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	Nel Modulo 5, le persone in formazione acquisiscono le prime nozioni sul tema del finanziamento delle imprese, ossia su come si può finanziare un’azienda nella sua fase di avvio. Tuttavia, queste sono solo le prime, esemplari informazioni rispettivamente i primi approfondimenti! Un'introduzione completa all'argomento richiederebbe troppo tempo.
La parte più importante di questo modulo è costituita da calcoli che le persone in formazione effettuano rispetto alla loro idea imprenditoriale. Dovrebbero essere in grado di valutare se con la loro idea possono effettivamente guadagnare oppure no. Dovrebbero altresì essere in grado di modificare il modello aziendale in modo che l'azienda possa essere gestita con profitto. Si tratta sicuramente di una presa di consapevolezza importante.
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	Il modulo Finanze per imprenditori e imprenditrici è molto complesso. Per questo motivo, questa pagina riassuntiva mostra quali sono le domande principali e i relativi contenuti a cui si deve rispondere.
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	Obiettivi d’apprendimento
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare le diverse fonti di finanziamento utilizzate nelle prime fasi di una Startup.
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare le fonti di finanziamento utilizzate da Mymuesli nelle prime fasi della sua Startup. 
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare il funzionamento e l'utilizzo del crowdfunding per finanziare un'impresa.
· L'unità di apprendimento è molto vasta, quindi, se necessario, si può suddividere o accorciare.
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	La prima questione è il finanziamento nella fase di avvio di un’azienda, cioè il periodo durante il quale un'impresa non è solitamente in grado di finanziarsi con i propri profitti.
Per le aziende il tema del Finanziamento delle imprese gioca un ruolo anche in momenti successivi alla fase di avvio (per esempio quando si è in attesa di grandi investimenti e si ha bisogno di un prestito o quando la crescita aziendale deve essere finanziata dagli investitori). Per myidea.ch, tuttavia, si tratta il finanziamento solo nella fase iniziale di un’azienda.
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	Il testo e il grafico mostrano perché il tema del finanziamento delle imprese è davvero importante. Il grafico sarà ripreso più tardi con il tema Break-Even Point.
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	Le tre diapositive seguenti elencano le principali fonti di finanziamento per le Startup in fase di avvio. 
Come compito a casa potrebbe essere interessante se le persone in formazione chiedessero ai propri datori di lavoro come hanno finanziato la fase di avvio della loro impresa.
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	L'esempio di mymuesli, già visto e utilizzato nel Modulo 3 Sviluppare il modello aziendale, viene ripreso anche in questa presentazione.
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	In primo luogo, vengono mostrate le varie fonti di finanziamento e le principali spese cui fanno fronte con quel denaro. 
L’entità delle cifre dimostra che le fondatrici e i fondatori hanno cercato di avviare la loro azienda nel modo più «snello» possibile. All'inizio, mescolavano i muesli da soli, senza dipendenti. Il macchinario che mescolava automaticamente i fiocchi di muesli è stato acquistato in un secondo tempo. Per mantenere i costi fissi più bassi possibile, nella fase iniziale di una Startup è particolarmente importante rinunciare ad avere tanti macchinari.
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	Successivamente, le fonti di finanziamento vengono mostrate in ordine cronologico.
Nella fase iniziale tra i finanziatori figura un «business angel». «è un soggetto privato che apporta fondi a un'impresa nascente/startup in cambio di capitale di rischio della stessa, diventandone socio»[footnoteRef:1]. I business angel sono spesso persone che hanno avuto successo come imprenditori o imprenditrici e che ora vogliono finanziare e supportare le startup.  [1:  https://it.wikipedia.org/wiki/Angel_investor, 18.05.2021] 

Le informazioni su entrambe le diapositive sono state confermate da uno dei co-fondatori di mymuesli.
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	Nella fase iniziale, Carvolution si è finanziata con fondi propri fondi e tramite denaro di Business angels. Più tardi, altri investitori e partner strategici si sono uniti all'azienda.
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	Carvolution non ha voluto pubblicare tutte le cifre relative ai diversi cicli di finanziamento. Per due cicli di investimento, tuttavia, l'informazione è comunque stata resa pubblica. Questi dettagli si trovano quindi anche sulla diapositiva. Ulteriori informazioni su questi due cicli si possono trovare al link «Secondo ciclo di finanziamenti» e «Espansione della flotta di veicoli».
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	Il tema del crowdfunding può essere un’opzione interessante per finanziare un'azienda. Tuttavia, se non c'è tempo, l'argomento può essere omesso o solo accennato magari utilizzando una campagna di esempio su una piattaforma di crowdfunding selezionata.
Nelle piattaforme di crowdfunding spesso vengono presentati progetti che offrono molte opportunità alle persone in formazione (ad esempio il finanziamento di nuovi giochi per computer, progetti innovativi di film o musica).

Obiettivi d’apprendimento
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare il significato di Crowdfunding. 
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare le diverse forme di crowdfunding.
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	Il crowdfunding è un altro modo con cui le fondatrici e i fondatori possono acquisire risorse finanziarie per la propria azienda.
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	Le citazioni in fondo alla pagina mostrano che il crowdfunding è un argomento importante e che le quantità di denaro raccolte attraverso il crowdfunding continuano a crescere.
Ulteriori informazioni: il Crowdfunding Monitoring Svizzera 2020 (vedi fonte in fondo alla pagina) fornisce una buona panoramica delle attività di crowdfunding in Svizzera.
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	Il grafico su questa pagina è complesso, ma fornisce una buona panoramica delle categorie di crowdfunding esistenti. 
In definitiva, tutte le categorie ad eccezione del crowddonating sono importanti per le aziende.
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	La tabella mostra che esiste una varietà di piattaforme di crowdfunding.
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	La piattaforma internazionale Kickstarter è probabilmente la piattaforma di crowdfunding più conosciuta al mondo. Le cifre elencate mostrano che qui sono stati investiti quasi 3,5 miliardi di dollari.
Sulla piattaforma possono essere pubblicati anche i progetti svizzeri. In passato, per esempio, sono stati pubblicati su Kickstarter alcuni progetti che miravano a produrre orologi innovativi.
Esempio: Patrick Homann nel 2017 ha venduto più di 1.230 orologi (per 768.000 CHF) via Kickstarter, gli orologi erano realizzati con rottami riciclati da razzi spaziali russi (fonte: https://bellevue.nzz.ch/uhren-schmuck/werenbach-earth-collection-die-uhr-aus-der-rakete-ld.1332817).
Kickstarter appartiene alla categoria Crowdsupporting.
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	Il video scelto, mostra molto bene il problema che deve essere risolto per il cliente.

Naturalmente, si può anche scegliere di mostrare un altro video.
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	Obiettivi d’apprendimento
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare il termine Bootstrapping.
· Le persone in formazione sono in grado di applicare diverse misure di bootstrapping alla propria impresa.
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	myidea.ch cerca di dare diverse risposte alla domanda su come le fondatrici e i fondatori possono costituire la loro azienda con meno risorse possibili (bootstrapping, fondare con ternze parti e anche l'approccio lean Startup vanno in questa direzione).
Questo obiettivo è stato consapevolmente posto così: se le persone in formazione prendono in considerazione questi principi solo in un secondo momento e l'attuazione della loro idea dovesse andare storta, almeno non sono state usate troppe risorse e non si sono accumulati debiti.
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	L'approccio e il termine bootstrapping sono usati da giovani imprenditori e imprenditrici di tutto il mondo.
Nel programma myidea.ch, l'approccio – così come quello della Lean Startup - deve essere usato per mostrare come le idee possono essere testate o lanciate limitando al massimo i mezzi impiegati.
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	Di seguito, vengono presentate quattro possibilità di impiego del bootstrapping nel contesto delle Startup. In ogni caso, si fa riferimento a un esempio che le persone in formazione conoscono già. Se alcuni esempi o casi di studio non fossero stati utilizzati, si raccomanda di proporre altri esempi.
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	Naturalmente, un'azienda deve essere redditizia anche nel tempo, ossia devono essere generati dei profitti. Tuttavia, il messaggio qui è che, soprattutto nella fase iniziale, bisogna sempre fare attenzione a garantire la liquidità.
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	Il suggerimento #2 corrisponde quindi al principio già presentato di Lean Startup.
Naturalmente, non è possibile lanciare subito tutti i prodotti o servizi sul mercato. Ad esempio, nel caso di medicamenti, veicoli o altri prodotti la cui sicurezza deve essere testata prima che vengano messi in commercio, questo non è possibile. 
Tuttavia, alle persone in formazione bisognerebbe dar la possibilità di iniziare presto e rapidamente a lavorare alla maggior parte delle idee con una versione beta.
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	Per molte aziende, i costi del personale costituiscono la maggior parte dei costi. Vi sono possibilità per mantenere bassi questi costi, come ad esempio lavorare con i freelance o con i liberi professionisti, che poi - a dipendenza degli ordini in arrivo - lavorano di più o di meno.
La flessibilità può essere ottenuta anche pagando uno stipendio fisso piuttosto basso e aumentando invece la componente variabile della retribuzione oppure dando ai dipendenti delle quote aziendali. 
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	L'esempio di MyBambooBike, che vende biciclette tramite il proprio negozio web, può essere citato anche qui come esempio. Questo esempio mostra molto bene che il margine di contribuzione per le vendite dirette è molto più alto rispetto alle vendite tramite i rivenditori (margine stimato per il rivenditore 35% del prezzo di vendita).
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	Obiettivi d’apprendimento
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare l'idea di base del concetto Fondare con terze parti
· Le persone in formazione sono in gra.do di sviluppare idee concrete su quali «componenti» potrebbero usare per il proprio modello aziendale.
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	Il concetto di «Gründen mit Komponenten» (Fondare con terze parti) è stato coniato da Günter Faltin, professore emerito alla Freien Universität di Berlino. Trovate maggiori informazioni sull'idea qui: https://www.komponentenportal.de/gruenden/ 
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	Si tratta dell'idea imprenditoriale che è già stata utilizzata nel caso di studio RatioDrink. Come promemoria, si può mostrare il video di un minuto di RatioDrink:
https://www.youtube.com/watch?v=eFp1ciH_aMw
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	L'idea di base del concetto Fondare con componenti è la seguente: invece di fare tutto da soli, dovreste - laddove possibile - lavorare insieme a fornitori di servizi professionali e specializzati. Questo evita costi fissi elevati da un lato e il pericolo di disperdersi dall'altro. Come fondatore, avete tempo per lavorare sull'azienda invece di lavorare solo nell'azienda.
L'azienda RatioDrink è stata fondata a Berlino e il fondatore, Rafael Kugel, ha trovato dei fornitori di servizi per le seguenti attività:
· La raccolta di mele biologiche nella regione del Lago di Costanza
· La produzione di succo di mela concentrato e l’imbottigliamento dello stesso in imballaggi Bag-in-Box
· Il disbrigo del lavoro amministrativo (da parte di  Projektwerkstatt Sagl)
· La consegna delle merci (fornitore di servizi di pacchi)
· La ricezione delle chiamate e gestione delle e-mail per conto di RatioDrink (ebuero SA) 

Nel frattempo, Rafael Kugel ha venduto l'azienda e si sta dedicando a nuovi progetti imprenditoriali.
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	Gli elementi classici che possono essere annoverati fra i «terze parti» sono:

· Lavoro amministrativo come la contabilità
· Ricezione delle chiamate o elaborazione della posta attraverso uno specifico servizio d'ufficio
· Produzione di un prodotto secondo le indicazioni e direttive delle fondatrici e dei fondatori
· Servizi di logistica
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	Obiettivi d’apprendimento
· Le persone in formazione sono in grado di distinguere i costi variabili e quelli fissi.
· Le persone in formazione sono in grado di fornire esempi di come i costi fissi possono essere tenuti bassi.
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare perché è vantaggioso mantenere bassi i costi fissi. 
· Le persone in formazione sono in grado di dimostrare che molte attività possono essere svolte da partner professionali per aumentare la flessibilità finanziaria e temporale di un'impresa. 
· Le persone in formazione sono in grado di calcolare il prezzo di un prodotto o servizio.
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	Obiettivi d’apprendimento
· Le persone in formazione sono in grado di eseguire un calcolo del margine di contribuzione e un calcolo del break-even point
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare come sono arrivate al calcolo del margine di contribuzione e del break-even-point. 
· Le persone in formazione sono in grado di fornire una panoramica dei costi fissi più comuni e spiegare perché il prezzo di un prodotto o servizio non deve coprire solo i costi variabili, ma anche una parte dei costi fissi.
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	I calcoli che seguiranno non sono facili. Ma possono essere utili: molti studenti sperimenteranno un grande stupore perché si renderanno conto che probabilmente non genereranno mai un profitto con il loro modello di business e che alla fine dovranno adattarlo.
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	Le considerazioni preliminari più importanti sono riassunte in questa diapositiva.
Importante: I seguenti calcoli del margine di contribuzione e del break-even-point ovviamente non sono gli unici calcoli che una Startup dovrebbe eseguire. Un piano finanziario comprende naturalmente anche un conto economico previsionale, un piano di fabbisogno di capitale, un piano di liquidità e così via. 
Tuttavia, i calcoli basati sull'unità sono molto utili per la miglior comprensione del il meccanismo del loro modello dei ricavi, nonché per farsi un’idea del progetto e capire se sia o meno realistico.
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	Eseguire i calcoli è complesso e richiede diversi passaggi. Il modulo è strutturato in modo tale che i calcoli vengono svolti passo dopo passo.
In primo luogo, viene spiegato il passo, poi eseguito utilizzando MyBambooBike come esempio. 
In seguito, le persone in formazione compiono il passo per il loro prodotto/servizio. Possono inserire i loro risultati nel foglio di calcolo Excel fornito.
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	Non è sempre facile determinare l'unità rilevante o «Unit», per la quale è necessario fare i calcoli riportati nella diapositiva 45. Per facilitare il compito, sempre nella stessa diapositiva ci sono anche degli esempi. Se necessario ogni team può discutere con la classe per determinare l’unità rilevante.  
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	MyBambooBike vende le biciclette da un lato direttamente tramite un negozio online e dall'altro tramite rivenditori selezionati.
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	Quando si considerano i costi variabili, si può fare riferimento al caso di studio RatioDrink, se è stato trattato. Nel caso di RatioDrink, infatti, parte del compito era distinguere tra costi fissi e variabili.
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	Le informazioni dettagliate per il calcolo dei costi variabili - così come i calcoli seguenti - sono elencati nel foglio Excel «MyBambooBike – Margine di contribuzione e Break-Even Point».
Per MyBambooBike, è stata fatta una distinzione tra i costi variabili per le vendite online rispetto alle vendite tramite rivenditori (le vendite sono avvenute attraverso due canali differenti). I costi risultano essere molto diversi a causa del margine del negoziante. Se anche le persone in formazione utilizzano diversi canali di vendita, o pianificano diversi tipi di produzione o di lavorazione, anche i costi variabili risultano estremamente fluttuanti. A questo proposito è opportuno eseguire i calcoli per i diversi scenari possibili. 
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	Le persone in formazione probabilmente non saranno in grado di identificare accuratamente tutti i costi variabili. Ma non è necessaria un’eccessiva precisione, l'obiettivo piuttosto è che le persone in formazione identifichino gli elementi più importanti e facciano stime plausibili in base alle loro capacità.
Nel migliore dei casi, le persone in formazione possono esaminare con un esperto del ramo l’intero margine di contribuzione e le loro considerazioni sul break-even point per renderli plausibili.
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	Quando si determinano i prezzi, le persone in formazione spesso fanno l'errore di considerare solo quello che costa produrre il prodotto o fornire il servizio. Tuttavia, è essenziale considerare la disponibilità della clientela a pagare quel prezzo per quel prodotto o servizio. Questo dipende da come i clienti valutano il valore del prodotto o servizio, anche in confronto ad altre offerte.
Importante: anche lo status associato a un prodotto o servizio può avere un impatto sulla disponibilità a pagare delle clienti e dei clienti.
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	Per l'elaborazione dell'esempio MyBambooBike abbiamo lavorato a stretto contatto con Drehmoment Bikes. Qui potete trovare i prezzi delle biciclette: https://www.drehmoment-bikes.ch/collections/bikes.

Un prezzo medio di vendita di 3'000 CHF sembra dunque abbastanza realistico e plausibile per una bicicletta del genere.
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	Con la supposizione relativa al prezzo, come con tutte le altre supposizioni che devono essere fatte, è importante che le persone in formazione prima la facciano rapidamente - anche se questa viene fatta di punto in bianco - e poi pensino a come possono renderla plausibile.
È importante che le ipotesi di prezzo, come tutte le altre ipotesi del programma, siano fatte rapidamente. Si penserà in seguito a come renderle plausibili.
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	Un buon esercizio è quello di incoraggiare le persone in formazione a fare diverse supposizioni relative al prezzo e analizzare l'impatto che questo ha sul margine di contribuzione.
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	L'esempio di MyBambooBike mostra chiaramente l'influenza che il canale di vendita ha sul margine di contribuzione: Il margine di contribuzione è circa il doppio quando la bicicletta viene venduta tramite il negozio online. Tuttavia, anche quando si vende tramite rivenditori, ogni bicicletta contribuisce alla copertura dei costi fissi.
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	Anche se le persone in formazione eseguono i calcoli per diverse varianti (del canale di vendita, della produzione, ecc.), l'obiettivo, anche in questo caso, non è quello di determinare tutti i costi fino all'ultimo centesimo, bensì di identificare le variabili più importanti che influenzano i fattori di costo.
Le persone in formazione possono quindi giungere alla conclusione che possono generare un margine di contribuzione positivo solo se delocalizzano la produzione in un altro paese o se si affidano a una strategia di prezzi elevati.
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	Ci sono una varietà di costi fissi che un'azienda deve sostenere. I più importanti sono stati elencati in questa diapositiva. Trovate maggiori informazioni nell'esempio di calcolo per MyBambooBike e nel modello Excel per le persone in formazione.
Un altro importante obiettivo di apprendimento previsto da questa attività è che le persone in formazione ricevano una panoramica dei più comuni costi fissi e si rendano conto che questi in realtà sono molto numerosi e spesso molto più alti del previsto. 
È proprio per questo motivo che è molto importante attuare le strategie volte a mantenere i costi fissi bassi, soprattutto per la fase di avvio di un'azienda.
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	I calcoli dettagliati per MyBambooBike si trovano nel già citato foglio di calcolo Excel.
Come accennato nella diapositiva, i fondatori probabilmente nella fase iniziale si verseranno uno stipendio inferiore di quanto ipotizzato in questi calcoli. Tuttavia, ai fini della plausibilità, il calcolo qui è stato deliberatamente effettuato per un'attività commerciale corrente, includendo quindi tutti i costi del personale. Nel seguente calcolo del Break-even point, ci si può chiedere: è realistico realizzare questo numero di biciclette di bambù a medio termine?
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	Lo stesso vale qui: se le persone in formazione hanno l'opportunità di verificare la plausibilità delle stime e di esaminarle con una persona del rispettivo settore o un consulente di Startup, può essere un grande aiuto. 
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	Nel quadro del calcolo del Break-even point, le persone in formazione possono essere sensibilizzate all'importanza del profitto:
· solo se un'azienda realizza profitti a medio termine si possono fare investimenti, costituire riserve e pagare gli utili ai fondatori.
· naturalmente, ci sono anche aziende (aziende biotecnologiche, marketplace di Internet, ecc.) che generano perdite per anni. Tuttavia, ci sono investitori dietro a queste aziende, che finanziano queste fasi con capitale di rischio e con una prospettiva di uscita (“exit”) positiva (ad esempio ottenendo un utile in capitale dalla la vendita dell'azienda).
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	Nell'esempio di MyBambooBike, i due fondatori per raggiungere il Break-even point dovrebbero vendere 150 biciclette all'anno (se vendessero solo biciclette attraverso lo shop online). Si tratta di un obiettivo ambizioso, ma non impossibile.
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	La seguente considerazione è molto importante: il Break-even point è il risultato di molte ipotesi. Quindi, se viene calcolato un Break-even point che, dal punto di vista dello studente, è impossibile da raggiungere, ciò non significa necessariamente che l'idea imprenditoriale sia cattiva. Può anche darsi che le supposizioni fatte alla base non siano corrette. 
Peraltro, vi è sempre la possibilità di cambiare aspetti del modello aziendale (tipo di produzione, i prezzi, il numero di varianti di prodotto venduto, ecc.)
Tuttavia, se anche queste considerazioni non bastassero per rendere realistico il raggiungimento del Break-even point, l'idea si può considerare non attuabile; anche questa può essere una lezione importante per le persone in formazione.
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	Il tema del finanziamento delle Startup e della pianificazione dei finanziamenti è un argomento molto vasto. Per ragioni pedagogico-didattiche, abbiamo deciso di far eseguire alle persone in formazione un margine di contribuzione e un calcolo di break-even-point. Secondo noi, questo calcolo a livello di unità è fondamentale per capire come funziona un'azienda e per valutare la propria idea.
Ma ciò che deve essere chiaro anche alle persone in formazione è che molte aziende falliscono perché hanno problemi di liquidità. Questo può accadere molto rapidamente, soprattutto nelle prime fasi di vita di un’impresa.
Se le persone in formazione dovessero decidere di avviare un'attività, dovrebbero sicuramente preparare un piano di liquidità e, se necessario, cercare il supporto di un esperto di Startup.
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	L'argomento «forme giuridiche» non è essenziale per questo corso. Il corso mira piuttosto ad aumentare l'autoefficacia e lo spirito di iniziativa. Se desideraste davvero avviare un'attività, dovreste richiedere un supporto professionale. 
Se volete comunque affrontare l’argomento, secondo il nostro punto di vista è sufficiente fornire una panoramica.
Obiettivi d’apprendimento
· Le persone in formazione sono in grado di menzionare le forme giuridiche più importanti per le aziende con sede o fondate in Svizzera.
· Le persone in formazione sono in grado di spiegare le principali conseguenze della forma giuridica scelta (questioni di responsabilità, obblighi contabili, ecc.).
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	Per i fondatori ci sono punti di contatto ovunque, sia nei centri di Startup che nelle camere dell'industria e del commercio. Esistono anche fornitori di servizi come startups.ch che consigliano i fondatori sul passaggio al lavoro indipendente e possono anche rispondere a domande sulla forma giuridica più appropriata.
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	Prima di scegliere la forma giuridica, è importante chiarire alcune questioni importanti sia per voi sia per i cofondatori. 
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	Si può fare una distinzione di base tra società di persone e società di capitali. Le società di capitali hanno il grande vantaggio che, come fondatore, si è responsabili solo del patrimonio sociale.
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	La fonte indicata sul sito è un buon punto di partenza per chiunque voglia studiare a fondo l'argomento «forme giuridiche»:
https://www.kmu.admin.ch/kmu/it/home/consigli-pratici/costituire-una-pmi/costituzione-d-impresa/scegliere-una-forma-giuridica.html 
Qui si possono trovare ampie informazioni e liste di controllo.
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	Panoramica delle tre forme giuridiche più frequentemente scelte in Svizzera, le stesse si distinguono in base alle loro caratteristiche essenziali.
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possono finanziare la fase di avvio della
propria Impresa?

Come possono | fondalor e fondaticl

sgonevor
mprcntora

3.1

dando via a un'im
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Perché si devono inizialmente investire capitali (propri o

n'impresa?

glovaniimprenditorle le giovan
mprenditficihanno bisogno di
mesio anni, prima che | ficavi
coprano| costi {variabilie fissi)
Solo quando sientra nellazona
di profitto Impresa guadagna
soldi

Finoad allora, Impresadeve
ficomere ad alfre fontidl
finanziamento.

n cifre parole: i periodo.
necessarlo per ragglungere la
soglla del profitto (breck-
evenpoint) deve essere
finanziato.
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Panoramica delle pit importanti fonti di finanziamento per
fondatori e fondatrici

« Risparmi propri: la maggior parte dei fondatori & delle fondatticsi finanzia con e
proprie risorse & utilizza | propr fisparmi. Inolfre., spesso! fondatort € le fondatticl
confinuanoa lavorare alfrove come dipendentl durante I fase Inziale della loro
azienda. finanziando cosl i loro sostentamento.

« Famiglia e amici: molfigiovaniimprendtorificevono sold 6a familiario armicl.
Questo finanziomento pud ad esemploessere fornito sotto forma di prestifisenza
interessi

Partecipazione a concorsi per fondatori e fondatrici: in Svizzera ci sono un gran
numero di concorsi per giovaniimprese. | fndatori « le fondatrici presentano la
propria Idea Imprenditoriale a una giuria dl espertl & ficevono - se 'dea convince-
Un premioin soldie/o alfre forme di supporto. Per una panoramicadelle possibilté:
ttps://www junguntemenmerpreise.ch/
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Continvazione: Panoramica delle pit importanti fonti di ‘
finanziamento per fondatori e fondatrici

 Incentivi da parte dello Stato: In Svizzera cl sono diverse fonfi al Incentivistatall. Ad
‘esempio. progettl particolarmente Innovafvisono sostenuti anche se sono rischiosl

* Credifi bancari le banche foriscono creditio prestifial giovaniimprenditorie
Imprendiiricl. Tuftaviale banche esigono garanzie o che I'azienda sia gié azienda
affermata prima dl occordare credif

Business Angels e datorl di capitale a rischio («Venture Caplitalistsn): Business Angels
e investitoridi capitale di fischiooffrone fondi propri durante la fase iniziale. In
cambloricevonounita di partecipazione il azienda diventandone socl. Questa
forma di finanziamento & particolammente utiizata nel caso di Imprese molto
innovativee concentrate su una forte crescita.
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Continuazione: Panoramica delle pit importanti fonti di
finanziamento per fondatori e fondatrici

« Finanziamento inferno o proprio: se I fondatorl & le fondatrici generano
rapidamente profit, questi possono essere usati per il finanziamento,
semplicemente lasclando questlprofitl, o parte del profifl, nell'I'azienda. Nel caso
i nuove fondazionituttavio, questa & feccezione & non laregola.

Crowdfunding (> vediia digressione): inanziamentoframite una piataforma d
crowdfunaing pud alutare le glovanlimprese (Starfup] a finanzicre e nel contempo
& promuovere I'azienda & | suai prodottisu un pit ampio mercato,

111111774
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Esempio: mymuesli

me ha fatto mymuesli - i

muesli bi onalizzato
& commercializzato su Infernet
- afinanziarsi nella fase iniziale?
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mymuesli si & finanziato con capitale proprio

Finanziamento della Startup. Spese principali

* 10000 EUR dialla venditad  Affitto a Passau dl un locale per
Un'Impresaprecedentemente conservare gllIngredientie:
costituita mescolare i muesfordinat

3fondatorie lefondaticisono gl ¢ ngrecient

statlIn grado di finanzlare la .
crescitatramite I'affiviacorente IMESIAGATe SesedISEediERns

70'000 EUR In premi vinti [concorsi
di businessplan)

Per quantoiguardale componenti i fncrvament e oi mport i atia df ime aporosimative
Camunque confermate dal fondcoie e fondatrci & dale fondaricl
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mymuesli: la crescita pud anche essere finanziata da fondi ‘
autogeneral

Fondl propri
Business Angel

Premi

Utile non prelevato

: Caish Fow (afisso st diiquicitainun dato perodo)

bl

Per cuenioriguardale companen di fiaarviament e ofimport i raftadi time approsimatie
Comuncue canfermate cai fondaor = cole fondaic
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Carvolution finanziato in gran parte con laivto di
investitori di capitale di rischio.

Finanziamento della Startup Spese principali
FONDI propri dei fondator e delle fondatrici ® Personale.

Successivamente
® Coplalo dirschio [Venluro Copilal

« Foanomento nelfambitcs o Framamenta dollacrosia
partenatato stategeo personcie. . Vitketng, Infasutnc
o Investmenlo 50 Mo, CHF Lo -
obiore. perlo sviupsa diura souone o Sandomcnio dolalol d ool

difincnzamento propri perafotad
veicol.

“Smant Money senifica che non viene investio solo capilale, ma che glinvestion - in questo caso
Business angels - fomiscono allimpresa anche conoscenza, esperiena e conlal
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Carvolution

Fondi propi i
Business Angels

Copile i (erkee
Capiol)
| coptle et o
| fnorsimenis dells crescis
| Golmpresa: 1125 o CHE
| ratenaiato stagico:
| invesimenio dela Lo Mobisars

f8 dionsane,

Comunicanstompaui cic difnaniomento

i 2l oS aacmmasn g
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Digressione: Finanziamento collettivo
(Crowdfunding)
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Nel modulo «Finanze per imprenditori e impren

rispondera essenzialmente a tre domande:

gy

In che modo | fendator ¢ le fondatricl
possono finanziare la fase di avvio della
propria Impresa?

Come possono ! fondator ©le fondaticl
Cosiue o propria icna con o

sgonevor
mprcntora

i
dando via a un'im
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Finanziamento collettivo (Crowfunding): un'alternativa
relativamente giovane al fradizionale finanziamento delle Startup

Cosa & ilfinanziamento colleffivo?

o mollonio a disposiiono un imporlo, spesso piccolo, per consonlio 6 10alzcdons o un

lo®& lacomuricazone et

femne fra promoor del progstio & donator

Crowdfunding in Svizzera:
i vizzera el 2019 son sofiraccolliCHE 597.1 mifon (+16%)

tazone, dacici o f, dele prime piattafome Crowdu
ol i 1.66 milerdi tromite finanziomonti coloiv

i Svizzera, sono stati

o el 2019 circa 150'000 persons in S

ez hanno sasienclo un proga!io df Crowdnding.:

o o

e el mese. o apric 2020 n Svizer i owdfundi
. Tuttavia. nel 2019 sono stafe. entoatiive
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Crowdeuppceing: sessouizato per roget

Crowdfunding: panoramica delle categorie e relative prestazioni

r contogeadtasin st oma
ey c."mmg ot supporo so





image18.jpeg
Piattaforme in Svizzera con campagne attive nel 2019 ‘

Crowdinvesting i
Real Esate (mmobilire)
Crawdhouse, Crowdl  oxstane, Imvesters
= Business e Consumer
e Cashare, CrediGale2s, Crowdacash, Lend, Les
Solo Business
Crediworc. unders, Neocred, Swispeers
Solo Consumer
Crediiolo, Splendit
Real Estate.
Cashore. CrediGate24, Swhslending

Invoice R
Trading

[T v.ciy, Crovclly, Funcers, CivenGain, [ boliovo n you, | caro.
Crowddonating you. Lokalnelgen.ch Propefiam, Froextstarter. SIG Impacs
Wemakef, vesweiarm
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Una delle pid grandi piattaforme Crowdfun

piattaforma americana «Kickstartem

KICKSTARTER

Nescita della piattaforma: 2009

Focus:realizazione di progetti creativi, ad es. film, video, prodotti
di design. moda

Progefil finaniafl con suceesso: 194877
Numero fofale di sosfenlor: 19064349
Capltallfinoranvesti: circa 3,5 milordl USD
Quota di successo: 38.36%
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Un esempio di finanziamento della
Crowdfunding Kickstarter

5,530 sostenitorl hanno
confibulto con CHF 427,323
allarealizazione dl questo
progeftos

Video dellidea:
hitps:/fwww.Kickstarter.comjprojects/ss
5698542/ciusty-brush-the-new-way-fo-
clean-0zlang=de.
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Unitd d'apprendimento M 5.2
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Bootstrapping
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Nel modulo «Finanze per imprenditori e
imprendifricin si risponderd essenzialmente a

fre questio

gy

In che modo i fondator
possono fnandere la fase o Gvvio
propra mpresa?

Come possana | fondalor & e fondatrc
Cosiue Ia propra azenda con un
minimo o oo
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Boolstrapping: costruire un‘impresa con le
minori risorse possibili

Bootstrapping (dall'Inglese thoofstiaps): | fermine nasce nel XIX secoloper
Indicare ll tenfativo di sollevare sé stess! firando verso alfo] propr sfival (in Inglese.
‘boofs'), che falvoltasono dotatl d una linguetta [defta “bootsirap'} © un anelio
per facllitarela calzatura. i bootstrapping, percia, & un processoImpossiole
come quello del barone di Minchhausen che flusci ad usclre dalle sabble Mobll
af una palude firandosi per | capell

Bootstrapping di glovani Imprese: & un mefodo per sviuppare un impresa con
fond! proprl ma moltolimitatl.Le Startup che ulllizzano I bootstrapping si
finanziano aftraverso Il cashflow (flusso i cassa) e cercano dl mantenere bass! |
costl,
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Suggerimento #1:
Nella fase iniziale la liquidita & piu
importante della profittabilita!
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Suggerimento #1: ‘

Nella fase iniziale, la liquidita & pit important
della profittabilita!

Secondola teoria, i profitto & la chiave del successo ... Ma le fatture devano
essere pagate In contantl, quind fondatorl e Ie fondatici dovrebbero
concentrarsl anche sullaliquidite

+ Nessuninvestimentolnizae costoso

+ Cleldivenditabrevi

Terminidi pagamento brevi

Ricaviricorenti

Rinunciare alle grand vendie che sl concludonosolo dopo un anno

Esempio dll sogno di aprire il proprio Caffén
- Lainuncia a un arredamento costoso aiuta
preservare la liquidita.
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Suggerimento #2:
accedete rapidamente al mercato!
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Suggerimento #2: accedete rapidamente ‘
al mercato

Quando il prodotto & wabbastanza bucnoy, dovrebbe essere lanciato
sul mercato, La liquidifainizia a fluire solo quando siinizia a vendere:
un prodotto o un servizio.

Chiinizia presto con la venditariconosce qual problemilegatial
prodofto sono importantiper le clientie i clientie di conseguenza
sono da comeggere.

Pensate al principlo della gestione snella (Lean
Startup) e all'approccio del fondatore di Zappos Nick
Swinmurn
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Suggerimento #3:
Understaff, not Oversiuff
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Suggerimento #3: Understaff, not Overstaf ‘

 Molifondatorl & fondatricl assumono personale per atfiviti che nel migliore
del casisi presenteranno soloin fufuro (3 Overstaffing)

 @oofstrappen preferiscono assumere poco persanalerispetto al volume i
lavoro aftuale [ Understafting)

« Un'alternativasono dipendeni che Infziaimente vengonoimpiegaticome
Hibert professionistio dipendentia fempo parziale minimo.

io lavorava soprattutto con pochi

Esempio: mymuesli all
Implegati che preparavanole ordinazion! di Muesll di

persona.
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Suggerimento #4:
Vendete direttamente senza
intermediari!
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Suggerimento #4: vendete direttamente

senza intermediari!

Il numero offimale i ivelldl scamblo fra 1| Bootstrapper 1l cliente &: ZERO
£ chlaro che Inegozl ol detiaglioragglungono molticiientle grossist
garantiscono a distibuzione. ma spesso & anche la possibilta di vendere
direttamente ol cliente & realizzando margini piv elevat,

Esemplo: RatioDrink vende il proprio prodotto direffamente
framite Internet.
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Unita d'apprendimento M 5.3
Conoscenze e strumenti
Fondare con terze parti
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Nel modulo «Finanze per imprenditori e
imprenditricin si risponderda essenzialmente a
re domande:

In o modo or
possor
propra impresa?

2. comeposonc foraaton sle fencc
o costure la propra azenda con un
rinima d riorse?

111111774
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L‘esempio di RatioDrink

7 |
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RatioDrink ufilizza il concetto «fondare con terze partin:
il fondatore ha sviluppato il concetto e coordina tutti i fornitori di
servizi.

it ammis
 pare esiere
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« Come pofreste utiizzare il concetto di (Fondazione con terze partin?
Rifiettetesu qual attivitai formitori i servizi professional potrebbero svolgere
meglio e a costi minorifispetto a voi

Elaborate due proposte concrete indicando quali parti dell'esecuzione
delle prestazioni potrebbero essere assunte dai fomitori di servizi professionali
esterni.

« Apportate futtele modifiche, se del caso, al calcolo dei costi variabil e fiss.
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Unita d'apprendimento M 5.4
Studiio di casi su imprenditori
e imprendiitrici

Esempio di caso «RatioDrinkn
Tema: fondare con terze parti
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Unita d'apprendimento M 5.5
e e strumen
ouzione

Breuk Even Point

Esempi

e di contril

imprenditoriale
ne di contribuzione e
Even Point per e vostre
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Nel modulo «Finanze per imprenditori e
imprenditricin si risponderda essenzialmente a

fre questioni

3.

111111774

In o modo or
possor
propra impresa?

Come possono | fondaior e e fondatici

dirsorset,

S puo ragionevoiments presumere che
Iidea imprendtoriale s sviupperd
Gando via a unmeresa redatza?
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La mia impresa sara mai redditizia?

A questa domanda
o
ome s sviu

n 8 pu rspond

on assolula certezz. Dopo futto, nessunc
21 luluro © copre come s comporteranno clienl @ concorenti 0 sapere
nno | preza dele materie prime, 2cc

Tuttavia, s pus cercare

formulare dele jpotes che siano i possible piausall e, se
pratcabil, verficare cor

Simare i volume del mercato & ka vosia possiie auola al'niemo dello slesso, d soffo
& cifcile, soprattutio se operate i un mercato o
mollodnarmico.

Ui avete poca conoscenza o che &

Inununa prima fase & auind: ol fomavo scoprke  fcavo affenuto con una sngola
unta (snin) del prodotto o del servido vencuto,

Un'impresa scré redcitzia solo se per agni unt venduta fimane Un margine per oprte
parlo dol cosl s & gencrar un profilo

D sequita impererete come fare uest calcal passa per passo.
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Determinare.
it
Aevonte Uni)

Diseguito vengono spiegati passo per passo i calcoli del margine i confribuzione e
del Break-Even Point.

Ogni passolnoe vens presentato uflzzand MyBambooBik. | caicol
cenaglan s rovano nell tasella xcel aysambooke - margine i X |
contibcione o Breck-Eves Pora

Fatete clretaments Implementare ogni passo per e voshe Ides o

tegisare s nell fabolla Excl tiyidea - margine X]

contribuzione e Break-Even Pointn.
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Software:uro i
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Deteminare.
i
Aevonte L)

Esempio Mybamboosice &

Lurita flevante per Deferminale Furitd fiovanie
NyBamoooBks & una por la vosta dos
bicicletfa venduta, imprenditarice.
Qualora aveste dificolia o
deferminare "'untd Hievante,
onlionlalovi con all Grupes ©
aulalevi reciprocamente.
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evove Ui

« In questa fase | costi variabill vengono assegnafi all unita selezionata, | cosfi
variabii [ ucost diretih] sono | costi generati quando un'unita supplementare
viene prodofta e venduta.

 Pensate soprattutto al seguentl slementl:

il per | malerile (malete prim

il o produzone

mmissoni o vendita

Cosf pubbicitar areftamente afiibulbil (ad es. cost per acquiste un nuovo cliente
ramite misure sul socicl medic)
« Costidi venditc dretiomente affioubil (ac es. una consulers

« Costiper giimballagg
« Importante:si fratta sempre di costi che possono essere assegnatidiretiomagte
allunite,




image45.jpeg
Determinare.
Tunta
evante Ui}

Esempio MyBambood

Cost variabill per una bicicieta
Cosli variabil dol molor:
Isic, rrisions, manuEre, wote, 26
Cost varicbil dellavoro .,

o, kocoro ammiishais, ace

Cast veriobil della vendia, vendiia Online

Spasa v e ol lenfeia

donnt per

Cost variabil della verdita, vendita amite negoz
icrgins el nagorionte

Tolale cost variabilincaso di vendita online
Totale cosl vriabil ncaso divendia ramite negori

11050 CHE

983 CHE —
1970 CHE

Leserpio ySamoooBke

st che “ammentore dei

costi variabil dpende dala
candle of vend
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Determinare
Furita
tavane Uy

Registrate nella tabella Excel | costl varlabllply
Importanti per [a vostra unita.

2. Stimate I'ammontare di ogni singolo casto.

3. Incaso i incertezze: fafe delle proposte
concrete su dove offenere sfime piu precise.
figuardo al singollcost

Suggerimento: verficate futte le vostre [potesicon

un esperto/un’esperta o Una persona con buone:

conoscenzedel ramo e adeguate le vosire sfimelin
~ conseguenza.

gy
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Deseminare.

o
evorve L)
La determinazione del prezzo deve essere
considerata da due angoli:
Fnall vl zor il Disponibilita a pagare il
preizo

o oo P dipost @ gt oer| i
g

1ag0Ungare 1
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Determinare.

Ipoizate un prezzo per 11 Vosiro prodotto o servizlo,
Non dimenticate: | prezzo dl venditasl deve situare al ol
sopra del cosflvarablle la categorla dl Inferessafl deve
essere disponibliea pagare Il prezzo richiestol
Suggerimento: orlentatevianche In base ol prezzl
prodoft o serviziche siivolgono a un farge! simile, hanno
Una qualité di pradotio o servizioe unimmagine
comparabil
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Deseminare.
i
Aevanie
i)

« limargine o contribuzione si calcola
soffraendo | costl varlabllidal prezzo
dl venditamediopotizato,

« limargine o confribuzione & Importo
a disposizione, che partecipa
proporzionalmente per ogni unita
venduta alla copertura dei costi fissie
del profitto [premessoche lBreak-
EvenPoint venga superato).

Prezzo di vendita per unita

= Cosfivariabill per unité

= Margine di
confribuzione
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Deseminare.
i
Aevanie
i)

‘e di contribuzione per ogni bicicleMta (vendita-Oniine)

Prez0dh vendita madio pol77aro. 000 CHE
Totole des cost varablivendiia Onlin]. 93 CHr
Margine di confribuzione 2017.CHF

Margine di contribuzione per ogni biclclefta (Vendita Negozi)

Prezzo s venditc medio ol 00 CHE
~Totale deicost varobi (vendi 0 V970 cre

Margine di contribuzione To30.cHE
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Deseminare.
i
Aevanie
i)

——)

Calcolate i margine di confribuzione per il vostro.
prodotto o servizo.

Suggerimento: Se venaete diversiprodoffi/servii
o varianti, svolgete | passidal | ol 4 per |
prodolf/servizio variantipid importantl
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Determinare.

» I cosfifissisono quel costl, che per un periodo contabile definito, imangono
costantl, Indipendentemente dal numero di prodotti o servizlprodotti o vendufl,

» Tipicicosfifissisono:

s sposo axdeidonai (i ol aderce s

o ot i mperiant

N o Costill
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i)

Nt oo f Myt
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Determinare.

——)

1. Registrate nella tabella Excell costifisipil
importanti per | vostr prodotf o serviz

2. stimate 'ammontare di ogni singalo costo.

3. Incasodiincertezze: fate delle proposte
concrefe su dove pofer offenere stime pil
preciseriguardo ai singolicosf
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Determinare.

Calcolate i Break-Even Point per il vosto
prodotio/servizio

Analizzate come il reak-Even Point sl modificase

+ Il prezzo di vendita aumenta o diminuisce.
Le posizioni pi importanti dei costi variabill
aumentanoo diminiscono.

+ I magglorl costl fisslaumentano o diminulscono.
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Le calcolazioni del margine di contribuzione e Break-Even ‘
Point non sono garantzie e non sostituiscono la pianificazione

della liquidita

2.fin0 ol reck-Even Poini azienda si rova nella
20na di perdita (vedi grafico a desira). Questa,
20na deve essere finanziolo.

Fatturato/Costi
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Digressione:
Conoscenze e strumenti
Forme givridiche in Svizzera
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he in Svizzera: basi ‘

« Dallaforma gluridica al un'azienda dipendonol dift ed | dover degll Imprendiforie:
delle Imprendifricl come pure e lororesponsabllia e I'Imposizone fiscale (o
fossazione).

Con la forma gluridical'azienda s definisce verso 'estermo.

Forme giuri

Ogri forma giuridica ha | suol vantaggi e svantaggl

o Laforma gluridica dl un'azienda dovr eventualmente essere adatiata alla cresclta
gellazienda

Modifiche dlla forma gluridica comportano perd sempre costl e fafiche.  quind
Importanterifiettere bene al momento della fondazione sullaforma giuridica piv
adeguata

prima di laforma . Per
esempio pressole camers commercialllocall o consulent

speclalizzati nella fondazione di Imprese. a

I Importante: fondatorl e fondatricl devono farsi consigliare
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Quali domande & ufile porsi per frovare la miglior forma giuridica?

Vogliofondare I'mpresa da solo o assieme ad alire persone?
Quanto capitale costifutivo ho a disposizione per la fondazione?

Quanto sono estese & complesse e formalita previste per la fondazione della
societa?

A quanto ammontanole mie responsabilta?
Quale carico flscale dovrd sopportare?

Quonts impegno sono disposto ad investie per I'amministrazions:
dell'azienda?

A quanto ammontanol costiper la fondazions?
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Societs di persone: | soci garantiscono verso | Societa di capitali: | soci garantiscono verso i

creditort con il proprio capiale creditori solo con il capitale sociale a
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Quali forme givridiche vengono scelte pid spesso? ‘

Lo piscol

o Dita indviduale.

orimar (54

o sagl

(o mtanae ]

(oot ] [ sodoi o)

Rl e s





image65.jpeg
Ditta individuale, Sagl e Societd Anonima a confronto
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Seguito: Difta individuale, Sagl e Societa Anonima a confronto ‘
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Modulo 1: Sviluppare le idee | Modulo 2: Testare le idee e svilupparle ulferiommente
Modlulo 3: Sviluppare il modello i business | Modulo 4: Marketing per imprenditori  imprendit
Modulo 5 Finanze per imprenditori e imprenditrici | Moduio 6: Presentare le idee imprenditorial
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Il modulo «Finanze per imprenditori e

imprenditricin risponderd essenzialmente a
tre domande :

In che modo i fondatori ¢ e fondaici
possono finanilare Ia fase dl avvio della
propria azienda?

Come possono ifondatori @ le fondatric
costuire la propria azienda con un
minimo di isorse?

51pus ragionevelmente presumere che
Iidea Imprendiforiale si svilupperd
dando vita a unimpresa reddtzia?





