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Versione per insegnanti Caso negativo-positivo


[bookmark: _Hlk75852027]
[bookmark: _Hlk75852070]Caso di studio: il sogno di aprire il proprio Caffè: Evelina e Manuela 

Istruzioni per insegnanti 

Situazione
Le due giovani imprenditrici (22 anni una e 24 anni l’altra) aprono il proprio Caffè in una zona ad alta concorrenza e di conseguenza non riescono a imporsi. La loro impresa dispone del carattere distintivo necessario e alcuni clienti frequentano il Caffè. Tuttavia, le due ragazze non riescono a generare entrate sufficienti perché i clienti che frequentano il Caffè occupano i posti a sedere più a lungo di quanto le imprenditrici avessero messo in conto, per di più durante la permanenza nel Caffè consumano poco. Inoltre, le due imprenditrici per avviare l’attività hanno avuto bisogno di molto capitale iniziale. Evelina e Manuela hanno speso parecchi soldi soprattutto per l’arredamento del locale. 

Obiettivi di apprendimento 
· Le persone in formazione sono in grado di valutare la fattibilità/attuabilità di un’idea imprenditoriale. 
· Le persone in formazione sono in grado di elaborare e presentare un’analisi della concorrenza. 
· Le persone in formazione sono in grado di valutare se sussiste un mercato per il prodotto rispettivamente il servizio. 
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare il significato di Unique Selling Proposition di un’idea imprenditoriale
· Le persone in formazione sono in grado di valutare se un’idea imprenditoriale dispone del carattere distintivo appropriato.
· Le persone in formazione sono in grado di sviluppare delle misure per migliorare il modello di business, in modo da poter generare un fatturato maggiore.

Materiale
· Piano lezione
· Racconti 1-4
· Tabella con le componenti del modello di business 
· Mappa della città di Lucerna


Racconto 1: Situazione iniziale
Vogliate leggere la descrizione della seguente situazione e provate a calarvi nei panni delle due imprenditrici.
Già nel corso dell’apprendistato come panettiere-pasticcere-confettiere Evelina sognava di poter aprire un proprio Caffè nel quale servire le sue torte. Al termine dell’apprendistato, sempre all’interno della sua azienda formatrice, ha avuto occasione di acquisire maggiore esperienza lavorando in una piccola panetteria di paese con propria produzione. Successivamente è andata a lavorare per una panetteria di grosse dimensioni con diverse filiali in più punti del Canton Lucerna. Si trattava di una panetteria con un Caffè nello stesso stabile, Evelina però lavorava nella panetteria. Dopo due anni, ha cambiato filiale diventando responsabile dei prodotti di panetteria e del servizio nel Caffè annesso. In quella filiale Evelina ha conosciuto Manuela, che era la venditrice specializzata della vendita al dettaglio della panetteria. Le due ragazze sono subito diventate amiche e nel tempo libero uscivano spesso insieme. Anche Manuela da tempo sognava di poter gestire un proprio Caffè. Entrambe si sono subito rese conto di condividere lo stesso desiderio di aprire insieme un Caffè. Evelina e Manuela sognano di aprire un Caffè accogliente nel quale servire dolci, cornetti e panini. L’arredamento del locale deve evocare quello di un salotto, oltre ai tavoli e alle sedie per sedersi deve avere dei comodi divani e delle poltrone. Lo scopo è quello di far sentire i clienti a casa e invogliarli a rimanere a lungo nel Caffè. Per quanto riguarda il tipo di clientela ideale, entrambe le ragazze non sono bene in chiaro. Il Caffè, nella misura del possibile, deve essere in grado di accogliere il più ampio ventaglio di clientela, ossia dai giovani ragazzi, a famiglie con bambini e a pensionati.
Le due giovani imprenditrici vogliono aprire questo Caffè a Lucerna. Decidono di lavorare ancora due anni nella pasticceria, per mettere da parte abbastanza denaro, e poi di licenziarsi per poter realizzare il proprio sogno. Evelina e Manuela cominciano a cercare un locale adatto e non troppo caro da affittare in quel di Lucerna. A Lucerna Neustadt trovano un locale libero, non esattamente in una posizione privilegiata, ma alla loro portata. Per potersi distinguere dalla concorrenza, decidono di conferire al proprio locale un’atmosfera particolare. A questo proposito nell’arredamento interno investono parecchio tempo. Le due ragazze selezionano con estrema cura i tavoli, le sedie, come pure i divani e le poltrone. Sui tavoli inoltre mettono sempre dei fiori freschi, il menu lo scrivono a mano e al bancone appendono a un filo delle tavolette di legno con scritti i nomi di tutte le torte, fatte in casa, in vendita. Inoltre, nel locale decidono di mettere anche una piccola libreria con libri, riviste e giornali. Le due imprenditrici, quindi, hanno dovuto investire molto nell’arredo. Finanziare il tutto è stato difficile, in quanto entrambe desideravano mettere da parte un po’ di risparmi per eventuali difficoltà d’avviamento del locale. Pertanto, decidono di rivolgersi ai propri genitori per chiedere un prestito. Oltre alla particolare atmosfera da salotto, il Caffè si contraddistingue dagli altri locali grazie a un’ampia offerta di torte e cupcake fatti in casa, come pure diversi panini freschi. I cornetti e i differenti tipi di panini invece vengono comandati presso l’ex datore di lavoro, che fa alle giovani un prezzo speciale. Sia Evelina sia Manuela si occupano di farcire personalmente i panini, preparare il caffè e servire i clienti. 
[bookmark: _Hlk75852098]Consegna relativa al racconto 1
Risolvete la consegna individualmente e scrivete i risultati. Alla fine, discuteremo tutti insieme le soluzioni.
Consegna 1: qual è il modello di business del Caffè di Evelina e Manuela? Servendoti della tabella descrivi modello di business attraverso le 4 componenti: (1) Proposta di valore, (2) gruppo target, (3) creazione di valore, e (4) logica dei profitti. Usate la tabella preparata a questo scopo.
Consegna 2: come valutate l'ubicazione del Caffè rispetto alla zona in cui si trova? Utilizzate la mappa della città di Lucerna che vi è stata consegnata.
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Consegna 3: qual è il carattere distintivo del Caffè? 
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	Soluzioni delle consegne 1 – 3 (Racconto 1)
Consegna 1: componenti del modello di business
	Creazione di valore
	Proposta di valore
	Segmento di clientela target

	Attività chiave:
· Cucinare & vendere torte 
· Farcire & vendere panini
· Vedere caffè & bibite
· Servizio

Risorse chiave:
· Stabile
· Mobili & arredamento
· Piccola cucina con macchina da caffè
· Stoviglie
· Libri, riviste & giornali
· Rete Wi-Fi

Partner:
· Una panetteria di grandi dimensioni quale fornitrice di cornetti e panini 

	· Cibo con caffè, panini e bibite
· Atmosfera accogliente con la possibilità di leggere giornali oppure di lavorare con il proprio notebook
· Clienti: giovani come ad esempio studenti, oppure libri professionisti, che hanno tempo durante la giornata di recarsi al Caffè, come pure giovani famiglie con bambini. 

	· Persone più giovani, come studenti o liberi professionisti (ad esempio artisti) che hanno tempo per frequentare il caffè durante il giorno e giovani famiglie con bambini.

	Logica di profitto
Come si presenta la struttura dei costi? Quali sono i costi principali, ad es. costi del personale in caso di impresa di servizi 

	Costi
	Modello dei ricavi

	· Affitto del locale
· Il proprio stipendio
· Mobili e arredamento
· Acquisto di: caffè, bibite, panini, cornetti, ingredienti per preparare le torte
· Riviste e giornali
· Rete Wi-Fi
	· Ricavi dalla vendita di caffè, bibite, torte, cupcake e panini. 
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Soluzioni delle consegne 1 – 3 (Racconto 1), seguito
Consegna 2: nei pressi del Caffè c’è un McDonald’s (McCafé), uno Starbucks e alcune panetterie e pasticcerie che offrono la possibilità di acquistare del caffè da asporto come pure una torrefazione di caffè che nel suo piccolo bar offre delle specialità al caffè. Inoltre, negli ultimi due anni sono stati aperti diversi nuovi ristoranti e Caffè. La concorrenza è relativamente alta.
Consegna 3: arredamento interno accogliente, che evoca un salotto di casa. Torte fatte in casa e panini imbottiti.

Racconto 2: Fase di partenza del Caffè 
Vogliate leggere la descrizione della seguente situazione e provate a immedesimarvi il più possibile nei panni delle due imprenditrici.
Per fare pubblicità al nuovo Caffè le due imprenditrici hanno distribuito dei volantini nella zona. In occasione dell’apertura, come pure durante le prime settimane, hanno offerto ribassi sulle torte e sul caffè. Il fine settimana d’apertura è stato un vero successo. Diversi clienti (fra i quali anche amici e conoscenti) si sono riversati nel Caffè. L’avvio della loro impresa è stato promettente. Il loro Caffè spesso era pieno. La clientela che consisteva principalmente in giovani donne con bambini sembrava a proprio agio. Nonostante il lavoro nel Caffè fosse duro, tenevano aperto alle 08.00 alle 18.00, Evelina e Manuela si divertivano molto. La collaborazione nel team funzionava a meraviglia. Le due ragazze, nella fase di avviamento dell’attività, hanno dato anima e corpo anche a costo di trascurare un po’ la loro vita privata e sacrificare il loro tempo libero. Una volta il Caffè ben avviato, avrebbero assunto un’ulteriore collaboratrice che le sgravasse un po’. Dopo un po’ di tempo, tuttavia, è diventato evidente che i clienti si senti-vano un po’ troppo a loro agio nel Caffè: Manuela e Evelina avevano calcolato diversamente la permanenza media nel Caffè. Alcuni clienti restavano nel Caffè per tre ore bevendo solo un caffè. Entrambe le proprietarie del Caffè per quel lasso di tempo avevano calcolato di vendere due o tre tazze di caffè e torta. Quindi l’impressione che il locale funzionasse bene poteva trar-re in inganno. Già durante il primo mese le due ragazze si sono rese conto di non guadagnare quasi nulla. Pagare l’affitto del locale e saldare i debiti con i genitori diventava sempre più difficile. Il pagamento di un salario era fuori questione. 
Consegna relativa al racconto 2
Risolvete la consegna in 4 gruppi e scrivete i risultati. Alla fine, discuteremo tutti insieme le soluzioni.
Consegna 4: cosa faresti per avere un fatturato maggiore? Cosa avrebbero potuto fare le due ragazze per vendere più caffè e torte? Cercate insieme una soluzione. Mettete per iscritto i punti più impor-tanti. Pensate alle possibili difficoltà che le vostre idee potrebbero generare.


	Soluzione dell’esercizio 4 (Racconto 2)



Variante 1: caffè da asporto, aumentare l’offerta di torte e sandwich.
Possibile problema: potrebbe non funzionare in quanto nei dintorni c’è troppa concorrenza che offre prodotti e servizi simili. Inoltre, l’offerta della concorrenza è migliore, le panetterie aprono alle 07:00 – Starbucks alle 06:30. Le panetterie-pasticcerie offrono una gamma di prodotti più vasta (svariati prodotti di panificio e insalate).
Variante 2: al bar e alla finestra del Caffè allestire dei posti meno comodi. In questo modo nel Caffè ci sarebbero più persone e si ostacolerebbe una loro permanenza troppo lunga.
Possibile problema: funziona solo parzialmente poiché la gente (giovani & impiegati che frequentano il Caffè in pausa) che vuole bere velocemente un caffè rispettivamente mangiare qualcosina si reca dalla concorrenza. 
Variante 3: aprire prima il Caffè, già alle 07:00.
Possibile problema: molta concorrenza nei dintorni, che apre già presto e che ha un’offerta migliore. 

Racconto 3: Salvataggio in vista
Vogliate leggere la descrizione della seguente situazione come pure il dialogo fra Evelina e Manuela e provate a immedesimarvi il più possibile nei panni delle due imprenditrici.
A causa dei loro problemi, Eveline e Manuela hanno esaminato più attentamente ciò che la concorrenza offriva e si sono rese conto che avrebbero potuto colmare una lacuna offrendo ai propri clienti delle specialità di caffè selezionate. Quindi, per distinguersi dalla concorrenza, avrebbero attirato la clientela con un caffè di alta qualità. Hanno così scoperto una piccola torrefazione di caffè che fornisce chicchi aventi gradi di tostatura diversi. Inoltre, hanno comperato una macchina da caffè esclusiva, molto costosa, ma con la quale possono preparare un caffè di prima classe. Sandra, una collega di Manuela che desiderava mettersi in affari, ha finanziato la nuova macchina da caffè e contribuito all'affitto del negozio per due mesi. Oltre alle solite varietà di caffè quali espresso, cappuccino, latte macchiato, ecc., le tre imprenditrici hanno aggiunto alla propria gamma anche specialità come caffè Americano, Flat White, White Hill e molto altro, come ad esempio un caffè economico a filtro. I clienti, dopo questi cambiamenti, hanno quindi la possibilità di scegliere diversi tipi di caffè. L'offerta ampliata è stata pubblicizzata con una nuova campagna di volantini e con il passaparola. I primi successi si sono manifestati dopo appena una settimana.
Text 4: dialogo fra Evelina, Sandra e Manuela
Una settimana dopo l’introduzione dei cambiamenti sopracitati, le tre imprenditrici si sono incontrate. 
Manuela: Allora, voi due, credo che abbiamo evitato il peggio. Cosa ne pensate?
Eveline: La situazione sembra migliorata, abbiamo generato molto più fatturato. Ai clienti piacciono le specialità di caffè, ricevo solo feedback positivi. Anche a me queste specialità piacciono molto!
Sandra: Non c'ero prima, ma quello che mi hai raccontato non prometteva bene... mentre il fatturato ora sembra davvero buono. 
Eveline: Sì, questo è davvero un buon segno. L'acquisto della super macchina da caffè ha dato i suoi frutti. E il caffè della torrefazione è semplicemente fantastico! Ma non credo che dovremmo continuare così adesso e sperando che sia tutto a posto. Non voglio nemmeno immaginare cosa succederà se non riusciremo a fare le cose per bene e dovremo chiudere.
Manuela: Sì, esattamente, questo è solo l'inizio, è importante continuare su quest’onda! Dobbiamo sviluppare ulteriormente il nostro concetto in modo che i clienti si rendano conto che la nostra caffetteria non è un semplice Caffè.
Sandra: Speravo che anche tu la pensassi così, sono d'accordo! Ora abbiamo bisogno di qualche altra buona idea.


Consegne relative ai racconti 3 e 4
Risolvete la consegna a due a due e scrivete i risultati. Alla fine, discuteremo insieme le soluzioni.
Consegna 5: per quali motivi il “sogno di aprire un proprio Caffè” all’inizio non si è realizzato? Elaborate un elenco dei fattori che hanno quasi portato al fallimento. Pensate ad esempio a fattori in relazione al carattere distintivo, all’organizzazione, al marketing o al finanziamento. 
Consegna 6: Manuela, Eveline e Sandra come possono migliorare ulteriormente il loro concetto in modo da ottenere a lungo termine un fatturato maggiore? Indicate due possibilità.

Soluzioni alle consegne 5 e 6 (racconti 3 e 4)

Consegna 5
Elevata concorrenza nelle vicinanze del Caffè
Il carattere distintivo funziona solo in misura limitata: anche se il loro carattere distintivo, ossia un'atmosfera accogliente, attirava i clienti, questi rimanevano così a lungo senza consumare che le giovani imprenditrici potevano generare solo poco fatturato. In altre parole, il carattere distintivo non ha "funzionato" in termini di modello dei ricavi.
Grandi investimenti per l'arredo interno 
Non possono attirare nuova clientela aggiungendo la specialità dell'ora di pranzo alla loro offerta. Il gruppo di lavoratori acquista la colazione, lo spuntino e il pranzo dalla concorrenza.
Consegna 6
Includere nell'offerta il caffè da asporto. Distribuire delle tazze riutilizzabili con il logo del caffè, esse rappresentano un segnale positivo per i clienti abituali.
Organizzare mensilmente "eventi di specialità" dove si possono gustare nuove specialità internazionali di caffè. I clienti possono poi esprimere un parere sulla specialità che vorrebbero facesse parte dell'assortimento in modo permanente.
Includere nella gamma i chicchi di caffè della torrefazione di specialità. I clienti potrebbero acquistarli e portarli a casa.
Carta cliente: il decimo caffè è sempre gratis
Fare un'analisi della concorrenza per quanto riguarda il pranzo. Si può offrire qualcosa di speciale che la concorrenza non è in grado di offrire?  
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