e.  In Francia circa il 67% ha mostrato significativi e consistenti 
miglioramenti tra le affermazioni precedenti del post test. Questi sono stati i partecipanti che 
hanno seguito con  più entusiasmo e serietà l‟ideazione della propria impresa.   

Per quanto riguarda l‟impatto della metodologia Social Start Ups sulle competenze 
imprenditoriali dei partecipanti la lista che segue presenta le abilitàin cui si sono registrati i 
progressi maggiori nei 3 luoghi d‟intervento (Croazia, Francia e Italia):   

 
a. Conoscenza dell‟impresa sociale 
b. Pensiero Creativo 



c. Ricerca clinica e analitica 
d. Leadership e presa di decisione 
 
Altre abilità in cui sono stati fatti progressi significativi da tutti i partecipanti sono la contabilità e le 
abilità di vendita.  Questo dato è coerente con gli obiettivi e le finalità della metodologia, in quanto 
queste abilità sono messe in pratica soprattutto nella fase di avvio della start up sociale, piuttosto che 
nella fase di ideazione e pianificazione. 
 
Complessivamente le abilità e le competenze imprenditoriali hanno avuto un significativo aumento 
per il 96% del totale dei partecipanti.Il livello di miglioramento delle abilità e delle conoscenze è 
nettamente migliorato, rispetto alle località.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Pre Test 

 

  Informazioni dei partecipanti 

 

1. Le prime 3lettere del tuo cognome     

 

2. Data di nascita   

 

    
  

  

 Giorno  Mese  Anno 

3. Tu sei maschio / femmina (si prega di fare un cerchio attorno alla risposta corretta) 
4. Paese in cui si sta intraprendendo il Programma Social Start Up: _______________________ 
5. Nome dell’Impresa Sociale in cui si è coinvolti: ___________________________________ 
6. Il/I proprio/i ruolo/i Social Start Up: ________________________________________________ 
7. Titolo di studio: (Si prega di cerchiare la risposta corretta) 

� Università 
� Scuola Secondaria 
� Scuola Primaria 
� Nessuna scolarizzazione  

8. Stato occupazionale attuale: (Si prega di cerchiare la risposta corretta) 
� libero professionista 
� impiegato  
� disoccupato 

 

NOTA:Le tue risposte alle domande nel pre test ci mostreranno dove sarà necessario un maggior 
apprendimento e non avranno effetto sulla tua partecipazione al programma Social Start Ups.  Allo 
stesso modo le risposte al post test mostreranno quanto apprendimento è avvenuto durante il 
processo e programma Social Start Ups. Si prega di rispondere onestamente a tutte le domande. 
Tutti i questionari compilati saranno conservati in modo confidenziale da TAMAT, capofila del 
progetto. 

9. Dichiara in che misura sei d’accordo 
con le seguenti affermazioni:  

Fortemente 
in disaccordo 

In 
disaccordo 

Né in 
accordo né 

in disaccordo 

In 
accordo 

Fortemente 
in accordo 

a. Il mio pensiero è molto creativo. � � � � � 

b. Il mio pensiero è critico e analitico. � � � � � 

c. Quando negozio con gli altri posso 
persuaderli.  

� � � � � 



9. Dichiara in che misura sei d’accordo 
con le seguenti affermazioni:  

Fortemente 
in disaccordo 

In 
disaccordo 

Né in 
accordo né 

in disaccordo 

In 
accordo 

Fortemente 
in accordo 

d. Sono in grado di gestire il mio tempo 
efficacemente.  

� � � � � 

e. Sono in grado di condurre bene la 
ricerca di mercato.  

� � � � � 

f. Sono molto bravo a vendere.  � � � � � 

g. Riesco sempre a trovare una soluzione 
ai problemi. 

� � � � � 

h. Sono un giocatore di squadra.  � � � � � 

i. Sono un leader. � � � � � 

j. So prendere la giusta decisione 
velocemente e facilmente. 

� � � � � 

k. Sono un eccellente contabile. � � � � � 

l. So cosa sia un’impresa sociale. � � � � � 

A. Domande di conoscenza: Per ciascuna delle seguenti domande, per favore circonda la risposta 
esatta. 

 

2. ‘Eco Trader’ vende specialità di olive con certificazione biologica e scatole di olio di oliva. L’impresa 
sociale ha 10 dipendenti che lavorano 30 ore a settimana e vengono pagati 12 Euro all’ora. Il reparto 
marketing richiede 200 Euro al mese per le forniture, l’affitto per gli uffici è di 500 Euro al mese. In 
giugno la compagnia ha venduto 150 scatole di specialità e ha pagato ai propri dipendenti una 
commissione di vendita del 10%, ed è responsabile di un tasso di imposta sulle vendite del 5%.  
Utilizzando queste informazioni calcolare I costi fissi totali di giugno per la Eco Trader. La risposta è:  

a. Euro 3,600. 
b. Euro 4,300. 
c. Euro 4,300 più il 5% di tasso di imposta sulle 

vendite. 

d. Euro 4,300 più il 10% di commissione di vendita 
e il 5% di tasso di imposta sulle vendite. 

e. Nessuna delle precedenti. 
f. Non so. 

 
 
 
 

1. Quali di queste affermazioni sono FALSE e quali sono VERE? 
a. Le imprese sociali hanno una finalità sociale o ambientale. 
b. I profitti delle imprese sociali sono reinvestiti nella finalità sociale o ambientale o nella comunità. 
c. I profitti dell’impresa sociale sono guidati dalla necessità di massimizzare I profitti per gli azionisti e I 

proprietari. 
d. Le imprese sociali si basano su volontariato, sulle sovvenzioni o donazioni per sostenersi nel lungo 

periodo. 
e. Le imprese sociali fanno soldi dalla vendita di beni o servizi o di entrambi. 



3. In aggiunta alle informazioni sulla Eco Trader fornite nel quesito 2, quali altre informazioni 
sarebbero necessarie per calcolare il numero di scatole che sarebbero necessarie per coprire i costi 
dell’impresa sociale? 
a. Il numero di venditori impiegati da Eco 

Trader. 
b. Il prezzo netto delle olive e delle scatole di 

olio d’oliva. 
c. Il Paese in cui Eco Trader si trova. 

d. Informazioni sull’organizzazione che acquista 
le scatole di Eco Trader.  

e. Nessuna delle precedenti. 
f. Non so. 

 

4. Perché le imprese sociali di successo comunicano regolarmente con i loro clienti esistenti e 
potenziali?  

a. Per informarli e persuaderli all’acquisto.  
b. Per stabilire un vantaggio competitivo rispetto ai propri prodotti / servizi.  
c. Per raccogliere informazioni dettagliate per il regolare aggiornamento e sviluppo dei propri 

prodotti / servizi.   
d. Per soddisfare i propri clienti. 
e. Tutte le precedenti. 
f. Non so. 

 

5. Quale delle seguenti affermazioni è vera? 
a. Abbiamo bisogno solo di considerare il livello si soddisfazione dei consumatori, non le loro 

aspettative. 
b. Abbiamo bisogno solo dei dati dei consumatori, non delle loro idee o suggerimenti.  
c. Ricercare il feedback dai clienti ha come risultato una buona fidelizzazione del cliente. 
d. Misurare la soddisfazione del cliente è un passo fondamentale per migliorare la relazione di 

un’impresa sociale con i suoi clienti.  
e. Tutte le precedenti. 
f. Non so. 

 

Fine del Pre-Test 



Post Test 

 

  Informazioni Partecipanti 

 

1. Le prime 3lettere del tuo cognome     

 

2. Data di Nascita   

 

    
  

  

 Giorno  Mese  Anno 

3. Tu sei maschio / femmina (si prega di fare un cerchio attorno alla risposta corretta) 
4. Paese in cui si sta intraprendendo il Programma Social Start Up: _______________________ 
5. Nome dell’Impresa Sociale in cui si è coinvolti: ___________________________________ 
6. Il/I proprio/i ruolo/i Social Start Up: ________________________________________________ 
7. Titolo di studio: (Si prega di cerchiare la risposta corretta) 

� Università 
� Scuola Secondaria 
� Scuola Primaria 
� Nessuna scolarizzazione  

8. Stato occupazionale attuale: (Si prega di cerchiare la risposta corretta) 
� libero professionista 
� impiegato  
� disoccupato 

 

B. Domande di conoscenza: Per ciascuna delle seguenti domande, per favore circonda la risposta 
esatta. 

2. Quali di queste affermazioni sono FALSE e quali sono VERE? 

 

 

 

 

1. Le imprese sociali fanno soldi dalla vendita di beni o servizi o di entrambi 
2. Le imprese sociali hanno una finalità sociale o ambientale. 
3. I profitti delle imprese sociali sono reinvestiti nella finalità sociale o ambientale o nella comunità. 
1. I profitti dell’impresa sociale sono guidati dalla necessità di massimizzare I profitti per gli 

azionisti e I proprietari. 
2. Le imprese sociali si basano su volontariato, sulle sovvenzioni o donazioni per sostenersi nel 

lungo periodo. 



3. ‘Eco Trader’ vende specialità di olive con certificazione biologica e scatole di olio di olive. L’impresa 
sociale ha 10 dipendenti che lavorano 30 ore a settimana e vengono pagati 12 Euro all’ora. Il reparto 
marketing richiede 200 Euro al mese per le forniture, l’affitto per gli uffici è di 500 Euro al mese. In 
giugno la compagnia ha venduto 150 scatole di specialità e ha pagato ai propri dipendenti una 
commissione di vendita del 10%, ed è responsabile di un tasso di imposta sulle vendite del 5%.  
Utilizzando queste informazioni calcolare I costi fissi totali di giugno per la Eco Trader. La risposta è:  

d. Euro 3,600. 
e. Euro 4,300. 
f. Euro 4,300 più il 5% di tasso di imposta sulle 

vendite. 

g. Euro 4,300 più il 10% di commissione di vendita 
e il 5% di tasso di imposta sulle vendite. 

h. Nessuna delle precedenti. 
i. Non so. 
 

 
4. In aggiunta alle informazioni sulla Eco Trader fornite nel quesito 2, quali altre informazioni 
sarebbero necessarie per calcolare il numero di scatole che sarebbero necessarie per coprire i costi 
dell’impresa sociale? 
d. Il numero di venditori impiegati da Eco 

Trader. 
e. Il prezzo netto delle olive e delle scatole di 

olio d’oliva. 
f. Il Paese in cui Eco Trader si trova. 

g. Informazioni sull’organizzazione che acquista 
le scatole di Eco Trader.  

h. Nessuna delle precedenti. 
i. Non so. 

 

5. Perché le imprese sociali di successo comunicano regolarmente con i loro clienti esistenti e 
potenziali?  

g. Per informarli e persuaderli all’acquisto.  
h. Per stabilire un vantaggio competitive rispetto ai propri prodotti / servizi.  
i. Per raccogliere informazioni dettagliate per il regolare aggiornamento e sviluppo dei propri 

prodotti / servizi.   
j. Per soddisfare i propri clienti. 
k. Tutte le precedenti. 
l. Non so. 

 

6. Quale delle seguenti affermazioni è vera? 
a. Abbiamo bisogno solo di considerare il livello si soddisfazione dei consumatori, non le loro 

aspettative. 
b. Abbiamo bisogno solo dei dati dei consumatori, non delle loro idee o suggerimenti.  
c. Ricercare il feedback dai clienti ha come risultato una buona fidelizzazione del cliente. 
d. Misurare la soddisfazione del cliente è un passo fondamentale per migliorare la relazione di 

un’impresa sociale con i suoi clienti.  
e. Tutte le precedenti. 
f. Non so. 

 

 



Dichiara in che misura sei d’accordo con le seguenti 
affermazioni:  

Forte
mente 

in 
disacc
ordo 

In 
disaccordo 

Né in 
accordo né 

in 
disaccordo 

In 
accord

o 

Forteme
nte in 

accordo 

e. Il mio pensiero è molto creativo. � � � � � 

f. Il mio pensiero è critico e analitico. � � � � � 

g. Quando negozio con gli altri posso persuaderli.  � � � � � 

h. Sono in grado di gestire il mio tempo 
efficacemente.  

� � � � � 

i. Sono in grado di condurre bene la ricerca di 
mercato.  

� � � � � 

j. Sono molto bravo a vendere.  � � � � � 

k. Riesco sempre a trovare una soluzione ai 
problemi. 

� � � � � 

l. Sono un giocatore di squadra.  � � � � � 

m. Sono un leader. � � � � � 

n. So prendere la giusta decisione velocemente e 
facilmente. 

� � � � � 

o. Sono un eccellente contabile. � � � � � 

p. So cosa sia un’impresa sociale. � � � � � 

Si prega di dichiarare quanto sei d’accordo con le seguenti affermazioni: 

7. Il Programma Social Start Ups… 

Fortemente 
in 

disaccordo 

In 
disaccordo 

Né in accordo 
né in 

disaccordo 

In 
Accordo 

Fortemente 
in accordo 

f. È stato sia stimolante che produttivo. � � � � � 

g. Mi ha aiutato ad apprezzare cosa sia 
un’impresa sociale. 

� � � � � 

h. È stato fondamentale nell’aiutarmi a 
comprendere l’importanza delle 
imprese sociali. 

� � � � � 

i. Mi ha presentato possibilità che non 
avevo mai considerato prima. 

� � � � � 

j. Mi ha aiutato a identificare abilità che 
non sapevo di avere.  

� � � � � 

k. Ha dato forma a dei piani per il GAS.  � � � � � 

Grazie! 
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