
FORMAZIONE PER GIOVANI NEET CRESCERE IMPRENDITORI - 
“CRESCERE IMPRENDITORI”
2° PERCORSO Formativo 

ORGANIZZATO 

dall'Azienda Speciale per i Servizi Reali alle Imprese della CCIAA di Lecce
DESTINATARI:
L'iniziativa si rivolge ai GIOVANI TRA I 18 E I 29 ANNI che non studiano, non lavorano e non sono attualmente impegnati in percorsi di istruzione e formazione (NEET).
Calendario e PROGRAMMA:
SEDE CORSO: VIALE GALLIPOLI 39 –  LECCE

FASE 1 – FORMAZIONE IN AULA –
Tot. 60 ore di attività formativa di base (max 15 allievi)
	DATA E ORARIO
	PROGRAMMA

	Lunedì 24 ottobre

(09.00 – 14.00)

(15.00 – 18.00)
	INTRODUZIONE AL PERCORSO   
· Obiettivi della formazione e modalità di gestione delle tematiche
· Stipula del patto d’aula
Startupper si può diventare: Case history di una Start-Up  di successo

Conosciamoci. La presentazione di ogni partecipante 

· Spunti di riflessione tratti dalla presentazione di ognuno

· Creazione della nuvola dei TAG

Scovare il proprio talento e scoprire le proprie competenze per costruire un’impresa 

La creatività come insostituibile alleato per far nascere idee, sviluppare progetti, affrontare le sfide

	Martedì 25 ottobre

(09.00 – 14.00)

(15.00 – 18.00)

	ISPIRAZIONI: COSA INSEGNANO LE STORIE DI CHI HA FATTO IMPRESA
Cosa significa fare impresa? Quali sono le difficoltà che si incontrano passando dall’idea alla messa in opera di un’impresa?

È utile il business plan? Quali sono le regole che accomunano un’impresa vincente?

Quali sono le caratteristiche che deve avere un imprenditore?

In queste quattro ore un viaggio a ritroso per definire le regole del come si fa impresa. Anziché partire dagli strumenti e le regole per fare impresa, si partirà dalle esperienze di alcuni imprenditori per arrivare a decodificare le regole per il successo di un’azienda.



	Mercoledì 26 ottobre
(08.30 – 14.30)
	IL PASSAGGIO DALL' IDEA  ALL'IMPRESA 
L’analisi dell’ Idea Imprenditoriale

il “Business Model Canvas”
Il BP, come documento di Pianificazione e Comunicazione: struttura e finalità

Vision, Mission e Business Model

	Giovedì 27 ottobre

(08.30 – 14.30)
	ANALISI DEL MERCATO

Analisi dello scenario competitivo e della concorrenza: identificare il posizionamento dei concorrenti

Indagine interna dell’azienda: individuazione dei punti di forza e debolezza,  capacità di individuazione dei bisogni latenti

Comprendere ed interpretare il mercato: l'analisi macro-ambientale

STRATEGIA E PIANIFICAZIONE

Il piano di marketing nella strategia aziendale: tradurre gli orientamenti strategici dell’azienda

Costruire il piano di marketing: struttura, tappe chiave, strumenti e modelli di riferimento

Definire le strategie vincenti, dalla segmentazione del mercato al posizionamento del prodotto/servizio

L’'importanza della differenziazione della propria offerta

Come determinare correttamente il prezzo di vendita

Il piano di comunicazione

	Venerdì 28 ottobre

(08.30 – 14.30)
	Trasferimento delle informazioni  sul format  costruzione dello schema di B.P. 


	Giovedì 03 novembre
(08.30 – 14.30)


	SAPERSI  VENDERE E’ UN ARTE: DAL BILANCIO DELLE COMPENTENZE AL PERSONAL BRANDING
Modalità di rilevamento delle competenze, individuazione dei punti di forza e punti di debolezza e stesura di piani di miglioramento.

Le tecniche da utilizzare per "sapersi raccontare" e comunicare in maniera efficace, valorizzando se stessi e le proprie esperienze, le proprie competenze tecniche e trasversali, fondamentali in ottica di lavoro dipendente, ma ancor più necessario nell’ottica di diventare lavoratori autonomi.
Le potenzialità del networking.

	Venerdì 04 novembre

(08.30 – 14.30)
	COME FARE UNA PRESENTAZIONE EFFICACE DEL PROPRIO BUSINESS 
Come tradurre la strategia aziendale in un format ufficila per la richiesta di un incentivo economico.
IL BUSINESS PLAN: LE INFORMAZIONI FINANZIARIE 
La valutazione economico – finanziaria di un progetto d’impresa

Conto economico

Stato patrimoniale

Flussi di cassa

Dati sintetici (indici)

MOL (margine operativo lordo previsto) 

UN PO’ DI FISCALITÀ: COME VENGONO CALCOLATE E APPLICATE LE IMPOSTE



	Lunedì 07 novembre

(09.00 – 14.00)

(15.00 – 18.00)

	· L’UTILIZZO DEI SOCIAL NETWORK PER LA PROMOZIONE  LO SVILUPPO DELL’AZIENDA

· SOCIAL NETWORK: quali sono, da cosa sono caratterizzati, quale linguaggio utilizzano, a che target si rivolgono. Elementi per identificare il mix degli strumenti più adatti alla nostra azienda (Facebook, Twitter, LinkedIn, Instagram, Google +, etc.)

· La valigetta degli strumenti di uno startupper 2.0 
· Browser

· Email account

· Soluzioni per la produzione di documenti digitali

· Dropbox, Google Drive,  SkyDrive
·  WeTransfer 
· KeyPass

Fiverr

· Awesome Screenshot
·  VOIP: CloudItalia Orchestra e 3CX
·  Skype e Google Talk
· Team Viewer 

· Spotify

· La netiquette ed i comportamenti corretti da tenere in rete 

L’ANALISI DEL TARGET “ se non vai in giro con loro non sarai capace di vendergli nulla”

 - L’uso strategico dei social network per individuare dove sono i nostri clienti, conoscerli, conoscere i loro bisogni, quali sono le loro “sofferenze”, che strumenti utilizzano.
 - IL PIANO STRATEGICO ed EDITORIALE Dopo aver compreso i bisogni del nostro target, dove si svolgono le conversazioni del nostro target, come si muovono, come possiamo soddisfarli, alcune regole per la costruzione il piano strategico ed editoriale


	Martedì 08 novembre

(08.30 – 14.30)

	IIl BB come strumento strategico: approfondimenti sulle linee guida per la stesura, le finalità, la struttura, criteri di redazione


FASE 2 – 20 ORE DI ACCOMPAGNAMENTO E ASSISTENZA TECNICA A LIVELLO PERSONALIZZATO
Obiettivo Fase 2: Accompagnamento alla stesura del Business Plan
	Lunedì 14 Novembre
(09.00 – 13.00) 

(14.00 – 18.00)
	STESURA DEL BUSINESS PLAN

	Martedì 15 novembre
(09.00 – 13.00) 

(14.00 – 18.00)


	STESURA DEL BUSINESS PLAN

	Mercoledì 16 novembre
(09.00 – 13.00) 


	STESURA DEL BUSINESS PLAN

	
	


Per informazioni ed assistenza contattare:

· Il tutor Salvatore Mazzotta al n. 0832 684333 e-mail: mazzotta.assri@le.camcom.it 

· La referente del progetto Beatrice Martinelli al n. 0832 684416 E-Mail: martinelli.assri@le.camcom.it 

