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| INTRODUZIONE


In questa sezione troverai materiale extra per il corso sul Modulo 3 Strategia aziendale rurale. Questo materiale è stato preparato da K_GEM e ha un contenuto generale. Seguendo questi contenuti sarai in grado di costruire una strategia aziendale adeguata alle tue esigenze e competenze, nonché coerente col contesto in cui si andrà ad inserire. 


| K-GEM

Chi siamo

K-GEM è un'organizzazione non governativa che si concentra su donne e giovani di diversa estrazione sociale, educativa e culturale nel campo della società civile. È stato fondato nel 2008 ad Ankara. Nel 2013 è stata accreditata dall'Agenzia nazionale turca come organizzazione di indirizzo e coordinamento del servizio volontario europeo. Il suo principale campo di attività comprende corsi di formazione basati su progetti, seminari, visite di studio, scambi culturali e attività di progetto volte a garantire lo sviluppo personale del pubblico target. Fin dalla sua fondazione, ha partecipato attivamente a progetti e attività sociali. Oltre a molti progetti per i giovani, ha realizzato progetti incentrati su soluzioni ambientali e rurali.
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-Michael Porter-

In questa sezione puoi trovare ulteriori materiali e domande sul tema della comprensione della strategia aziendale.

| Comprensione della Strategia Imprenditoriale


COSA DEVONO SAPERE GLI IMPRENDITORI SULLA GESTIONE DI UN'IMPRESA?
L'imprenditorialità prende le mosse dalla individuazione di un'idea imprenditoriale, cui segue la realizzazione delle condizioni necessarie per dar vita a questa idea.
Per gestire un’azienda sono necessari elementi di base come capitale, forza lavoro e alcune infrastrutture. Creare il lavoro è solo l'inizio dell’opera.
Affinché l'impresa possa prosperare, è necessario gestire efficacemente il denaro, i processi aziendali e le risorse umane. La capacità di concepire o creare un business non coincide con quella di gestione del business. Inoltre, la leadership non è elemento di garanzia sufficiente per la sostenibilità di un’impresa. 
   Le capacità di gestione hanno un ruolo fondamentale.
La gestione concerne le modalità attraverso cui raggiunti gli obiettivi. 
Di conseguenza, la gestione può essere definita come la somma delle attività svolte per raggiungere gli obiettivi utilizzando efficacemente tutte le risorse dell'impresa. La gestione è dunque un processo. È noto che tale processo si sviluppa attraverso cinque fasi: pianificazione, organizzazione, direzione, coordinamento e controllo.

Strategia & Gestione strategica
La strategia è l’organizzazione del lavoro da svolgere relativo alle attività a lungo termine. 
La strategia traccia la tua direzione  (ovvero dove vuoi andare)
I questiti (Dess Mc Namara & Eisner; 2016);
Come dovremmo competere per creare un vantaggio competitivo nel mercato?
I manager devono decidere se l'azienda debba posizionarsi come produttore a basso costo o sviluppare prodotti e servizi che siano unici e consentano all'azienda di applicare prezzi elevati. O dovrebbero fare una combinazione di entrambi?
Come possiamo creare vantaggi competitivi sul mercato che siano unici, preziosi e difficili da imitare o sostituire per i concorrenti?
I manager dovrebbero rendere tali vantaggi sostenibili piuttosto che temporanei.

La gestione strategica viene utilizzata nelle aziende per determinare vision, mission, valori, scopi e obiettivi. La direzione strategica, dopo aver determinato lo scopo della costituzione dell’impresa, cerca domande sul «futuro» e le risposte a queste domande. 
Le domande sono: cosa faccio? Come lo faccio?
 E’ compito dell’imprenditore definire la strategia, così come assumersi il rischio della sua attuazione.

Guarda questo video:
https://www.youtube.com/watch?v=iuYlGRnC7J8

Secondo Dess Mc Namara & Eisner (2016, p.60) la gestione strategica coinvolge tre processi continui: analisi, decisioni e azioni. La gestione strategica si occupa dell'analisi degli obiettivi strategici (visione, missione e obiettivi strategici) insieme all'analisi dei fattori interni ed esterni all'organizzazione. Quindi gli imprenditori devono prendere decisioni strategiche. Queste decisioni generalmente affrontano due domande fondamentali: 
in quali settori dovremmo competere? 
Come dobbiamo competere in questi settori? 
A partire dalle risposte a queste domande vengono determinate le azioni da intraprendere. 
Le imprese intraprendono dunque le azioni necessarie per attuare le loro strategie. E’ responsabilità dell’imprenditore il successo di una strategia, che in parte dipende dalla qualità dell’idea imprenditoriale, dall’esattezza alla base della Strategia, dall’uso efficiente delle risorse a disposizione e da un’organizzazione efficace dell’azienda. 

[bookmark: _Hlk118385936]




2
Creare un’impresa







































"L'essenza della strategia è scegliere cosa non fare".-Michael Porter-

In questa sezione puoi trovare materiali aggiuntivi, domande ed esercizi sul tema della creazione di un'impresa.

| Cosa so/posso fare?
Devi decidere che tipo di lavoro vuoi fare nel turismo rurale o come sviluppare un'attività nella tua zona.
Form: Posso diventare imprenditore?

	Ho le carte in regola per fare impresa??

	Domanda No.
	Quesiti
	Si
	No

	1
	La tua salute fisica e la tua età sono adeguate al progetto che proponi?
	 
	 

	2
	Saresti in grado di gestire lo stress e le esigenze della gestione di un'azienda?
	 
	 

	3
	Trovi difficile gestire le persone?
	 
	 

	4
	Sei pronto ad assumerti i rischi previsti?
	 
	 

	5
	Potresti reggere il peso della responsabilità di gestire un'impresa?
	 
	 

	6
	Puoi lavorare da solo per lunghi periodi di tempo?
	 
	 

	7
	Saresti disposto ad accettare una diminuzione del tuo reddito?
	 
	 

	8
	Saresti disposto a lavorare senza una normale sicurezza finanziaria?
	 
	 

	9
	Saresti disposto a lavorare oltre gli orari normali per la tua azienda?
	 
	 

	10
	Sei consapevole delle possibili ripercussioni sulla tua famiglia?
	 
	 

	11
	La tua famiglia ti sostiene nell'idea di avviare un'attività in proprio?
	 
	 

	12
	Sei abbastanza sicuro di te da poter affrontare un eventuale rifiuto da parte dei clienti?
	 
	 

	13
	Ne sai abbastanza sul tipo di attività che vuoi iniziare?
	 
	 

	14
	Hai chiaramente definito i tuoi obiettivi per entrare in questo lavoro?
	 
	 

	15
	Pensi che questo lavoro cambierà la tua personalità?
	 
	 

	16
	Pensi di dover poter delegare la leadership aziendale ad altr?
	 
	 

	17
	Hai discusso di questo progetto con un amico/parente di cui ti fidi molto e che ritieni osinceero/leale?
	 
	 

	18
	Riesci a stabilire buoni rapporti con le persone?
	 
	 

	19
	Riesci a mostrare un atteggiamento assertivo quando necessario?
	 
	 

	20
	Sei bravo ad ammettere i tuoi errori e ad imparare da essi?
	 
	 

	21
	Sarai in grado di assumerti la responsabilità di gestire la tua attività?
	 
	 



Nota bene:
L'esercizio sopra ti aiuterà a capire in quale area hai l'abilità richiesta. Se pensi di non poter rispondere a nessuna domanda o vuoi verificare la tua risposta, chiedi a un amico/parente di rispondere alla stessa domanda. 

Esercizio 2 
Fai l'esercizio: cerca di capire le tue capacità e abilità.

20 ESEMPI DI DOMANDE CHE SARANNO UTILI NELLA SCELTA DI UN'IDEA DI BUSINESS
(https://bit.ly/3UF2hAD )

1. Quali competenze ho?
2. Posso usare o adattare le mie competenze esistenti alla mia idea imprenditoriale?
3. Posso trasformare il mio hobby in un'idea imprenditoriale?
4. Che tipo di persona sono?
5. Posso lavorare da casa?
6. Che tipo di beni e servizi sono necessari nel mio mercato di riferimento?
7. Di che tipo di beni e servizi hanno bisogno le aziende locali?
8. I miei colleghi/amici fidati hanno qualche idea su come gestire un'impresa?
9. Ci sono opportunità di lavoro nella mia regione (area geografica) che mi interessano?
10. Posso trasferire un'idea sviluppata all'università nella vita aziendale?
11. Che ruolo possono avere le grandi istituzioni e organizzazioni?
12. Esiste il potenziale per la vendita di beni e/o servizi nella mia area?
13. Posso vendere prodotti realizzati da altri?
14. Posso generare nuove idee?
15. Posso guardare un'idea esistente da un'altra prospettiva?
16. Posso fare prendere spunto dall'idea di qualcun altro?
17. Posso formulare nuove idee dall’analisi dei media?
18. Riesco a vedere possibilità offerte dalla produzione agricola?
19. Le ristrutturazioni aziendali offrono nuove opportunità di business?
20. Posso acquistare un'attività esistente?

Lettura consigliata: https://hbr.org/1996/11/the-questions-every-entrepreneur-must-answer 
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Creazione di una Strategia Imprenditoriale



“La visione senza esecuzione è un'allucinazione”
– Thomas Edison, Co-Founder of General Electric

In questa sezione è possibile trovare ulteriori materiali e domande sull'argomento della creazione di una strategia aziendale.

CREAZIONE DI UNA STRATEHGIA AZIENDALE

UNA STRATEGIA AZIENDALE

Una strategia aziendale è un potente strumento per aiutarti a raggiungere i tuoi obiettivi di business definendo i metodi e le tattiche che dovresti implementare nella tua azienda. La strategia aziendale guida anche molte delle tue decisioni aziendali, come l'assunzione di nuovi dipendenti.

Gli imprenditori devono essere consapevoli che le pratiche, i processi e le tecniche di gestione strategica possono essere utili per la crescita dell'azienda. Per consentire alle loro aziende di crescere, gli imprenditori potrebbero prendere in considerazione l'idea di formulare esattamente la strategia, concentrandosi su crescita, profitto e mercato, tra le tecniche di analisi strategica prestando particolare attenzione all'analisi del mercato e della concorrenza e formulando esattamente strategie di business generiche (Kutllovci, Shala , Troni; https://bit.ly/3DVoHIb )
Creare una strategia aziendale che si adatti alla visione che hai per la tua azienda o impresa non è facile. Ci vuole tempo e sviluppo. Dovresti assolutamente valutare la tua situazione e i dettagli del lavoro che farai.

	Perché è importante una strategia aziendale? https://www.indeed.com/career-advice/career-development/business-strategy-examples
Esistono diversi motivi per cui una strategia aziendale è importante per le organizzazioni, tra cui:



	• Pianificazione: una strategia aziendale ti aiuta a identificare i passi chiave da compiere per raggiungere i tuoi obiettivi aziendali.
• Punti di forza e punti deboli: il processo di creazione di una strategia aziendale consente di identificare e valutare i punti di forza e di debolezza della tua azienda in modo da poter creare una strategia che ottimizzi i tuoi punti di forza e compensi o elimini i tuoi punti deboli.
• Efficienza: una strategia aziendale ti consente di allocare efficacemente le risorse per le tue attività commerciali, il che ti rende automaticamente più efficiente. Ti aiuta anche a pianificare in anticipo le scadenze, assegnare i ruoli lavorativi e rimanere in linea con gli obiettivi del tuo progetto.
• Controllo: la creazione di una strategia aziendale ti dà un maggiore controllo sulla scelta dei tipi di attività che ti aiuteranno direttamente a raggiungere i tuoi obiettivi, oltre a permetterti di valutare facilmente se le tue attività ti stanno avvicinando ai tuoi obiettivi.
• Vantaggio competitivo: identificando un piano chiaro su come raggiungere i tuoi obiettivi, puoi concentrarti sulla capitalizzazione dei tuoi punti di forza, utilizzandoli come un vantaggio competitivo che rende la tua azienda unica sul mercato.




Come costruire una strategia imprenditoriale (https://blog.hubspot.com/marketing/business-strategy )

• Identifica le aspirazioni e i valori della tua attività.
• Conduci un'autovalutazione.
• Individua i segmenti del mercato che vuoi conquistare.
• Determina come battere la concorrenza.
• Fissa obiettivi chiari.
• Delinea un piano.
• Scopri quali competenze sono necessarie per battere la concorrenza e sostenere il successo della tua azienda.
• Decidei quali sistemi di gestione sono necessari per affinare queste competenze.
• Misurae valuta i tuoi risultati.
• Sii flessibile e disposto all’adattamento.

Modello di Businessl:

Cosa è un modello di business? (https://bit.ly/3WpNbR4 )
La nomenclatura “modello di business” si riferisce al piano di un'azienda finalizzato alla realizzazione di un profitto. Identifica i prodotti o servizi che l'azienda prevede di vendere, il mercato di riferimento identificato e le eventuali spese previste. I modelli di business sono importanti sia per le imprese nuove che per quelle consolidate. Aiutano le nuove aziende in via di sviluppo ad attrarre investimenti, reclutare talenti e motivare il management e il personale.
Le aziende affermate dovrebbero aggiornare regolarmente il proprio modello di business o non riusciranno ad anticipare le tendenze e le sfide future. I modelli di business aiutano anche gli investitori a valutare le aziende che li interessano e i dipendenti a capire il futuro di un'azienda a cui aspirano ad entrare.

Perchè hpo bisogno di capitale?

Senza:
· Non puoi avviare la tua attività
· Non puoi far crescere la tua attività
· Non puoi competere
· Non puoi raggiungere i tuoi obiettivi

Cme gestire il capitale?
1. Proprio capitale - risparmio personale
2. Prestiti commerciali
3. Amici e famiglia
4. Investitori 
5. Capitale “venture”
6. Fondi speciali e fondi di supporto nel tuo Paese

Risorse umane
Non è sufficiente che un imprenditore trovi e fornisca capitale da solo; anche il capitale umano è molto importante. L'imprenditore è il leader, ma i dipendenti dovrebbero comportarsi di conseguenza e il sistema “azienda” dovrebbe svilupparsi come struttura inclusiva.

Barriere linguistiche
Se vengono prese in considerazione opzioni come ospiti provenienti da paesi diversi o esportazione dei prodotti derivanti dallo sviluppo rurale, dovrebbero essere contemplate competenze linguistiche: le rirorse umane (o parte di esse) dovrebbero essere in grado di comunicare con gli ospiti/clienti. E’ dunque necessaria la conoscenza almeno della lingua inglese.

Soluzioni di trasporto
• Incoming Outgoing per i turisti
• Opzioni Land to Market
• Trasporto al dettaglio
• Soluzioni su misura
• Opzioni di trasporto


Esempi di strategie imprenditoriali

· Differenziazione
· Commoditizzazione 
· Strategia competitiva in termini di costi
· Strategia di portata
· Focalizzazione/strategia di nicchia di mercato
· Attenzione al cliente
· Combinazione di varie strategie

Differenziazione
Una strategia di differenziazione si concentra su ciò che rende la tua attività unica rispetto ad altre nello stesso settore o mercato. Avere una buona strategia di differenziazione crea una fedeltà al marchio più stabile, riduce la concorrenza sui prezzi, aumenta i margini di profitto e riduce la capacità dei clienti di sostituire il tuo prodotto con qualcos'altro. Tre aree di differenziazione includono l'azienda, il costo del prodotto o servizio e il prodotto o servizio stesso. ( https://www.zippia.com/advice/differentiation-strategy/https://www.zippia.com/advice/differentiation-strategy/ )
6 esempi di strategie di differenziazione uniche – guarda il video
https://www.youtube.com/watch?v=Nlh1-TCcfas&t=12s
Vedi anche https://indeedhi.re/3DVStfW

Commoditizzazione
La commoditizzazione assegna un valore economico a ogni prodotto che prima non era conteggiato in termini economici, è più un concetto orientato al profitto (https://www.superheuristics.com/what-is-commodification/).
E’ quel processo attraverso il quale merci che hanno un valore economico nettamente riconoscibile in termini qualitativi (unicità o marchio) finiscono per diventare semplicemente merci generiche, comuni, agli occhi del mercato o dei consumatori. L'effetto chiave della commoditizzazione è che viene indebolito il potere di determinazione del prezzo del produttore o del proprietario del marchio: quando i prodotti diventano più simili, dal punto di vista dell'acquirente, questi tenderanno ad acquistare il più economico. 
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https://hbr.org/1984/01/strategies-for-staying-cost-competitive 

Strategia di portata
Market Scope è il mercato-target in cui sarai attivo con i tuoi prodotti e servizi. 
Ci sono diversi tipi di possibili mercati: Mercato unico, multimercato, mercato totale, mercato regionale e mercato locale
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Potential Pitfalls of Overall Cast Leadership and Differentiation Strategies
source Dess Mc Namara, Eisner  p.223
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Market-Scope Strategy Single-Market Strategy

Definition: concentration of efforts in a single segment.
Objective: To find a segment currently being ignored or served inadequately and meet its needs.

Requirements: a) Serve the market wholeheartedly despite initial difficulties. b) Avoid competition with
established firms.

Expected results: low costs; higher profits

Market-Scope Strategy Multimarket Strategy

Definition: Serving several distinct markets.

Objective: To diversify the risk of serving only one market.

Requirements: a) Careful selection of segments to serve. b) Avoid confrontation with companies serving the
entire market.

Expected results: higher sales; higher market share
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Market-Scope Strategy - Total-Market
Strategy

* Definition: Serving the entire spectrum of the market by
selling differentiated products to different segments in the
market.

* Objective: To compete across the board in the entire market.

* Requirements: a) Employ different combinations of price,
product, promotion and distribution strategies in different
segments. b) Top management commitment. ¢) Strong
financial position.

» Expected results: increased growth; higher market share
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Regional-Market Strategy

« Definition: Operate in a region.

* Objective: To diversify risk of
dependence on one part of a
region and to keep control
centralized.

 Requirements: a) Management
commitment to expansion. b)
Adequate resources. ¢) Logistical
ability to serve a regional area.

* Expected results: increased
Erowth; increased market share;
eep up with competitors.
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Market-Geography Strategy

National-Market Strategy International-Market Strategy
* Definition: Operate nationally. e« Definition: Operate outside

« Objective: To seek growth. national boundaries.
- Requirements: a) * Objective: To seek opportunities

Management commitment. b) beyond domestic business.

CaPita resources. ¢) * Requirements: a) Management

Willingness to take risks. commitment. b) Capital resources.

- Expected results: increased c) Understanding of international
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growth, market share and
profitability * Expected results: increased growth,
market share and profitability
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