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Versione per studenti– Caso positivo / testo 2


Tema: Mantenere bassi i costi fissi/avviare l’impresa delegando alcune mansioni
Esempio di caso: RatioDrink, Raffaele (25)

Racconto 2: nonostante le grandi oscillazioni del fatturato: RatioDrink sopravvive il primo anno. 
Vogliate leggere la descrizione della seguente situazione e provate a immedesimarvi il più possibile nei panni dell’imprenditore.
I primi 12 mesi di RatioDrink
Nel mese di settembre 2020 Raffaele è finalmente online. L’avvio è stato molto promettente. Già nelle settimane e nei mesi prima di «Going Live» - quindi prima dell'inizio effettivo delle vendite online – Raffaele aveva creato una pagina Facebook per RatioDrink sulla quale annoverava costantemente nuovi membri. Quando fu in grado di vendere i suoi primi prodotti, aveva già 500 membri. Inoltre, a partire dal mese di giugno 2020 aveva già dato la possibilità agli interessati di iscriversi alla newsletter e di preordinare il prodotto sul sito web di RatioDrink. A settembre aveva già 300 abbonati alla newsletter, che poteva informare regolarmente sui nuovi prodotti e ai quali poteva garantire la preordinazione di 150 confezioni del suo di succo di mela concentrato. Raffaelle aveva quindi un buon presentimento.
L'inizio di conseguenza è stato buono. Nelle settimane che seguirono, l’ascesa al successo continuò lentamente. Gli amici di Facebook, gli abbonati alla newsletter e le persone che avevano preordinato il prodotto erano entusiaste. Qualche settimana dopo, l’ascesa è stata ripida anche nell’ambito del marketing: Raffaele è stato contattato da riviste, blog online e riviste che avevano apprezzato la sua idea. E ogni volta questo si rifletteva nel fatturato. Una solida base di clienti sembrava lentamente affermarsi.
L'andamento delle vendite e degli utili nei primi dodici mesi dall'inizio della vendita del prodotto a settembre 2020 è stato il seguente e si basa su un prezzo netto di CHF 28 e un margine di profitto di CHF 5 per unità di prodotto.
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	2020
	2021
	

	
	Settembre
	Ottobre
	Novembre
	Dicembre
	Gennaio
	Febbraio
	Marzo
	Aprile
	Maggio
	Giugno
	Luglio
	Agosto
	Totale

	Possibili fattori che influenzano le vendite
	Preordinazioni, contatti Facebook, abbonati alla newsletter
	
	
	Articoli di riviste, promozione natalizia, nuove comande da parte dei primi clienti
	Contributo positivo del blog
	Presenza in trasmissioni radiofoniche, articoli su riviste
	
	
	Articoli di giornale
	
	
	
	

	Numero di unità vendute
	200
	40
	50
	300
	200
	250
	110
	120
	250
	140
	140
	160
	1960

	Vendite nette (in CHF)
	5600
	1120
	1400
	8400
	5600
	7000
	3080
	3360
	7000
	3920
	3920
	4480
	54880

	Guadagno
(in CHF)
	1000
	200
	250
	1500
	1000
	1250
	550
	600
	1250
	700
	700
	800
	9800



Le oscillazioni nei 12 mesi talvolta sono state notevoli. Grazie alla struttura dei costi, tuttavia, Raffaele è stato in grado di affrontare facilmente le oscillazioni. L'anno successivo sarebbe certamente stato in grado di pagarsi lo stipendio da imprenditore desiderato. Raffaelle era felice: lavorare come indipendente aveva dato i suoi frutti. 

Il fatturato era quasi pari a quanto previsto (si aspettava 2000 unità vendite il primo anno), e le cose sono andate bene. Raffaele era fiducioso per il futuro. C'erano ancora così tante misure di marketing che voleva e poteva attuare. E poi c'era la Germania, dove presto in ogni caso avrebbe sicuramente incominciato a fare consegne. Aveva già abbastanza richieste dalla Germania e finora aveva sempre dovuto chiedere ai clienti di aspettare. Non vedeva l'ora di affrontare il secondo anno di attività!

Consegne relative al racconto 2
Discutete la consegna 3 con il vostro compagno di banco. Alla fine, discuteremo tutti insieme le soluzioni.
Consegna 3: quali fattori hanno contribuito al successo dell’impresa RatioDrik? Citatene almeno 4.
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