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Versione per insegnanti - Caso positivo


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

Istruzioni per insegnanti

Situazione:
Raffaele fonda l’impresa RatioDrink tramite la quale vende via Internet del succo di mela concentrato. Il concentrato può essere preparato a casa mescolandolo con acqua del rubinetto, ottenendo da 3 litri di concentrato di mela bio circa 21 litri di succo di mela bio.
Raffaele fonda l’impresa come ditta individuale. L’attività operativa, ossia la gestione delle fasi necessarie alla produzione di succo di mela concentrato e la spedizione, viene delegata a imprese partner. Raffaele si dedica anima e corpo alla sua idea imprenditoriale. Questo offre a Raffaele la libertà di lavorare principalmente nella sua impresa ma non solo.
Secondo Günter Faltin questo approccio si chiama "fondare con componenti". Adesso ci sono fornitori di servizi altamente specializzati. Per un fondatore rispettivamente fondatrice non sarebbe sempre possibile eseguire tutte le fasi di produzione, o i servizi, mantenendo e offrendo il livello qualitativo comparabile a quello dei fornitori di servizi specializzati.
Inoltre, non è necessario (o in misura inferire) assumere collaboratori o acquistare macchinari costosi. Al posto dei costi fissi si devono sostenere dei costi variabili, rimanendo dunque flessibili. Se le vendite diminuiscono, anche i costi variabili diminuiscono di conseguenza. I costi fissi invece non si possono ridurre così rapidamente.
Obiettivi di apprendimento:
· Le persone in formazione sono in grado di fornire esempi di come mantenere bassi i costi fissi.
· Le persone in formazione sono in grado di fornire due esempi (fluttuazioni del fatturato e flessibilità dell'azienda) per spiegare le ragioni per cui i costi fissi dovrebbero essere mantenuti bassi.
· Le persone in formazione sono in grado di illustrare quali sono le operazioni che possono essere eseguite da aziende partner professionali per aumentare la flessibilità finanziaria e di tempo di un'azienda.
· Le persone in formazione sono in grado di calcolare il prezzo di un prodotto.
Materiale:
· Piano lezione
· Racconti 1 e 2
· Tabella Excel per il calcolo dei costi fissi e variabili come pure per determinare il prezzo di un prodotto. 


Racconto 1: situazione iniziale
Vogliate leggere la descrizione della seguente situazione e provate a immedesimarvi il più possibile nei panni dell’imprenditore.
Chi acquista del succo di mela nei supermercati, nel 90% dei casi (eccezion fatta se si tratta di succo puro) compera una bevanda preparata in questo modo: il fabbricante compera il concentrato di mela da un produttore di succhi poi lo diluisce con acqua, fino a ottenere la concentrazione desiderata. Nella maggior parte dei casi si tratta di un rapporto di 1:7 circa (concentrato per acqua).

L‘idea

Raffaele si chiede quindi come mai la gente comperi il succo di mela già diluito. Non sarebbe meglio comperare del concentrato di succo di mela e poi diluirlo con acqua del rubinetto a casa? In Svizzera l’acqua del rubinetto è potabile. Raffaele intravede nella sua idea molteplici vantaggi:

· quando si fanno gli acquisti si porta meno peso.
· Sarebbero necessari meno imballaggi.
· Il trasporto sarebbe più rispettoso dell’ambiente, in quanto si trasporterebbe un peso e un volume di merce inferiori.
· Si potrebbe decidere autonomamente il rapporto acqua-succo di mela. 
· A casa il succo di mela occuperebbe meno spazio.
· Il succo di mela concentrato può essere conservato molto più a lungo del succo in bottiglia, chiaramente dopo che è stato aperto. 
. 
Per Raffaele i vantaggi sono palesi. Così nel mese di aprile 2020 decide di concretizzare la sua idea e fondare un’impresa. Amici e conoscenti ai quali racconta della propria idea sono entusiasti e già prima dell’effettivo avvio dell’impresa ha 100 ordinazioni, ciò che interpreta come ottimo segno. Avvisa amici e conoscenti che può fornire la merce probabilmente a partire da autunno 2020. 



L‘implementazione

Agosto 2020, Raffaele, per poter implementare l’idea avuta, fonda la sua impresa «RatioDrink» ed è sul punto di poter consegnare il concentrato di mela. Il prodotto si presenta dunque così:

Il succo di mela concentrato sarà venduto in unità da 3 litri che i clienti potranno trasformare, mescolandoli ad acqua, in 21 litri di succo di mela. Il concentrato dovrà essere consegnato in una confezione “bag in box” (figura 2), ossia un sacchetto all’interno di una scatola di cartone (figura 1). La scatola ha le seguenti dimensioni: altezza 21,5 cm, larghezza 17 cm e profondità 10,5 cm. Il piccolo rubinetto attaccato alla confezione consente ai clienti di far fuoriuscire il concentrato di mela necessario. La confezione “bag in box” ha il vantaggio di poter essere richiusa ermeticamente dopo l’utilizzo, ciò che garantisce una conservazione per tre mesi dopo l’apertura. Il concentrato di mela nuovo e non ancora aperto invece ha una conservazione di almeno un anno.



[image: https://www.ratiodrink.de/wp-content/uploads/ratiodrink-de_web.JPG]
Figura 1: Imballaggio per il concentrato di succo di mela 
Fonte: https://www.ratiodrink.de/antworten-zum-ratiodrink-apfelsaftkonzentrat-verpackung-und-haltbarkeit/
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Figura 2: sacco nella scatola di cartone, ossia il Bag-in-Box 
Fonte: https://www.ratiodrink.de/antworten-zum-ratiodrink-apfelsaftkonzentrat-verpackung-und-haltbarkeit/

Per Raffaele è fondamentale che il concentrato di succo di mela – e naturalmente anche il succo di mela che i clienti avrebbero bevuto – sia un prodotto di qualità. Ha pertanto deciso che il concentrato di succo di mela deve essere prodotto con mele biologiche. Poiché Raffaele vive nel Canton San Gallo, quindi nei pressi del lago di Costanza, sa che vi sono abbastanza frutticoltori bio nei dintorni e trova rapidamente un fruttivendolo che, se necessario, è in grado di fornirgli sempre mele a sufficienza. Il fruttivendolo fissa il costo delle mele a CHF 5 per ogni confezione da 3 litri di concentrato di succo di mela venduta da Raffaele.  

Raffaele sceglie inoltre un partner che è in grado di produrre il vero e proprio concentrato di succo di mela con le mele biologiche e che possa riempire le confezioni bag-in-box. A questo proposito è fondamentale compiere alcuni passi:


· Rimuovere noccioli e rami dalle mele
· Lavare le mele con acqua e smistare quelle buone da quelle cattive
· Triturare le mele per ottenere una poltiglia
· Produrre il succo di mela biologico in una pressa a pistone e ad alta pressione
· Riscaldare il succo di mela biologico nell’apposita struttura per concentrato e far evaporare l'acqua ad alta pressione. Durante la fase di riscaldamento, ad almeno 75°C (pastorizzazione), anche i microrganismi vengono uccisi, ciò che garantisce la conservazione del concentrato.
· Controlli di qualità
· Imbottigliare il succo nella confezione bag-in-box

Raffaele trova infine un partner che gli permette di produrre 500 o 1000 unità di prodotto nell’arco di 4 giorni. La trasformazione delle mele in succo di mela concentrato e il loro imbottigliamento in una confezione bag-in-box gli costa CHF 5 per unità. Anche se il processo - come le fasi sopra citate dimostrano - essere complesse, il fornitore dispone di un sistema professionale che può essere utilizzato in modo altamente efficiente e con il quale –naturalmente- produce succo di mela concentrato anche per altri clienti. Rispetto agli altri clienti, Raffaele è un cliente piuttosto “piccolo”.

Raffaele trova delle imprese partner professionali anche per le fasi di lavoro necessarie alla produzione:
· Un’impresa di imballaggi che fornisce le confezioni bag-in-box come pure gli scatoloni di cartone. Entrambi costano a Raffaele CHF 1 per pezzo e vengono consegnati direttamente al partner che si occupa di preparare e imbottigliare il succo di mela concentrato.
· Un’impresa di spedizioni mette a disposizione dello spazio per lo stoccaggio dei prodotti finiti e prende in consegna la spedizione per i clienti finali. Raffale deve pagare, in media, CHF 0.50 per lo stoccaggio prima che il prodotto possa essere definitivamente spedito al cliente finale. I clienti stessi sono chiamati a pagare le spese di spedizione di CHF 5. Si tratta quindi di una voce transitoria di cui Raphael non ha tenuto conto nel calcolo del prezzo finale.
· eBuero SA, un servizio di gestione delle chiamate, permette a RatioDrink di essere sempre disponibile telefonicamente per un canone mensile di CHF 100. Raffaele risponde da solo alle e-mail. eBuero SA permette una disdetta semestrale del servizio.
· La fatturazione e altre mansioni amministrative sono assolte da un altro fornitore di prestazioni, che per il suo lavoro viene anch’esso pagato CHF 100 al mese. Con questo fornitore Raffaele stipula un contratto della durata di un anno. 
· Raffaele non ha bisogno di un ufficio, gli basta lavorare da casa, dove gode di un accesso rapido a internet nonché un posto di lavoro completamente attrezzato.
· Un buon conoscente di Raffaele, titolare di una piccola agenzia web, si occupa di programmare la pagina web. I due concordano, per la programmazione del sito e gli adeguamenti, il pagamento da parte di Raffaele di CHF 2400 nell’arco dei successivi 12 mesi. Un prezzo di favore. Raffaele prevede di dover spendere 2400 per l'ulteriore sviluppo e aggiornamento del sito web anche negli anni successivi.
· L'hosting del sito web, compresa la banca dati, ammonta a CHF 600 all'anno. Per Raffaele è importante che il sito web sia "ospitato" da un provider professionale che sia anche responsabile del backup e della manutenzione dei dati.
· Il costo per la riservazione dei domini Internet www.ratiodrink.com, www.ratiodrink.ch e www.ratiodrink.org ammonta a CHF 120 all'anno. Raffaele decide di riservarseli tutti e tre.
Raffaele ha selezionato con cura tutti le aziende partner ed è certo di poter contare su ognuna di esse. Insieme avrebbero fabbricato un prodotto di alta qualità che avrebbe apportato al cliente un reale valore aggiunto. 
Per calcolare il prezzo netto del prodotto Raffale decide di tenere in considerazione le seguenti riflessioni: 
· Il primo anno Raffaele decide di pagarsi uno stipendio basso - a seconda di quanto buona o cattiva sia stata l’attività - e vivere principalmente con i suoi risparmi. A lungo termine però prevede di pagarsi uno stipendio imprenditoriale mensile di CHF 10 mila e, non appena l’impresa avesse cominciato a funzionare bene, prevede di vendere 20 mila unità di prodotto in Svizzera e in Germania. 
· Raffaele anche in futuro desidera continuare a operare come impresa individuale. Ma può immaginare - se le cose vanno davvero bene - di affittare uno spazio in un bel ufficio condiviso anche altri imprenditori. Per questo calcola un affitto annuo di CHF 8000.
· Nel corso del primo anno Raffaele prevede di vendere 2000 unità di prodotto.




Consegne relative al racconto 1
Risolvete le consegne 1 e 2 con un compagno. Alla fine, discuteremo tutti insieme le soluzioni.
Consegna 1: per avere una panoramica dei costi fissi e variabili di RatioDrink, svolgete i seguenti compiti:
a) Aprite il foglio Excel "RatioDrink" e il foglio Excel "Costi fissi e variabili". Inserite tutti i costi sostenuti durante la creazione del prodotto. Dovete decidere se i costi sono fissi oppure variabili. Inserite i costi nella colonna corrispondente così da calcolare l'importo dei costi fissi mensili e dei costi variabili per unità di prodotto.
b) Valutate il risultato: i costi fissi sono piuttosto elevati oppure bassi? 
Consegna 2: calcolate il prezzo netto per il prodotto di Raffaele. A questo proposito usate la tabella “Calcolo del prezzo”. Tenete conto delle riflessioni che Raffaele aveva fatto in merito. 
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Soluzioni relative alla consegna 1 e 2 (Racconto 1)
Consegna 1: calcolo dei costi fissi e variabili
[image: Immagine che contiene tavolo

Descrizione generata automaticamente]
b) I costi fissi di RatioDrink sono bassi. Questo è molto positivo. Sono proprio le giovani imprese che dovrebbero mantenere bassi i loro costi fissi. Di solito ci vuole un po' di tempo prima che la vendita dei prodotti abbia inizio. Ecco perché ha senso mantenere una flessibilità sufficiente.


Consegna 2: calcolo del prezzo
[image: ]
Per il calcolo del prezzo, è essenziale includere un margine di profitto. Inoltre, mancano anche altri costi proporzionali per il marketing. Altri costi che non sono stati inclusi qui per ragioni di complessità sono i costi di assicurazione.
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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.
	[bookmark: _Hlk72758587]
	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.

Soluzione relativa alla consegna 3 (Racconto 2)

Consegna 3
1. Raffaele ha pochi costi fissi, di conseguenza anche in caso di fluttuazioni del fatturato è estremamente flessibile.  
2. Raffaele ha stipulato accordi con buoni partner che lo supportano nel lavoro. In questo modo si può concentrare sullo sviluppo ulteriore della propria impresa. 
3. Ha attato misure di marketing in anticipo:
· Creazione di una community Facebook;
· Newsletter
· Ha dato ai clienti la possibilità di effettuare delle preordinazioni
4. Ha un'idea di prodotto accattivante che offre un reale valore unico al cliente
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Ammontare dei costi in

a di prodotto

per mese

Costi variabili per pezzo

CHF

Costi fissi = costi che -almeno per un certo
Pperiodo di tempo - rimangono costanti.
Questi costi sono da sostenere in ogni
caso, indipendentemente dal numero di
unita di RatioDrink vendute .

Costi variabili = costi sostenuti a

dipendenza del numero di unité vendute

Mele 5,00 CHF|per unita di prodotto 5,00 CHF
Produzione del concentrato e

imbottigliamento nella confezione 5,00 CHF|per unita di prodotto 5,00 CHF
Confezione Bag-in-Box 1,00 CHF|per unita di prodotto 1,00 CHF
Scatola di cartone (imballaggio

esterno) 1,00 CHF|per unita di prodotto 1,00 CHF
Stoccaggio 0,50 CHF|per unita di prodotto 0,50 CHF
eBuero 100,00 CHF |per mese 100,00 CHF

Amministrazione 100,00 CHF |per mese 100,00 CHF

Programmazione della pagina web 2 400,00 CHF|per anno 200,00 CHF

Pagina Web Hosting 600,00 CHF|per anno 50,00 CHF

Riservazione del dominio 120,00 CHF|per anno 10,00 CHF

Totale 460,00 CHF 12,50 CHF
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Compilare tutti i campi rosa chiaro

Calcolo del prezzo: quanto dovrebbe ch
Costi variabili (costi sostenuti per unita di prodotto)

Mele 5,00 CHF|
Produzione del concentrato e imbottigliamento nella confezione 5,00 CHF|
Confezione Bag-in-Box 1,00 CH|
Scatola di cartone (imballaggio esterno) 1,00 CH|
Stoccaggio 0,50 CHF|
Totale dei costi variabili 12,50 CHF
Ripartizione dei costi fissi proporzionali (spese generali)

Presupposto: vendita nel primo anno di attivita di RatioDrink di 2000 unita

di prodotto

Tassa/contributo ebuero 0,60 CHF
Amministrazione 0,60 CHF|
Programmazione della pagina web 1,20 CHF|
Pagina Web Hosting 0,30 CHF|
Riservazione del dominio 0,06 CHF|
Futuro stipendio da imprenditore ( ripartire per 20 000 unita di prodotto) 6,00 CHF|
Costi d'ufficio futuri (ripartire per 20.000 unita di prodotto) 0,40 CHF|
Presupposto: margine di profitto di CHF 5 5,00 CHF|
Marketing: costi di marketing pro rata di CHF 1,34 1,34 CHF|
Costi fissi complessivi 15,50 CHF|
Prezzo netto 28,00 CHF|
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