
Camera di Commercio di Venezia
Sistema Qualità Certificato

Partner ufficiale 2009 della Camera di 
Commercio di Venezia

Camera di Commercio di Ravenna
26 giugno 2014

Progetto Asset Immateriali



Il progetto Intangible Assets

Il progetto è nato dalla volontà di voler intervenire su alcuni fattori limitant lo sviluppo delle piccole 
imprese sul territorio della provincia di Venezia:

•  Eccessivo sbilanciamento sul breve termine delle “strategie aziendali”

•  isolamento strategico

•  discontnuità nell’azione commerciale

•  difficoltà organizzatve e sostanziale assenza di rapport di rete consolidat ed efficaci

•  scarsa consapevolezza sul valore dell’azienda e degli asset immateriali, che costtuiscono spesso 

una parte rilevante 

•  difficoltà di accesso al credito e maggiori cost di bilancio

•  insufficiente orientamento alla formazione professionale contnua



Gli obiettivi

•  favorire una rifessione strategica da parte delle piccole imprese del territorio veneziano 

recuperando progettualità in una prospettiva di medio-lungo termine

•  coinvolgere nel processo strategico i consulent economici di fducia delle imprese con cui ci si è 

prevalentemente confrontat attraverso un percorso formatvo fnalizzato a condividere una 

metodologia di lavoro che possa diventare una buona pratca diffusa sul territorio 

•  favorire una ricognizione sugli asset immateriali present in azienda e valutarne il potenziale di 

ulteriore impatto sulle performance future

•  favorire, sulla base di queste premesse, l’accesso al credito delle piccole imprese anche 

attraverso la promozione di un canale di comunicazione più diretto e strutturato con il sistema 

bancario 



I soggetti coinvolt

Il progetto coinvolge soggetti diversi favorendone la convergenza sull’obiettivo più alto 
rappresentato da un più efficace accesso al credito da parte delle pmi impegnate in un progetto di 
crescita / rilancio

1. Camera di Commercio di Venezia:

● dirigente Area 3 – Incentvi, Progetti Internazionali e Tutela del mercato

● funzionari settore Incentvi alle Imprese e Progetti Internazionali

● espert selezionat dalla CCIAA di Venezia 

2. Rete di operatori territoriali: dottori commercialist e consulent d’impresa

3. Mpmi della provincia di Venezia: trattandosi maggiormente di micro imprese, l’imprenditore è 

sempre coinvolto in prima persona

4. Isttut di credito partecipant allo “spazio aperto banca-impresa”

5. Organismi di garanzia collettiva fdi e associazioni di categoria



Le leve di interesse

Camera di Commercio di Venezia ha individuato i seguent bisogni:

•  commercialist e consulent d’impresa: formazione e strument pratci di supporto

•  mpmi della provincia di Venezia: guida, percorso step by step, strument di supporto, servizi per 

la compettvità (internazionalizzazione, tutela PI, incentvi, formazione)

•  isttut di credito: unico documento fnale / business plan aziendale strategico che valorizza 

capitale material e immateriale + formazione sul modello condiviso



La metodologia di lavoro

1. Fase di pre-analisi: due self-assessment questonnaire per una rapida proflazione aziendale:
● pre analisi economico fnanziaria e quadro generale della sitazione aziendale
● pre analisi di ricognizione degli asset immateriali

2. Incontro di check-up: le imprese accedono accompagnate dal proprio consulente ad un 
incontro di approfondimento con gli espert selezionat dalla CCIAA di Venezia

3. Stesura del business plan: fase interna all’impresa dedicata all’autoanalisi e alla rifessione 
strategica,

4. Verifca (controllo formale e di merito in CCIAA) – Presentazione del bp – erogazione di un 
contributo per coprire le spese di consulenza

5. Spazio aperto banca-impresa: incontri b2b in cui le imprese si presentano agli isttut di credito 
utlizzando il bp elaborato seguendo la metodologia della Camera di Commercio di Venezia



Documentazione richiesta

1. per la parte di check-up
● Analisi aziendale e del modello di business: cosa ha fatto l’azienda sino ad oggi
● Focus sugli asset immateriali: quali asset sono stat creat dall’impresa e qual è il loro ruolo nel 

business?
● Dat di bilancio

2. per la parte di business plan
● Analisi di mercato fnalizzata all’individuazione di opportunità e minacce
● Progetto strategico fnalizzato a cogliere le opportunità
● Progettazione organizzatva e budget commerciale
● Piano di comunicazione e marketng
● Focus sul ruolo degli asset immateriali in riferimento al progetto di crescita: quale sarà il loro 

ruolo? Come possono essere ulterirmente sviluppat? Come proteggerli? Qual è il loro grado di 
trasferibilità?

● Economics attesi



Obiettivo del check-up

1. Fase ricognitva
● Si identfcano i  beni immateriali, sia quelli in uso che quelli non in uso (distnguendo tra i due 

gruppi: sono valutat soltanto quelli in uso)
● Si giunge ad un inventario degli assett intangibili

2. Fase analitca
● Si esplora il ruolo e la funzione dei beni immateriali nell’attività dell’azineda ed il loro impatto 

sulla fliera e sul mercato. 
● Si utlizza lo strumento del check-up

3. Fase valutatva
● Si dà evidenza di una presenza robusta, non volatle in impresa
● Si dà evidenza dell’impatto, sia da un punto di vista di added value, sia da un punto di vista di 

posizionamento compettvo
● Si dà evidenza delle prospettive future, guardando alla potenzialità e alla sostenibilità
● Si accenna alla trasferibilità, sia in termine di fussi di cassa aggiuntvi, sia in termini di 

potenziale di cessione a terzi



Asse del tempo

Quadro di analisi e valutazione
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Domande quali quanttatve su:

•  esistenza 
•  creazione
•  impatto su fatturato / vantaggio 

compettvo
•  aggiornamento / pianifcazione



Sezione asset intangibili inclusa nel modello di business plan
1.8.c.1 - RISORSE UMANE

ESPERIENZE IMPRENDITORIALI
Creazione
(anni e tipo di esperienza)
Funzionamento
(stile di direzione, management)
Programmazione
(Cambiamenti gestionali o manageriali)
Trasferibilità
(Sistema di delega, comunicazione interna, cambio generazionale… )
FORMAZIONE E COMPETENZE DEL TEAM
Creazione
(investimento/i e spese in formazione e tipo di formazione )
Funzionamento
(copertura delle competenze necessarie, % di sfruttamento delle competenze 
presenti, competenze mancanti… anche con rif. alla tabella sopra per le 
competenze ed esperienze interne)
Programmazione
(Esigenze di formazione per competenze necessarie, complementari, 
strategiche: investimenti e tipo di formazione)
Trasferibilità
(Livello di condivisione delle conoscenze/ competenze: modi, intensità (alta, 
media, bassa))
KNOW HOW - CONOSCENZA TACITA
Creazione
(conoscenza acquisita dall’esterno e conoscenza acquisita all’interno: tipologia, 
entità, specificità)
Funzionamento
(% di sfruttamento nel processo produttivo/ erogazione di servizi; vantaggi e/o 
% di fatturato imputabile alla conoscenza tacita)
Programmazione
(Volatilità della conoscenza tacita per effetto ad es. di: turnover del personale, 
“tempo di vita”, ovvero età del/ dei detentori della conoscenza tacita; eventuali 
misure di rimedio)
Trasferibilità
(Possibilità di codifica; trasferimento per insegnamento)
MOTIVAZIONE - FEDELTÀ DEL PERSONALE
Creazione
(meccanismi di partecipazione e/o incentivazione)
Funzionamento
(credibilità del management, soddisfazione, efficacia/ efficienza del personale )
Programmazione
(Revisione dei meccanismi di incentivazione)
Trasferibilità
(Meccanismi applicabili anche con diversa compagine sociale/ diversa dirigenza? )

1.8.c.2 - PROPRIETA’ INTELLETTUALE

KNOW HOW – CONOSCENZA CODIFICATA

Creazione
(conoscenza strutturata, esplicita, disponibile in impresa (CD-rom, banche dati, ecc.): tipologia, entità, specificità, investimento/ spesa... 
Licenze di know-how di terzi)

Funzionamento
(modalità, intensità, % di utilizzo nel funzionamento dell’impresa; vantaggi competitivi e/o % di fatturato imputabile alla conoscenza 
codificata e/o efficienza/ efficacia; gestione della conoscenza; impatto sulla filiera…)

Programmazione
(“Manutenzione” della conoscenza codificata, gestione, impegno e/o investimenti previsti per aggiornamenti, integrazioni, nuove 
acquisizioni… in prospettiva di utilizzo/ sfruttamento futuro)

Trasferibilità
(vincolata ad asset specifici dell’impresa? Di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di altri settori?)

INFORMAZIONI AZIENDALI. SEGRETO INDUSTRIALE E AZIENDALE

Creazione
(informazioni aziendali, segreti industriali, tecnologie proprietarie, informazioni commerciali, metodi proprietari…: tipologia, entità, 
specificità, investimento/ spesa...)

Funzionamento
(modalità, intensità, % di utilizzo nel funzionamento attuale dell’impresa; vantaggi competitivi e/o % di fatturato e/o efficienza/ efficacia; 
gestione e tutela del segreto/ delle informazioni…)

Programmazione
(“Manutenzione”, gestione, impegno e/o investimenti previsti per aggiornamenti, integrazioni, miglioramenti… in prospettiva di utilizzo/ 
sfruttamento futuro)

Trasferibilità
(vincolata ad asset specifici dell’impresa? Di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di altri settori?)

BREVETTI – INVENZIONI

Creazione
(investimenti in R&S: tipologia, entità, specificità; invenzioni tutelate a mezzo di brevetto o modello di utilità, portafoglio brevetti o modelli 
di utilità, ambito, periodo di validità, copertura tecnologica, estensione geografica della tutela… Licenze di brevetti di terzi)

Funzionamento
(modalità, intensità, % di utilizzo nel funzionamento attuale dell’impresa, livello di diffusione nel mercato; vantaggi competitivi e/o % di 
fatturato e/o efficienza/ efficacia; gestione, sfruttamento, valorizzazione…)

Programmazione
(Monitoraggio e controllo dello stato della tecnica e dei concorrenti…; gestione, impegno e/o investimenti previsti per aggiornamenti, 
miglioramenti… in prospettiva di utilizzo/ sfruttamento futuro)

Trasferibilità
(di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di altri settori? Possibilità di licenza?)

MARCHI E MARCHE / BRAND

Creazione
(investimenti in creazioni di marchi e/o marche, marchi depositati, investimenti/ spese e in visibilità e reputazione: ambito, tipologia, 
copertura merceologica, estensione geografica, entità, modalità… Licenze di marchi/ brand di terzi)

Funzionamento
(modalità, intensità, % di utilizzo nel funzionamento attuale dell’impresa, livello di diffusione nel mercato; vantaggi competitivi e/o % di 
fatturato e/o efficienza/ efficacia (es. rispetto a prodotti senza marchio); % sfruttamento, diffusione, conoscenza e riconoscibilità del 
marchio/ marca…)

Programmazione
(Monitoraggio e controllo del mercato, dei prodotti, dei concorrenti…; gestione, impegno e/o investimenti previsti per aggiornamenti, 
miglioramenti, attività di sfruttamento/ valorizzazione… in prospettiva di utilizzo/ sfruttamento futuro)

Trasferibilità
(di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di altri settori? Possibilità di licenza?)

DISEGNI – MODELLI

Creazione
(applicazioni di concetti di design e investimenti/ spese in design: tipologia, entità, specificità; disegni-modelli tutelati, portafoglio di 
disegni-modelli ambito, periodo di validità, indicazione merceologica, estensione geografica della tutela…Licenze di disegni-modelli di terzi)

Funzionamento
(modalità, intensità, % di utilizzo nel funzionamento attuale dell’impresa, livello di diffusione nel mercato; vantaggi competitivi e/o % di 
fatturato e/o efficienza/ efficacia; gestione, sfruttamento, valorizzazione…)

Programmazione
(Monitoraggio e controllo dello stato dell’arte, dei prodotti e dei concorrenti…; gestione, impegno e/o investimenti previsti per 
implementare/ aggiornare/ migliorare il concept… in prospettiva di utilizzo/ sfruttamento futuro, ad es. per maggior efficienza/ efficacia)

Trasferibilità
(di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di altri settori? Possibilità di licenza?)

DIRITTO D’AUTORE/COPYRIGHT

Creazione
(creazioni tutelate e/o tutelabili ai sensi del diritto d’autore: tipologia, entità, specificità, investimento/ spesa… Licenze da terzi, ad es. 
software)

Funzionamento
(modalità, intensità, % di utilizzo nel funzionamento attuale dell’impresa; vantaggi competitivi e/o % di fatturato e/o efficienza/ efficacia; 
gestione, sfruttamento, valorizzazione…)

Programmazione
(Monitoraggio e controllo dello stato dell’arte, dei prodotti e dei concorrenti…; gestione, impegno e/o investimenti previsti per 
implementare/ aggiornare/ migliorare le opere… in prospettiva di utilizzo/ sfruttamento futuro, ad es. per maggior efficienza/ efficacia)

Trasferibilità
(di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di altri settori? Possibilità di licenza?)



Sezione asset intangibili inclusa nel modello di business plan
1.8.c.3 - CAPITALE ORGANIZZATIVO INTERNO ALL’IMPRESA

METODI/ PROCEDURE DI PRODUZIONE E/O EROGAZIONE SERVIZI
Creazione
(metodi e procedure strutturati, esplicitati, indicare se informatizzati: tipologia, entità, specificità, 
investimento/ spesa... Di origine propria o acquisite in licenza o con altro contratto da terzi.)
Funzionamento
(modalità, intensità, % di utilizzo nel funzionamento dell’impresa; vantaggi competitivi e/o 
efficienza/ efficacia, es. magazzino, tempi di risposta, tempi di lavorazione, ecc.; impatto sulla 
filiera…)
Programmazione
(Pianificata razionalizzazione o aggiornamento dei processi produttivi o di erogazione servizi; 
gestione, impegno e/o investimenti previsti per aggiornamenti, integrazioni… in prospettiva di 
utilizzo/ sfruttamento futuro)
Trasferibilità
(vincolati ad asset specifici dell’impresa? Di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di 
altri settori? trasferibili, ad esempio insegnate o informatizzate)

CERTIFICAZIONI
Creazione
(certificazioni: tipologia, entità, specificità, motivazione alla certificazione, investimento/ spesa...)
Funzionamento
(modalità, intensità, % di sfruttamento nel funzionamento dell’impresa; vantaggi competitivi; 
soddisfazione rispetto costi/ benefici; impatto sulla filiera…)
Programmazione
(Pianificati mantenimento e/o aggiornamento/ integrazioni e/o acquisizione di nuove; gestione, 
impegno e/o investimenti previsti… in prospettiva di utilizzo/ sfruttamento futuro)
Trasferibilità
(trasferibilità dei benefici derivanti dalle certificazioni)

GESTIONE INTERNA OPERATIONS/ PROGETTI
Creazione
(sistemi di gestione interna progetti, flusso di informazioni, flusso di operazioni, archivi… indicare 
se informatizzati: tipologia, entità, specificità, investimento/ spesa... Di origine propria o acquisite 
in licenza o con altro contratto da terzi.)
Funzionamento
(modalità, intensità, % di utilizzo nel funzionamento dell’impresa; vantaggi competitivi e/o 
efficienza/ efficacia, es. sviluppo nuovi prodotti, tempi di risposta, assistenza, logistica, ecc.)
Programmazione
(Pianificata razionalizzazione o aggiornamento della gestione interna operations/ progetti; 
gestione, impegno e/o investimenti previsti per aggiornamenti, integrazioni… in prospettiva di 
utilizzo/ sfruttamento futuro)
Trasferibilità
(di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di altri settori? Trasferibili, ad esempio 
insegnate o informatizzate)
SISTEMA AMMINISTRATIVO
Creazione
(sistema amministrativo informatizzato e integrato? Investimento/ spesa...)
Funzionamento
(modalità, intensità, % di utilizzo nel funzionamento dell’impresa; vantaggi competitivi e/o 
efficienza/ efficacia…)
Programmazione
(Pianificata razionalizzazione o aggiornamento del sistema; obsolescenza del sistema, impegno 
e/o investimenti previsti per aggiornamenti, integrazioni… in prospettiva di utilizzo/ sfruttamento 
futuro)
Trasferibilità
(vincolato alla specificità dell’impresa?)

1.8.c.4 - CAPITALE RELAZIONALE

SISTEMA DI ATTRAZIONE NUOVI CLIENTI
Creazione
(Investimenti/ Iniziative per l'individuazione di clienti target, segmentazione, visibilità, marketing; iniziative multimediali; 
indicare se informatizzati e tipologia, entità, specificità... Di origine propria o acquisite in licenza o con altro contratto da 
terzi.)

Funzionamento
(modalità, intensità, % di utilizzo nel funzionamento dell’impresa; vantaggi competitivi, contributo al fatturato, efficienza/ 
efficacia, es. velocità posizionamento nuovo prodotto/ servizio, tasso di conversione da cliente interessato a acquirente…)

Programmazione
(Pianificate iniziative di marketing o per migliorare l'immagine/ la reputazione, o razionalizzazione o aggiornamento; 
gestione, impegno e/o investimenti previsti… in prospettiva futura)

Trasferibilità
(di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di altri settori? Trasferibile, ad esempio integrato o informatizzato)

GESTIONE PORTAFOGLIO CLIENTI
Creazione
(Investimenti/ Iniziative per, ad es. accordi privilegiati per la vendita, la distribuzione; iniziative di fidelizzazione; indicare se 
informatizzati e se supportati da sistemi informativi di origine propria o acquisiti in licenza o con altro contratto da terzi)

Funzionamento
(ruolo, intensità, % di utilizzo nel funzionamento dell’impresa; vantaggi competitivi, contributo al fatturato/ al margine, 
efficienza/ efficacia, ad es. per mantenimento quote di mercato, ecc.)

Programmazione
(Monitoraggio, controllo, valutazione della clientela (soddisfazione, vendite ripetute…); aggiornamento e/o pianificazione delle 
attività per adattare/ migliorare il rapporto con la clientela: modalità (tipologia, se su richiesta/ reattivo/ attivo/ proattivo), 
investimento/ spesa prevista)

Trasferibilità
(di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di altri settori? Trasferibile, ad esempio integrato o informatizzato)

GESTIONE FORNITORI
Creazione
(Investimenti/ Iniziative per, ad es. accordi privilegiati di fornitura, sistemi di selezione e qualificazione dei fornitori; indicare 
se informatizzati e se supportati da sistemi informativi di origine propria o acquisiti in licenza o con altro contratto da terzi)

Funzionamento
(ruolo, intensità, % di utilizzo nel funzionamento dell’impresa; vantaggi competitivi, minori costi, maggior qualità, contributo 
al fatturato/ al margine, efficienza/ efficacia, ecc.)

Programmazione
(Monitoraggio, controllo, valutazione dei fornitori; aggiornamento e/o pianificazione delle attività per adattare/ migliorare il 
rapporto con i fornitori: modalità (tipologia, se su richiesta/ reattivo/ attivo/ proattivo), investimento/ spesa prevista)

Trasferibilità
(di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di altri settori? Trasferibile, ad esempio integrato o informatizzato)

COLLABORAZIONI - RETI/NETWORK
Creazione
(Investimenti/ Iniziative per, ad es. accordi di collaborazione, partecipazioni a reti/ network…; indicare se informatizzati e se 
supportati da sistemi informativi di origine propria o acquisiti in licenza o con altro contratto da terzi; se intervengono titoli o 
questioni legati alla proprietà industriale)

Funzionamento
(ruolo, modalità, intensità, % di utilizzo nel funzionamento dell’impresa; vantaggi competitivi, vantaggio in immagine/ 
reputazione/ sostenibilità/ funzionalità, contributo al fatturato/ al margine, efficienza/ efficacia, ad es. per minori costi o per 
stabilità delle quote di mercato, ecc.)

Programmazione
(Iniziative investimenti/ spese previsti)

Trasferibilità
(di interesse per imprese diverse, concorrenti o anche di altri settori?)



Sezione asset intangibili inclusa nel modello di business plan

ANNO1 ANNO2 ANNO3

Asset Immateriali Asset Immateriali Asset Immateriali
RISORSE UMANE RISORSE UMANE RISORSE UMANE

PROPRIETÀ INTELLETTUALE PROPRIETÀ INTELLETTUALE PROPRIETÀ INTELLETTUALE

CAPITALE ORGANIZZATIVO CAPITALE ORGANIZZATIVO CAPITALE ORGANIZZATIVO

CAPITALE RELAZIONALE CAPITALE RELAZIONALE CAPITALE RELAZIONALE

Gli Intangibili – vecchi e nuovi
Descrivi il ruolo del capitale intellettuale, esistente o da creare, nella tua impresa (creazione, utlizzo, sfruttamento, valorizzazione, ecc.)  nei prossimi 
anni di attività 



Sezione asset intangibili inclusa nel modello di business plan

RISORSE  UMANE PROPRIETÀ  INTELLETTUALE

CAPITALE  ORGANIZZATIVO CAPITALE  RELAZIONALE

Descrivi il ruolo e la funzione degli asset immateriali a sostegno dell’offerta:



Risultat del progetto – 2012

La prima edizione del bando ha sostenuto 50 percorsi di check-up aziendali e bp, attivat da pmi 
interessate, in gran parte, a fnanziament esterni.
Gli incontri con gli espert selezionat dalla CCIAA sono stat distribuit in 15 giornate di check-up
Le richieste di contributo sono state 63, delle quali ne sono state accolte 49.

Il corso di formazione per commercialist e consulent d’impresa ha visto la partecipazione di 95 
professionist, per un totale di 18 ore di formazione.

La prima edizione dello “spazio aperto banca-impresa” ha coinvolto 8 isttut di credito e 23 
imprese, per un totale di 68 incontri b2b



Risultat del progetto – 2013

La seconda edizione del bando ha sostenuto 85 percorsi di check-up aziendali e bp.
Gli incontri con gli espert selezionat dalla CCIAA sono stat distribuit in 22 giornate di check-up
Le richieste di contributo sono state 55, delle quali ne sono state accolte 45.

Il corso di formazione per commercialist e consulent d’impresa ha visto la partecipazione di 105 
professionist, per un totale di 18 ore di formazione.

La seconda edizione dello “spazio aperto banca-impresa” ha coinvolto 10 isttut di credito e 24 
imprese, per un totale di 78 incontri b2b



Previsioni progetto – 2014

La terza edizione del bando ha previsto uno stanziamento di €120m, con contribut fno ad un 
massimo di €3m per impresa. I termini per la presentazione delle richieste di contributo si 
chiuderanno il 30 settembre 2014 e le imprese potranno redigere il business plan entro il 31 
dicembre 2014.
Gli incontri con gli espert selezionat dalla CCIAA saranno distribuit in circa 20 giornate di check-up

Dal 2014, sezione sperimentale del progetto dedicata agli asset immateriali del settore alberghiero.

E' stata organizzata già la prima giornata del corso di formazione per operatori economici.

Lo “spazio aperto banca-impresa” si terrà nel 2015.



Documentazione bando 2014



Grazie per l’attenzione

dott. Paolo Carlucci
 

paolo.carlucci@ve.camcom.it
cel. 338-5916735
tel. 041-786409


