	FARE IMPRESA NEL SOCIALE

	MODULO 1 – L’IDEA

	QUADERNO DI LAVORO


1. Racconta la tua idea

Descrivi la tua idea indicando come è nata e in cosa consiste. Racconta cosa vuoi vendere, a quali categorie di soggetti e dove sono localizzati. Dove vorresti avviare la tua iniziativa e perché. Chi vorresti coinvolgere nella sua realizzazione.

2. I bisogni da soddisfare

Indica per ogni categoria di potenziali clienti che hai individuato, quali sono i bisogni che esprimono. Utilizza la scala da 1 a 4 per specificare quanto ciascun bisogno è ritenuto importante dai diversi tipi di clienti.

Sulla base della graduatoria dei bisogni risultante per tipo di cliente, prova ad abbinare ad ognuno di essi i servizi, tra quelli che pensi di erogare, che ti sembrano meglio in grado di rispondere alle loro esigenze.

	BISOGNI
	PORTATORI DEI BISOGNI/DESTINATARI SERVIZI

	
	Clienti A
	Clienti B
	Clienti C
	Clienti D
	Clienti E
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3. L’offerta 

Sulla base dei risultati della tabella precedente, indica segnando gli opportuni incroci, quali servizi pensi di offrire ai diversi tipi di clienti. Usa la scala seguente per sottolineare l’interesse che ciascun servizio presenta per le diverse tipologie di clienti a cui si rivolge.

x    = mediamente interessante

xx  = interessante

xxx =molto interessante

	CLIENTI 
SERVIZI
	CLIENTI A
	CLIENTI B
	CLIENTI C
	CLIENTI D
	CLIENTI E

	SERVIZIO  1
	
	
	
	
	

	SERVIZIO  2
	
	
	
	
	

	SERVIZIO  3
	
	
	
	
	

	SERVIZIO  4
	
	
	
	
	

	SERVIZIO  5
	
	
	
	
	

	SERVIZIO  6
	
	
	
	
	

	SERVIZIO  7
	
	
	
	
	

	SERVIZIO  8
	
	
	
	
	


4. Gli imprenditori/promotori

Analizza il tuo profilo personale e quello degli altri soggetti, se presenti, che compongono il gruppo dei promotori, e valuta la coerenza delle competenze, attitudini ed esperienze possedute da ognuno di essi con l’avvio di un’iniziativa analoga alla tua. 

Se pensi di non riuscire ad essere oggettivo nel giudicarti, fatti aiutare da un amico.

A.
Per cominciare, scrivi/scrivete la tua esperienza di lavoro, cercando, in particolare, di fare emergere gli elementi di coerenza tra la tua formazione, le esperienze che hai maturato, e l’iniziativa che intendi avviare.

B.
E adesso vediamo se avete la stoffa degli imprenditori! 

Valuta in che misura possedete le qualità proprie del bravo imprenditore e quelle che abbiamo individuato in modo specifico per il settore dei servizi sociali. Vi servirà a fare una prima valutazione circa la solidità e l’adeguatezza del gruppo imprenditoriale.
	IN CHE MISURA LE POSSEDETE
	Promotore 1
	Promotore 2
	Promotore 3
	Promotore 4

	ATTITUDINI E QUALITA’ IMPRENDITORIALI GENERALI
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	Capacità di relazione 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Sopportare il rischio
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Capacità organizzativa
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ATTITUDINI E QUALITA’ DELL’IMPRENDITORE SOCIALE
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	Motivazione
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Flessibilità
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Networking
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


5. Perché dovresti avere successo?

Quali sono gli elementi di innovazione che caratterizzano la tua offerta? Perché ritieni che potrebbero interessare i tuoi potenziali clienti?

	ASPETTI INNOVATIVI DELL’INIZIATIVA
	VANTAGGI PER I PORTATORI DEI BISOGNI/ DESTINATARI

	1
	

	2
	

	3
	

	4
	


	FARE IMPRESA NEL SOCIALE

	MODULO 2 – L’AMBIENTE INTERNO

	QUADERNO DI LAVORO


1. L’analisi dei punti di forza e di debolezza

a. Quali sono i tuoi punti di forza e di debolezza? Descrivi che impatto presenta ognuno di essi sulla progettazione della tua impresa e sulla capacità di soddisfare i FCS espressi dai target e quali sono le azioni correttive ipotizzabili per neutralizzare i punti di debolezza.

	
	PUNTI DI FORZA
	PUNTI DI DEBOLEZZA
	

	Impatto sui FCS
	
	
	Azioni correttive

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


b. Pensa ai risultati dell’analisi dell’ambiente competitivo: quale dei tuoi punti di forza ritieni possa essere considerato un vero e proprio vantaggio competitivo? Perché?

	VANTAGGI COMPETITIVI
	MOTIVAZIONE

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Una volta effettuata l’analisi dei tuoi punti di forza e di debolezza, sei ancora convinto di voler avviare la tua iniziativa?

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

	FARE IMPRESA NEL SOCIALE

	MODULO 3 – LA STRATEGIA

	QUADERNO DI LAVORO


1. La mission

Descrivi la mission della tua impresa cercando di spiegare quali sono i valori su cui si fonda e che intende promuovere e quale beneficio pensi di apportare ai clienti che usufruiranno dei tuoi servizi.

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………….

2. Gli obiettivi

Definisci gli obiettivi che la tua impresa si propone di raggiungere per i primi tre anni di attività: ricorda di fissarli in modo che siano raggiungibili, ma motivanti e che possa misurarne il livello di raggiungimento. 

	ANNO 1
	ANNO 2
	ANNO 3

	obiettivi
	obiettivi
	obiettivi

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


3. La strategia

Quali sono le linee guida che hai deciso di seguire per orientare la tua impresa verso la piena soddisfazione dei suoi obiettivi?
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