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DInaMicA – Donne Imprenditrici Marketing Aziendale
Un progetto che intende realizzare, attraverso un percorso formativo, un’azione forte di coinvolgimento e di sensibilizzazione ai temi relativi al marketing aziendale e fornire strumenti efficaci alle imprenditrici che investano nella propria formazione a vantaggio dell’impresa e dell’indotto ad essa collegato
Ente finanziatore

Ministero del Lavoro e delle Politiche Sociali, Comitato Nazionale di parità e pari opportunità nel lavoro 
Soggetti proponenti e loro Mission

API FORMAZIONE
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Api Formazione è una società consortile di cui fanno parte più di 1100 imprese e opera come ente di formazione dal 1992.

Api Formazione:

•
è al servizio degli imprenditori: perché è emanazione di un'associazione datoriale (API Torino). Ciò le permette di agire in nome attivo presso Enti e Organismi quali ad esempio la Provincia, la Regione e il Ministero.

•
è costantemente aggiornata sulle normative riguardanti l'istruzione obbligatoria aziendale (apprendisti, addetti pronto soccorso, lotta antincendio e altro).

•
organizza la partecipazione a bandi per l'ottenimento di contributi pubblici a supporto di interventi di formazione per le aziende. 

•
è parte di un sistema di rilievo nazionale. Sistema di cui fanno parte: API Torino, Confapi Piemonte, CONFAPI, l'Istituto Dirigenti Italiani ed ERFEA (Ente Regionale per la Formazione e l'Ambiente, struttura bilaterale costituita da FEDERAPI, CGIL, CISL e UIL). Non è dunque un organismo a sé stante ma fa parte di un complesso che conosce i problemi delle aziende del territorio e si impegna perché li si risolva agendo in sinergia con le associazioni che hanno una più ampia possibilità di azione a livello nazionale.

•
è un ente di formazione accreditato dalla Regione Piemonte e può quindi organizzare, gestire ed erogare corsi di formazione con il supporto di contributi pubblici. 

•
è certificata ISO 9001/2000. Ciò dimostra l'impegno nella realizzazione di servizi di elevato livello qualitativo con un miglioramento costante di metodologie, tecnologie e processi, al fine di realizzare un'organizzazione sempre più accurata, aggiornata ed efficace. 

•
offre consulenza mirata per affrontare i diversi momenti del ciclo di vita aziendale, dalla costituzione alla cessazione di attività, coadiuvando le aziende in crisi nella diversificazione e nel riorientamento del personale.
APID – Associazione Piccole Medie Imprese Donna 
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L’APID Imprenditorialità Donna si costituisce nel luglio 1989 presso l’API Torino per iniziativa di 55 imprenditrici; oggi le socie sono oltre 500 nella sola provincia di Torino e circa 11.000 a livello nazionale.
Gli scopi che l’Associazione statutariamente si propone sono:

• Promuovere azioni di sostegno e sviluppo dell’imprenditoria femminile

• Favorire occasioni di sviluppo e formazione professionale, anche attraverso studi e ricerche

• Attingere informazioni sulle esperienze ed iniziative in atto in ciascun paese comunitario e porsi come interlocutore propositivo in ciascuna azione

• Favorire la creazione di nuove imprese, ponendosi come punto di riferimento per l’avvio e il prosieguo di attività autonome

• Promuovere iniziative locali occupazionali

• Sostenere azioni positive per l’inserimento delle donne nell’ambito delle Unioni di Categoria e negli organismi direttivi dell’API.
L’associazione è inserita nelle Consulte Femminili Comunali delle Città di Torino, nella Consulta Femminile Regionale della Regione Piemonte e del CAFT (Comitato delle Associazioni Femminili Torinesi). Inoltre partecipa in qualità di membro all’Associazione Femmes Européennes des Moyennes et petites Entrepises et de l’Artisanat (FEM). Tale associazione nasce come Fondazione europea delle associazioni nazionali e regionali delle piccole e medie imprese, con sede a Bruxelles presso l’UEAPME.
La sua Presidente, Sig.ra Giovanna Boschis Politano, è anche Presidente del Gruppo Nazionale Donne Imprenditrici CONFAPI (Confapid) ed è rappresentante della stessa CONFAPI al “Comitato Nazionale di Parità Lavoratrici-Lavoratori” istituito presso il Ministero del Lavoro in applicazione della Legge 125/91.
L’APID è membro del Comitato per l’imprenditoria femminile presso la Camera di Commercio di Torino. Partecipa anche a livello europeo a gruppi di lavoro che affrontano le tematiche riguardanti gli strumenti di politica sociale per il sostegno delle imprese femminili.

Obiettivi
1. Migliorare la visibilità dell’azienda con un piano di marketing mirato che la beneficiaria svolgerà alla fine del percorso formativo.
2. Stimolare l’imprenditrice a creare occasioni per rendere la sua attività più competitiva sul territorio.
3. Attivare di un corso di formazione sul marketing effettivamente utilizzabile dalle imprenditrici delle PMI, con moduli formativi concreti e operativi.
4. Creare da parte di ogni beneficiaria di project work sul marketing aziendale.
5. Accompagnare le imprenditrici nella messa in opera del project work. L’attività di mentoring è stata garantita da una rete di esperti che hanno o hanno avuto attività imprenditoriali di successo, recuperati dal bacino di utenza delle associazioni imprenditoriali impegnate sul progetto. 
Programma
Formazione frontale

I temi svolti sono stati i seguenti:
MODULO 1: MARKETING STRATEGICO

Introduzione al marketing 

Macro Ambiente

Micro Ambiente

Micro Ambiente e Strategie d’impresa
MODULO 2: MARKETING OPERATIVO

Marketing Mix 1 : il Prodotto ed il Prodotto/Servizio

Marketing Mix 2 : Prezzo e Valore

Marketing Mix 3 : Promozione e Comunicazione

Marketing Mix 4 : La distribuzione

Customer Relationship Management

Il piano Strategico ed il piano di Marketing
MODULO 3: TECNICHE E STRUMENTI DI VENDITA: Tecniche di vendita

Il processo di vendita

La scoperta dei bisogni del cliente

La proposta di prodotto-servizio 

La consegna del prodotto. Orientamento al cliente e fidelizzazione 

I momenti della verità. L’azienda orientata al cliente.
MODULO 4: LE VENDITE: gestione della forza vendite

Selezione, inserimento ed addestramento

Attribuzione degli obiettivi, incentivazione e valutazione delle prestazioni
Motivazione, incentivazione e valutazione delle prestazioni
Project Work
Il Project Work ha avuto lo scopo di sperimentare nella pratica operativa delle realtà imprenditoriali delle singole partecipanti quanto appreso durante il percorso formativo. In fase di preparazione del progetto si è deciso di affiancare alle imprenditrici delle figure esperte che le potessero seguire e con le quali loro si potessero confrontare in caso di dubbi e perplessità. Per dare continuità al progetto sono stati organizzati dei momenti di incontro in plenaria dove le imprenditrici, i mentor, i docenti e le tutor si sono confrontati sulle loro idee progettuali e hanno chiesto chiarimenti sulla stesura dei project work.
Approfondimenti e mentoring
Le beneficiarie sono state seguite tanto da un esperto sul tema (attività di mentoring da parte di imprenditrici con maggiore esperienza) quanto da un tutor associativo che le potesse consigliare e supportare nello sviluppo del rispettivo piano di marketing aziendale.
Diffusione dei risultati
Attraverso seminari, tavole rotonde, convegno finale.

NOME PARTECIPANTE: 
Grazia Lacerenza
Azienda              

La Parati Italia Sas
Posizione in azienda   
Titolare
Indirizzo               

Via Genova, 123/D, Torino
Telefono              

011.6647729
Email                 

grazialacerenza@laparatiitalia.it
Sito Internet           

http://www.laparatiitalia.it/
IL TITOLO – Il nuovo sito web

IL SETTORE AZENDALE –commercio all’ingrosso specializzato nella vendita di carte da parati e rifiniture, tendaggi e rivestimenti

IL PROJECT WORK

Obiettivo

Si tratta di un’azione di web marketing finalizzata a rappresentare meglio l’azienda, grazie a contenuti mirati e ad accrescerne la visibilità mediante la costruzione di un sito di facile consultazione. L’operazione risponde alla necessità di apparire sul web e di rendersi attrattivi rispetto ai numerosi concorrenti presenti sul mercato on line, grazie alla qualità del servizio fornito, alla varietà dei prodotti e dei marchi trattati.

Sarà realizzato affidando all’esterno l’incarico per mancanza di competenze interne idonee

Contenuti

Il project work ha previsto le seguenti fasi 

· primo incontro in negozio per conoscere l’ambiente per il quale si sta creando il sito web;
· brainstorming, proponendo liberamente soluzioni senza che nessuna di esse venga censurata a priori: la selezione verrà rimandata ad un secondo tempo;
· raccolta di informazioni utili: storia dell’azienda, concorrenti, motivi per i quali gli attuali clienti si rivolgono ad essa, punti deboli, rischi che si vogliono evitare;
· prima bozza con la struttura e i contenuti che il sito dovrebbe avere;
· incontro coi consulenti del corso ai quali è stato descritto il progetto sul quale hanno espresso le loro idee offrendo spunti stimolanti;
· primo progetto grafico.
Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza 

· Forza: impatto grafico piacevole, testi accattivanti, sito facile da consultare. Link alle case produttrici per una maggiore informazione sui prodotti. Possibilità di interagire con clienti e fornitori tramite un’area dedicata a cui accedere tramite username e password.

· Debolezza: mancanza di risorse interne per aggiornamenti costanti. 

· Opportunità: visibilità, ricchezza di informazioni, divulgazione.

· Vincoli: non trovare immediatamente in negozio le novità che le case produttrici espongono sui loro portali.

NOME PARTECIPANTE
Angela De Meo
Azienda 


I.T.G. Sas
Posizione in azienda 

Titolare
Indirizzo 


Via Garizio, 13 Torino
Telefono 


0117719009
Email 



angelademeo@itgtorino.com
Sito Internet 


http://itgtorino.com/
IL TITOLO – Ideazione di una brochure aziendale: “Professionali e veloci: l’equilibrio perfetto”

IL SETTORE AZENDALE – Editoria universitaria e scolastica 
IL PROJECT WORK 

Obiettivi 

Al fine di fidelizzare maggiormente il cliente e di ampliare il proprio portafoglio clienti, conquistando territori nuovi, l’azienda ha scelto di lavorare sulla comunicazione di prodotto lanciando una nuova brochure aziendale che possa confermare il posizionamento dei prodotti/servizi e contribuire ad aumentare le vendite

La realizzazione del project work è avvenuta internamente utilizzando le competenze e le risorse disponibili.
Contenuti

Il project work ha previsto le seguenti fasi:
· primo incontro con l’azienda per conoscere l’ambiente per il quale si deve creare la brochure;
· brainstorming, proponendo liberamente soluzioni senza che nessuna di esse venga censurata a priori: la selezione verrà rimandata a un secondo tempo;
· prima idea grafica su forma e contenuti della brochure;
· proposta grafica semi definitiva.
Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza

· Forza: grafica e formato originali, di sicuro impatto e originalità. La soluzione grafica è semplice e pulita, rispecchia l’accuratezza ed il gusto aziendale.

· Debolezza: attualmente l’impedimento maggiore è la mancanza di risorse (tempo e fondi) per portare avanti il progetto come si vorrebbe. Inoltre è difficile entrare nel settore editoriale senza una solida storia aziendale alle spalle.

· Opportunità: colpire l’eventuale cliente per l’originalità e l’accuratezza.

· Vincoli: non vediamo rischio di immagine fuorviante, in quanto riteniamo che la politica aziendale sia rispecchiata in pieno da questa immagine.
NOME PARTECIPANTE
Erica Chiesa
Azienda 


Algeri S.r.l.
Posizione in azienda 

Responsabile marketing
Indirizzo 


Via Chambery, 61/25 Torino
Telefono 


0117070618
Email 



echiesa@algerisrl.it
Sito Internet 


http://www.algerisrl.it/
IL TITOLO – Non solo viti

IL SETTORE AZENDALE – Micro viteria in ottone e elementi di fissaggio
IL PROJECT WORK

Obiettivi

Il concetto fondante il Project work è “Differenziarsi “ in modo da recuperare la logica di personalizzazione dei servizi, che ha sempre contraddistinto la mission aziendale ma non a discapito di un aumento del prezzo di vendita che nell’attuale situazione di crisi, disincentiverebbe sicuramente le aziende clienti all’acquisto. Il bisogno di differenziarsi è sia rispetto ai propri concorrenti, ma anche rispetto a sé stessi, per migliorarsi pensando a soluzioni convenienti ma poco usuali.

Tradotto in numeri l’obiettivo che si vuole raggiungere è l’incremento del 15% delle vendite di due prodotti meno venduti dai concorrenti che presentano caratteristiche tali da essere utilizzati per svariate applicazioni in differenti settori.

Contenuti

· Il progetto si è svolto innanzitutto come analisi di marketing strategico finalizzata ad individuare il posizionamento dei due prodotti prescelti e a delineare il target di riferimento, per individuare la quota di mercato solo parzialmente raggiunta su cui spingere tali prodotti. Si sono individuati i settori merceologici presso cui suddetti prodotti sono venduti ( per esempio elettronica, elettromeccanica, automotive ) e ci si è focalizzati sulle realtà, in buono stato di salute, appartenenti agli stessi settori, che ancora non li acquistano presso l’azienda. 

· Successivamente si è passati ad un’operazione di marketing operativo puntando sull’offerta di un prodotto/servizio da promuovere durante alcune visite, ai potenziali clienti, dove presentare i due prodotti. L’attività principale in questa fase, è stata quella di approfondire la conoscenza dei medesimi, anche grazie alla costruzione di schede tecniche, ma allo stesso tempo preparare una tracci di intervista che consentisse da un lato di fornire una rinnovata immagine aziendale (il messaggio che si intende trasmettere è che lo scopo dell’azienda non è unicamente quello di vendere viterie, ma è soprattutto quello di diventare un riferimento per i clienti, non fornendo solamente un prodotto, ma portando loro un intero pacchetto di servizi), dall’altro di effettuare un’attenta analisi dei fabbisogni per comprendere le esigenze dei clienti ed anticiparne le necessità.

Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza

· Forza: apprezzato il servizio di consulenza offerto dall’azienda, e il metodo professionale con cui sono stati presentati i prodotti e raccolti i dati relativi alle stesse realtà visitate;
· Debolezza: presenza di concorrenti presso cui le aziende visitate già si forniscono;
· Opportunità: farsi conoscere e poter proporre con maggiore completezza i servizi offerti dall’azienda, ottenimento di valide offerte di acquisto. 

NOME PARTECIPANTE
Patrizia Boggio
Azienda 


I NANETTI D.I.
Posizione in azienda 

Titolare
Indirizzo 


Via Barengo, 31 Castellamonte
Telefono 


0124 58.25.89
Email 



info@inanetti.it
Sito Internet 


http://www.inanetti.it/
IL TITOLO – Studio e ricerca del logo e dello slogan di un percorso formativo per educatori d'infanzia

IL SETTORE AZENDALE – Asilo Nido
IL PROJECT WORK

Obiettivo

Il progetto ha la finalità di promuovere a futuri potenziali fruitori percorsi formativi organizzati dalla struttura, rivolti ad educatori di asili nido e di Scuola di infanzia: la promozione avrebbe dovuto riguardare non tanto i contenuti quanto l’immagine che la realtà rimandava all’esterno, al fine di vendere meglio l’iniziativa con messaggi incisi e accattivanti. L’obiettivo è stato pertanto raggiunto a partire dalla creazione di un logo che ben rappresentasse la mission aziendale e contemporaneamente aumentasse la visibilità dell’iniziativa. 

Contenuti 

Per riuscire a definire un logo significativo che trovasse tutti d’accordo si è sentito il bisogno di confrontarsi sulla metodologia, nata da una lunga esperienza in campo educativo e pedagogico e psico-motorio, che contraddistingue l’asilo nido, per arrivare a riassumerla nei tre concetti base: circolarità, semplicità, fare da cui dedurre il nome “Faccio e Rifaccio” Infatti prima di giungere a tale nome il lavoro sul project work ha previsto le seguenti fasi:

· Studio e ricerca del logo. Siamo partiti da un disegno di una chiocciolina stilizzata che tutti gli educatori del nido trovano simpatica e significativa; di forma arrotondata, molto lineare e riconduce al lento movimento di una lumachina che avrebbe potuto richiamare l’idea del processo di apprendimento di un bambino e di una filosofia legata a ritmi più tranquilli in contrapposizione alla velocità e frenesia che caratterizzano la nostra vita e, loro malgrado, anche quella dei più piccoli. L’idea veniva chiosata con la scritta LENTA-MENTE.

· Si è scelto un campione rappresentativo di persone (intorno a 30 persone) e la maggior parte di loro (80%) ha criticato negativamente la parola “lentamente”, perché giudicata negativa in quanto avrebbe richiamato l’idea di una “mente tarda” piuttosto che una certa filosofia di apprendimento.

· Si è messo anche in discussione il disegno che poteva essere non compreso dovendolo rimpicciolire per usi ad esempio di carta intestata e anche perché ci risultava difficile trovare un altro nome.

· Si è partiti dalla metodologia per elaborare un nuovo nome (FACCIO E RIFACCIO), con il contributo del grafico è stato individuato il logo ed è infine stato creato un Kit di presentazione del corso.

Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza

· Forza: Educatori che hanno seguito il corso ci hanno dato feed back positivi; i locali possono accogliere momenti formativi; abbiamo sempre richieste: chi ha portato Il primo figlio porta anche gli altri; è possibile fare i corsi pressi i nostri locali ma abbiamo anche la disponibilità delle sedi dei fruitori; ogni modulo formativo può essere rivolto ad un massimo di 10 persone;
· Debolezza: Poche risorse economiche da investire; non è ancora chiaro chi sono i concorrenti in questa zona; modulo formativo ancora poco fruito; In sede i corsi si possono tenere solo il sabato; 

· Opportunità: Il fabbisogno formativo nel nostro territorio è poco soddisfatto; In occasione del trentennale del nido di Forno ho potuto farmi conoscere dalle autorità locali;
· Vincoli: Concorrenza; non c’è obbligo per gli educatori di fare formazione; non ci sono fondi.
NOME PARTECIPANTE
Antonella Pelissero
Azienda 


G.e.m.a. Bindery Srl
Posizione in azienda 

Titolare
Indirizzo 


Via Vittime del Vajont, 14 Moncalieri
Telefono 


0116811388
Email 



a.pelissero@gemabindery.it
Sito Internet 


http://www.gemabinderylegatoria.com/
IL TITOLO – L’implementazione di un sistema integrato per la previsione, l’avanzamento produttivo e la consuntivazione

IL SETTORE AZENDALE – Legatoria e prodotti tipografici editoriali
IL PROJECT WORK

Obiettivo

Il project work nasce dall’esigenza di Inserire in azienda uno strumento specifico che svolga una serie di funzioni: raccogliere dati di produzione, supportare le fasi esecutive del processo produttivo, consentire la tracciabilità della produzione ai fini della consuntivazione, rilevare l’analisi dei costi gestionali anche di quelli legati a corsi informativi e motivazionali per il personale. Tutto ciò ha dato avvio allo studio di un sistema integrato in grado di fornire in ogni momento il reale stato di avanzamento degli ordini di produzione; e che fornisse un’analisi puntuale dei dati consuntivi dedotti dalle prestazioni del proprio sistema produttivo.

Contenuti 

Le fasi dei project work si sono così articolate:

· richiesta di documenti alla camera di Commercio di Torino relativi alle legatorie presenti sul territorio italiano e relativa attività di interviste telefoniche; 

· individuazione di legatorie che utilizzano un sistema di controllo-dati, grazie a rilevazioni effettuate nel corso di attività di telemarketing (è stato appurato che in Piemonte nessun tipo di legatoria ha adottato tale sistema);
· analisi dei punti di forza e di debolezza relativi all’attuazione del progetto (SWOT ANALISI);
· ricerca di aziende che costruiscano software per la realizzazione del nostro progetto;
· incontro con i referenti delle aziende informatiche.
Il progetto ha richiesto la collaborazione di tutti quei responsabili che operano nei reparti interessati nelle rilevazioni di dati (responsabile di produzione, responsabile manutenzione, responsabile qualità, addetto al controllo alla lettura e alla interpretazione dei dati e alla consuntivazione e consulente informatico) e l’introduzione di n.6 terminali posti nei punti strategici della produzione e di facile raggiungimento dagli operatori; inoltre verrà fornito ad ogni dipendente un badge magnetico personale che segna l’inizio e il termine della produzione.

Attraverso strumenti grafici immediati tale software deve consentire di avere in tempo reale una visione completa del sistema produttivo in termini di attività in corso.
Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza

· Forza: condivisione e appoggio dell’obbiettivo con alcune persone all’interno; personale abituato ai cambiamenti; Prima azienda in Piemonte con questo sistema di controllo;
· Debolezza: difficoltà di approccio del personale; eccessivi costi da sostenere in breve tempo; riordinamento strutturale;
· Opportunità; formazione del personale; biglietto da visita per i nuovi clienti; conoscenza della concorrenza; valutazione posizionamento nel rispetto del mercato; entrare a far parte di studi di settore; essere associato API; contributi e finanziamento fondi agevolati per le agevolazione tecnologiche (normativa di riferimento: DGR n. 386 del 23.12.2009);
· Vincoli: SARPP potrebbe vendere il programma in Piemonte, ai nostri concorrenti; avvento dell’E-Book.
NOME PARTECIPANTE
Sabina Rosso
Azienda 


About Job Sas
Posizione in azienda 

Titolare
Indirizzo 


C.so Tassoni, 79/4 Torino
Telefono 


0117497572
Email 



sabina.rosso@aboutjob.it
Sito Internet 


http://www.aboutjob.it/
IL TITOLO – Easy recruitment on demand: il servizio su misura per le PMI

IL SETTORE AZENDALE – Ricerca e selezione del personale
IL PROJECT WORK

Obiettivo

L’azienda, a partire dalla crisi generalizzata che ha investito tutti i mercati indistintamente, si è posta lo scopo di ridefinire la propria strategia di posizionamento e il proprio approccio commerciale. In particolare si sono esplicitati i criteri che caratterizzeranno il servizio che l’azienda intende erogare (valorizzare e rendere visibile sia la fase di reclutamento sia quella di selezione, personalizzare il servizio sulla base delle esigenze del cliente, ampliarne l’accessibilità contenendo i costi) e le modalità che, nelle intenzioni dell’azienda, dovrebbero essere un’offerta modulare del servizio, proposta alternativa alle due strade maggiormente percorse (presa in carico con esclusiva ed anticipo della firma, lavoro a successo).
Contenuti 

Le fasi dei project work si sono così articolate:

· analisi e definizione dei servizi di recruitment modulari e relativa prezzistica;
· sviluppo e implementazione della piattaforma Informatica per la pubblicazione delle offerte di lavoro e gestione delle candidature; consulenza di una società web;
· promozione della nuova immagine aziendale mediante contatto telefonico, newsletter, presentazioni presso aziende;
· attivazione del servizio mediante opportunità di prova gratuita e successivamente vendita con offerte personalizzate e modulate;
· verifica dei risultati raggiunti attraverso analisi dello scostamento tra il venduto e investimento effettuato.
Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza

· Forza: una concezione di base del progetto pratica ed operativa grazie all’esperienza maturata sul campo e al contatto diretto con il cliente; l’unicità del progetto che integra servizi ad oggi forniti sul mercato da agenzie differenti;
· Debolezza: possibile impatto negativo, in termini di immagine, che potrebbe derivare dalle nuove attività di recruiting on line e dall’inserimento di annunci per la ricerca di figure di basso profilo; le limitate risorse umane ed economiche da dedicare;
· Opportunità: ampliare e diversificare le possibilità di business;
· Vincoli: forte concorrenza da parte di alcuni siti validi che a livello nazionale fanno recruiting on line.

NOME PARTECIPANTE 
Mariagrazia Rossotto
Azienda 


Imagoggetto Srl
Posizione in azienda 

Titolare
Indirizzo 


Via Fanti, 12, Torino
Telefono 


011537631
Email 



m.rossotto@imagoggetto.com
Sito Internet 


http://www.imagoggetto.com/
IL TITOLO – La sinergia per lo sviluppo del business: comunicazione ed immagine Promo 5 Action

IL SETTORE AZENDALE – Marketing e promozione aziendale
IL PROJECT WORK

Obiettivo

Il progetto nasce dalla volontà di consolidare sul mercato la nuova cooperativa Promo 5 Action, presentandosi come una realtà grande, nata dalla sinergia di professionisti esperti, operanti da anni nel settore della promozione, in grado di garantire una continuità con il passato per quanto concerne i prodotti e la qualità dei servizi. Lo scopo è di catturare l’attenzione del cliente evidenziando i nuovi e più ampi servizi che la cooperativa può erogare: cataloghi di incentivazione con espletamento pratiche ministeriali necessarie, servizi di gestione e distribuzione dei premi, servizi di logistica per la consegna dei premi, servizi di stampa e realizzazione dei cataloghi (non solo studio). Il lancio della Promo 5 Action ha pertanto previsto la creazione di un piano di comunicazione ben definito per presentare la nuova realtà ai clienti consolidati e ai potenziali.
Contenuti

Le fasi dei project work si sono così articolate:

· costituzione del piano di comunicazione volto ad individuare e definire nome, logo e leitmotiv effettuato a partire da un’attività di benchmarking e brainstorming;
· il passaggio alla effettiva presentazione sul mercato mediante l’uso di differenti canali comunicativi quali mail e contatti telefonici volti a diffondere la lettera di introduzione della cooperativa;
· il consolidamento inteso come avvio dei lavori della nuova cooperativa testimoniata dalla spedizione del nuovo catalogo e dalla partenza delle nuove attività; la realizzazione del piano di comunicazione, a supporto del consolidamento ha previsto inoltre differenti azioni: creazione di due strumenti di comunicazione, la newsletter periodica, proposta in occasione di momenti specifici (festività, lancio di nuovi prodotti…) e il sito, lo sviluppo dei clienti e lo sviluppo della rete di fornitori.
Essendo la compagine dei soci composta da figure portatrici di competenze e specializzazioni differenti, per la realizzazione del project work si è attinto all’interno e ci si è rivolti all’esterno solo per la ricerca di un consulente per la realizzazione del sito.
Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza

· Forza: contare su una motivazione forte espressa da parte di chi ha voluto questa nuova realtà; snellezza organizzativa e semplificazione dei costi di gestione, propria della cooperativa, arricchimento nella pratica professionale di tutti i soci.
· Debolezza: definizione chiara dei ruoli interni alla cooperativa per evitare sovrapposizioni, conflitti, problematiche gestionali e relazionali.
· Opportunità: proporsi sul mercato come una nuova realtà stimolante ed innovativa, accedere a finanziamenti e agevolazioni fiscali.
· Vincoli: confronto con un mercato molto concorrenziale e aggressivo, rendersi riconoscibile di fronte al cliente.
NOME PARTECIPANTE
Irma Trotta
IL TITOLO – Analisi strategica di posizionamento e commercializzazione del prodotto 

IL SETTORE AZENDALE – Società di servizi sanitari 
IL PROJECT WORK

Obiettivo

Lo scopo del project work è di effettuare un’analisi di posizionamento di un prodotto da impiegare in campo sanitario che, dopo il lancio iniziale, ha portato a bassissimi risultati.

 Si tratta di un prodotto/servizio rivolto a tutti coloro che potrebbero trovarsi nella condizione di dover far sapere ad un medico, ad una struttura ospedaliera italiana o straniera, i dati relativi alla propria salute in modo tempestivo ed esaustivo; il servizio prevede un’iscrizione online, attraverso il sito XXX, e di riassumere e ordinare la propria storia medica e alcune importanti informazioni personali. In caso di necessità il personale sanitario potrà accedere a tali dati attraverso un codice inserito in un’apposita card, consegnata a domicilio ad avvenuta iscrizione al sito e in possesso dei beneficiari; i dati sono tradotti nelle lingue più diffuse al fine di facilitare e migliorare le cure in caso di emergenza. 

Ad oggi il prodotto è venduto solo attraverso il sito e attualmente la società è in fase di stallo e non ha collaboratori esterni; con il project work si intende raccogliere sufficienti informazioni e dati per valutare se l’attività avviata è sostenibile in termini di costi e se arriva ad un punto di pareggio rispetto agli investimenti iniziali.

Contenuti

Le fasi dei project work si sono così articolate:

· analisi della concorrenza a breve/medio termine (prodotti di cui si trova traccia nella rete, o offerti da compagnie assicurative o società di servizi per la gestione di servizi pubblici quali la telefonia mobile);
· analisi della concorrenza a lungo termine (il sistema sanitario nazionale ha già realizzato un progetto simile che prevede il perfezionamento dell’attuale tessera sanitaria, già attivo in comuni del nord e del centro Italia);
· analisi dei singoli concorrenti presenti sul territorio Piemontese che appartengono al mercato di riferimento del prodotto;
· analisi dei costi della struttura commerciale atta a commercializzare il prodotto (servizio di call center, agente monomandatario su Torino città e di altri 2 agenti per le province del nord/sud Piemonte.
Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza
· Forza: prodotto innovativo, semplice, completo; 

· Debolezza: il prodotto si posiziona in termini di concorrenza in basso rispetto ai progetti esistenti; i costi ipotizzati superano di molto la potenzialità economica da investire;
· Opportunità: vendita dell’intero pacchetto a società con network consolidato;
· Vincoli: presenza del sistema sanitario nazionale, problema della veridicità dei dati forniti dalla persona soccorsa, il malato grave porta già con sé strumenti che lo rendono riconoscibile.
NOME PARTECIPANTE
Brigitte Sardo

Azienda 


SARGOMMA Srl
Posizione in azienda 

Titolare
Indirizzo 


Via Feroggio, 41, Torino
Telefono 


0114513913
Email 



brigitte@sargomma.it
Sito Internet 


http://www.sargomma.it/
IL TITOLO – Nuove aree di clientela

IL SETTORE AZENDALE – Produzione e commercializzazione di elastomeri e materie plastiche su misura e a catalogo 
IL PROJECT WORK

Obiettivo

L’azienda intende attuare un piano di marketing che le consenta di diversificare i clienti e i mercati di riferimento, tentando soprattutto di conquistare altri mercati, autonomi dall’automotive, attualmente la maggiore parte del fatturato. Lo scopo del pw è quindi quello di ridurre la dipendenza dal settore automotive in modo da contenere l’oscillazione del fatturato aziendale oggi molto sensibile all’andamento del settore automotive (stabilità finanziaria).

Contenuti

Le fasi dei project work si sono così articolate:

· Analisi del portafoglio clienti attuale sulla base dell’area merceologica e del fatturato dal 2006 ad oggi, facendo attenzione a identificare i clienti non attivi e quelli attivi almeno fino al 2008;
· Individuazione dei nuovi mercati tenendo conto dei trend macroeconomici;
· Individuazione player di riferimento nuovi mercati finalizzati a individuare i criteri per la selezione dei potenziali clienti (volumi di produzione ridotti, alta specializzazione, soggetti poco strutturati);
· Individuazione dei risultati operativi (dall’80% del fatturato imputabile all’automotive nel 2009 al 75% nel 2011).
Il project work è stato condotto con risorse interne e esterne e è stata prestata attenzione sia al piano di comunicazione sia al potenziamento della formazione tecnico – specialistica rivolta al personale nuovo assunto.
Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza
· Forza: buona flessibilità aziendale e ricettività che la rendono adatta a intraprendere il cambiamento auspicato;
· Debolezza: eccessivo grado di dipendenza dai sub fornitori, produzione interna relativamente bassa, alta turnazione delle risorse;
· Opportunità: amplia sfera di applicazione del prodotto, possibilità di riconfigurare la propria offerta senza costi eccessivi;
· Vincoli: penetrazione di competitors stranieri a basso costo, eccessiva oscillazione dei prezzi delle materie prime.
NOME PARTECIPANTE
Silvia Ramasso
Azienda

 
Neos Edizioni Srl
Posizione in azienda 

Titolare
Indirizzo 


Via Genova, 57, Cascine Vica
Telefono 


0119576450
Email 



silvia.ramasso@subalpina.net
Sito Internet 


http://www.neosedizioni.it/
IL TITOLO – Un test per la valutazione dell’opportunità di ingresso sul mercato dell’editoria digitale

IL SETTORE AZENDALE – Casa editrice di medio piccole dimensioni 
IL PROJECT WORK

Obiettivo

L’azienda si pone lo scopo di testare il livello di gradimento dell’editoria digitale per valutare se ci sono spazi e sufficiente mercato per la realizzazione di e-book. La scelta è dettata dall'evoluzione del mercato di riferimento in tale direzione, supportata dal grande sviluppo della rete e delle tecnologie di riproduzione elettronica. 

Si tratta di approfondire due aspetti: se il target di riferimento della casa editrice può essere interessato a tale cambiamento e se i criteri di distribuzione dell’e-book, prevalentemente siti delle case editrici o portali specializzati, sono adeguati alla linea editoriale attuale.

Contenuti

Il project work è consistito nella costruzione di un test la cui elaborazione possa dare una risposta alle seguenti domande:

• i lettori sanno cosa è un e-book?

• possiedono o desiderano un e-book reader?

• che cosa leggerebbero tramite un e-book?

Le fasi dei project work si sono così articolate:

· elaborazione di un questionario

· incameramento dei dati

· elaborazione dei dati 

· analisi dei dati

· relazione finale

Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza

· Forza: pubblicazione veloce ed economica, accessibilità a molti utenti;
· Debolezza: facile riproducibilità del contenuto e impossibilità di tutelare l’originalità della produzione e dei diritti di autore;
· Opportunità: ampia diffusione e più capillare dei contenuti trattati, sviluppo della bibliodiversità;
· Vincoli: elevata concorrenza e facilità di entrare nel mercato, considerato che il settore non richiede investimenti eccessivamente gravosi.
NOME PARTECIPANTE
Daniela Ramello
Azienda 


Trafilplast Snc
Posizione in azienda 

Titolare
Indirizzo 


Via Peschiere, 52, Osasio
Telefono 


0119793103
Email 



daniela@trafil.it
Sito Internet 


http://www.trafil.it/
IL TITOLO – Sviluppo commerciale

IL SETTORE AZENDALE – Lavorazione di materie plastiche, in particolare estrusione di profili in PVC e stampaggio ad iniezione.
IL PROJECT WORK

Obiettivo
Il pw nasce dall’esigenza di potenziare le azioni commerciali a partire da una riorganizzazione della rete di vendita in Italia, ad oggi non completa e dalla definizione di una strategia per lo sviluppo all’estero. 

Rispetto alla rete di vendita in Italia si è ritenuto utile individuare le regioni in cui l’azienda non commercializza ancora i suoi prodotti, e quelle regioni che si rivelano interessanti per il rapporto tra popolazione e reddito: in entrambe si intende potenziare la presenza dell’azienda o introdurla ex novo adottando una strategia che punta ad offrire un prodotto di qualità con servizi pre e post vendita, personalizzati secondo le esigenze del cliente. 

Riguardo la rete di vendita estero lo scopo è soprattutto quello di impostare un’analisi di mercato con conseguente studio di fattibilità per pianificare il successivo sviluppo del mercato estero.
Contenuti

Le fasi dei project work si sono così articolate:

· individuazione delle regioni italiane in cui realizzare il progetto di copertura delle aree scoperte;
· ricerca di contatti nelle aree stabilite, in modo particolare di agenti;
· realizzazione di una strategia di penetrazione (realizzazione di nuovi cataloghi, pianificazione per ogni agente di una strategica di vendita, visite mirate con i clienti direzionali);
· individuazione di alcune aree geografiche di particolare interesse;
· analisi del mercato individuato;
· definizione di azioni di contatto mirate.
Il progetto sarà comunque portato avanti con le risorse disponibili attualmente.

Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza

· Forza: flessibilità dell’azienda più ricettiva di fronte al cambiamento;
· Debolezza: mancanza di risorse per la realizzazione del progetto;
· Opportunità: crescita del business su nuove aree geografiche.
NOME PARTECIPANTE 
Mariangela Nepote
Azienda 


Nepote Srl
Posizione in azienda 

Titolare
Indirizzo 


Piazza G. Perotti, 1 Torino
Telefono 


011740715
Email 



m.nepote@nepotesrl.com
Sito Internet 


http://www.nepotesrl.com/
IL TITOLO – Nastri modulari, catene di trasporto e non solo…Implementazione e sviluppo del business

IL SETTORE AZENDALE – Commercializzazione di articoli tecnici industriali quali nastri di trasporto (prodotti in gomma e materie plastiche) 
IL PROJECT WORK

Obiettivo

Il progetto ha lo scopo di promuovere il business in alcuni settori che hanno risentito di meno della crisi: il settore automotive, sino ad ora un importante cliente per il mercato dei nastri di trasporto dopo la crisi ha conosciuto un significativo rallentamento comportando un trend negativo anche per le aziende fornitrici. I settori così individuati sono il settore alimentare, il farmaceutico e il cosmetico.

Contenuti

Le fasi dei project work si sono così articolate:

· conoscenza approfondita delle specifiche attività svolte dai clienti e conseguente aggiornamento della banca dati, specificando per ciascuna azienda il settore merceologico di appartenenza; 

· scelta dei settori e delle attività di interesse su cui spingere il business;
· valutazione dei prodotti concorrenti sul mercato di riferimento; 

· identificazione dei tipi di nastro prodotti e più in generale di prodotti in gomma e plastica adatti alle lavorazioni dei 3 settori identificati al fine di formulare un’offerta “a pacchetto” per ciascun settore;
· preparazione di una Newsletter e revisione del sito pensato in modo più dinamico e interattivo tra azienda e cliente;
· contatto telefonico con il cliente per prossima visita di presentazione.
Il progetto sarà svolto con risorse interne 

Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza

· Forza: fidelizzazione dei clienti attuali, trasferibilità degli strumenti messi a punto;
· Debolezza: mancanza di una risorsa addetta allo sviluppo del business;
· Opportunità: eventuali sinergie con realtà aziendali operanti in settori analoghi.
NOME PARTECIPANTE 
Lucia Reviati
Azienda 


Egidio Reviati Srl
Posizione in azienda 

Socia
Indirizzo 


Via Occimiano, 40
Telefono 


0112733173
Email 



creviat@tin.it
Sito Internet 


http://www.reviati.it/
IL TITOLO – La gestione in outsourcing della logistica per potenziare il business aziendale 

IL SETTORE AZENDALE – Trasporti e spedizioni
IL PROJECT WORK

Obiettivo

Il pw si caratterizza come analisi di marketing strategico in base a cui decidere quale sia il tipo di evoluzione più conveniente per l’azienda. In specifico l’idea del PW nasce da due ragioni:

· la forte crescita della logistica come nuova attività aziendale;
· la necessità di valutare la sperimentazione della gestione in outsourcing della logistica dell’azienda partner.
Il primo punto è da intendersi come azione di analisi di mercato del settore logistico; il secondo punto implica un approfondimento sul piano economico, su quello organizzativo e su quello relazionale: in particolare si intende valutare il grado di soddisfazione delle due aziende in termini di efficienza (costi e tempi), integrazione tra le risorse coinvolte, qualità del servizio/prodotto percepito dai clienti finali.

Contenuti

Le fasi dei project work si sono così articolate:

· analisi dell’evoluzione della logistica da funzione trasversale che integra tutte le funzioni aziendali alla logistica integrata; 

· analisi delle diverse tipologie di operatori che operano nel mercato di riferimento; 

· analisi di casi di aziende che hanno affrontato il passaggio da spedizionieri e/o vettori ad operatori logistici in outsourcing;
· valutazione della sperimentazione fatta dall’azienda (costi, livello di collaborazione e sinergia raggiunto...);
· definizione di un possibile spazio di azione per l’azienda con particolare approfondimento delle attività logistiche oggi gestite in outsourcing e di quelle che potrebbero essere gestite.
Il progetto ha previsto il coinvolgimento di risorse esterne.
Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza

· Forza: aggiungere stimoli e motivazione;
· Debolezza: mancanza di risorse e piccola dimensione aziendale;
· Opportunità: puntare ad un ampliamento del business, acquisire nuove competenze e Know How;
· Vincoli: affrontare un mercato in cui predominano i grandi gruppi multinazionali, affrontare le incognite e le resistenze legate al cambiamento.
NOME PARTECIPANTE 
Giorgina Vinardi
Azienda 


M&G Catering Sas
Posizione in azienda 

Amministratore
Indirizzo 


S.da delle Ghiacciaie, 52/A Torino
Telefono 


0117712454
Email 



info@mgcatering.it
Sito Internet 


http://www.mgcatering.it/
IL TITOLO – Rilancio e promozione dell’azienda 

IL SETTORE AZENDALE – Ristorazione e servizi di catering
IL PROJECT WORK

Obiettivo

Il progetto intende rilanciare l’azienda. Si tratta di un rilancio che rappresenterebbe un nuovo inizio, atto a fornire nuovi stimoli e nuove motivazioni.

L’ipotesi del PW, riguarda infatti non solo la difficoltà di crescita aziendale ma soprattutto la concreta possibilità di assistere ad una contrazione del mercato già acquisito e quindi ad un peggioramento globale della situazione attuale; due le principali cause: l’espansione del settore del catering, caratterizzato da forte dinamismo e competitività, e la presenza di un’offerta sempre più differenziata, considerato che si accingono ad entrare la maggior parte degli operatori della ristorazione (bar, ristoranti, gastronomie, pasticcerie, pizzerie…).
L’intento progettuale è stato pertanto di accompagnare il rilancio dell’azienda innanzitutto attraverso l’implementazione di un piano di comunicazione che si concretizzi nella definizione di strategie per la promozione e la divulgazione di una nuova immagine aziendale.
Contenuti

Le fasi dei project work si sono così articolate:

· ridefinizione della vision e della mission dell’impresa a partire da un’analisi del mercato di riferimento, della realtà aziendale considerata nei suoi punti di forza e di debolezza;
· rilevazione della percezione del valore che il cliente attribuisce al prodotto/servizio grazie ad interviste in profondità rivolte a clienti fidelizzati e a quelli di nuova acquisizione;
· segmentazione del mercato e analisi dei target rispetto a bisogni, aspettative caratteristiche, analogie e differenze;
· definizione del mercato obiettivo e del relativo marketing mix per ogni segmento di mercato;
· definizione degli strumenti atti a comunicare per ogni target la rinnovata immagine aziendale.
Il progetto ha previsto il coinvolgimento di una risorsa esterna, esperta del campo.
Vincoli/opportunità, punti di forza e di debolezza

· Forza: nuova motivazione, stimoli a ricominciare; 

· Debolezza: mancanza di personale con caratteristiche gestionali/commerciali e di una struttura organizzativa maggiormente definita;
· Opportunità: ripresa del business;
· Vincoli: mercato dinamico, competitivo e in espansione che pone maggiori problemi di concorrenza.
Docenti
Massimiliano Bonichi

Massimo Gargini

Paola Genotti

Mentor
Giada Bronzino
Ljiljana Janjic
Paola Manera

Giuseppe Marinelli

Pamela Melato

Sabrina Silvestro 
Tutor Associativi
Claudia Capra
Giulia Chinnici

Responsabili di Progetto
Bruno Mezzomo – Api Formazione
Giovanna Politano Boschis – Apid Imprenditorialità Donna
Team di lavoro
Claudia Capra
Giulia Chinnici

Oddone De Siebert
Marinella Martinengo
Massimo Tarantino
Sara Torre
Risultati attesi
	Quantitativi
	Cognitivi

	❑ 16 imprenditrici formate su tecniche e strategie di marketing e vendita
❑ Realizzazione di 16 project work, ovvero piani triennali per lo sviluppo della propria impresa ed i relativi piani operativi annuali.
	Acquisizione, a fine corso, delle seguenti competenze: 
· rafforzamento delle proprie capacità imprenditoriali 

· valorizzazione delle proprie potenzialità personali 

· maggiore visibilità e competitività dell’azienda 

· conoscenza del tessuto imprenditoriale e delle metodologie di rilancio dell’azienda 

· sviluppo di un piano strategico di marketing

· ottimizzazione delle risorse e degli strumenti appresi nel percorso progettuale

· diffusione di feedback al personale dipendente dell’azienda

· acquisizione di strumenti di accompagnamento 



	Comportamentali
	Operativi

	Acquisizione, durante il corso, delle seguenti capacità comportamentali:
❑ accogliere la cultura del cambiamento come portatrice di potenzialità di sviluppo e innovazione
❑ accettare la cultura lavorativa della qualità (prevenzione, controllo, valutazione)
 ❑ inserire l’attenzione al cliente come variabile prioritaria nel proprio sistema azienda 

❑ “utilizzare” le specificità di genere per affrontare le “sfide” professionali (empowerment)
	Acquisizione, a fine corso, delle seguenti capacità operative:
❑ Capacità di elaborare un’idea progettuale in tutte le sue fasi di progettazione, pianificazione e confronto con la realtà


Risultati conseguiti
	Quantitativi
	Cognitivi

	14 imprenditrici hanno concluso l’intero percorso. 
Sono state realizzate 60 ore di formazione, e 112 ore di mentoring.
14 project work realizzati
	L’acquisizione delle competenze cognitive è stata valutata dal gruppo formatori coinvolto nell’attività secondo le seguenti modalità:
❑  realizzazione di esercitazioni individuali e lavori di gruppo in aula
❑ valutazione finale del project work sul piano della concretezza, coerenza con la realtà economico-industriale locale e sostenibilità tecnico - economica.

	Comportamentali
	Operativi


	È sempre di difficile misurazione il conseguimento di attitudini comportamentali, anche perché implicano un periodo medio-lungo di applicazione e sperimentazione nella quotidianità lavorativa. Tuttavia nel corso dell’elaborazione del project work le partecipanti hanno potuto già applicare alla realtà alcune capacità apprese durante il corso, sotto la diretta supervisione ed osservazione di esperti e mentori del gruppo di lavoro didattico.
	14 Project Work elaborati su un’idea progettuale di sviluppo d’impresa. La presentazione dei PW è avvenuta in sessione plenaria al termine del corso.


Valutazione della soddisfazione delle Partecipanti a termine Progetto
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Scala da min. 1 a max 4. 
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	Api Formazione s.c.r.l.
Via Pianezza, 123 - 10151 Torino (TO) 
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	Apid Imprenditorialità Donna

Via Pianezza, 123 - 10151 Torino (TO) 
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Attesi

		Quantitativi		Cognitivi

		❑ 16 imprenditrici formate su tecniche
e strategie di marketing, commercializzazione
e internazionalizzazione
d’impresa.

❑ Realizzazione di 20 business
plan per lo sviluppo di un’idea progettuale
connessa all’attività tipica di
ogni realtà coinvolta, mirata all’introduzione
sui mercati esteri.		Acquisizione, a fine corso, delle
seguenti competenze:
❑ capacità di screening logistico, produttivo
e commerciale dell’azienda
❑ capacità di sviluppare un progetto di
gestione “qualità” del prodotto
❑ capacità di strutturare un servizio di
customer-care
❑ capacità di redigere un business
plan
❑ capacità di elaborare strategie
export-oriented
❑ sapersi confrontare con esperienze
nuove

		Comportamentali		Operativi

		Acquisizione, durante il corso,
delle seguenti capacità comportamentali:
❑ accogliere la cultura del cambiamento
come portatrice di potenzialità
di sviluppo e innovazione
❑ accettare la cultura lavorativa della
qualità (prevenzione, controllo, valutazione)
❑ inserire l’attenzione al cliente come
variabile prioritaria nel proprio sistema
azienda
❑ “utilizzare” le specificità di genere
per affrontare le “sfide” professionali
(empowerment)		Acquisizione, a fine corso, delle
seguenti capacità operative:
❑ Capacità di elaborare un’idea progettuale
in tutte le sue fasi di progettazione,
pianificazione e confronto
con la realtà





Conseguiti

		Quantitativi		Cognitivi

		Hanno concluso l’intero percorso:
20 imprenditrici + 3 uditrici che hanno
frequentato solo la fase di aula su 25
iscritte ad inizio corso
(8% abbandono in itinere)
Sono state realizzate 148 ore di formazione,
di cui:
• 128 in frontale
• 20 di training-on-the job
(project work)
Sono stati coinvolti:
• 2 tutor
• 20 docenti, formatori, mentor		L’acquisizione delle competenze cognitive
è stata valutata dal gruppo formatori
coinvolto nell’attività secondo le seguenti
modalità:
• realizzazione di esercitazioni individuali
e lavori di gruppo in aula
• valutazione finale del project work
sul piano della concretezza, coerenza
con la realtà economico-industriale
locale e sostenibilità tecnico -
economica.

		Comportamentali		Operativi

		È sempre di difficile misurazione il conseguimento di attitudini comportamentali, anche perché implicano un periodo medio-lungo di applicazione e sperimentazione
nella quotidianità lavorativa.
Tuttavia nel corso dell’elaborazione del
business plan le partecipanti hanno
potuto già applicare alla realtà alcune
capacità apprese durante il corso, sotto la diretta supervisione ed osservazione di esperti e mentori del gruppo di lavoro didattico.		16 Project Work elaborati su
un’idea progettuale di sviluppo d’impresa.
La presentazione dei PW è avvenuta
in sessione plenaria al termine del
corso.
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Questionario

		Indicatori

		Selezione		8		10		11		9		11		8		11		68		22.6666666667		3.24

		Formazione		10		10		10		10		12		9		9		70		23.3333333333		3.33

		Mentoring		15		15		15		16		16		16		12		105		26.25		3.75

		Realizzazione		32		36		31		37		40		30		27		233		23.3		3.33

		Trasferibilità		7		6		7		8		8		8		8		52		26		3.71






