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MANUALE
AVVIA LA TUA ATTIVITA’

Traduzione e adattamento all’italiano dei materiali “Manual Jovenes Emprendedores inician su negocio”
dell’Organizzazione Internazionale del Lavoro, OIL (Copyright © Organizzazione Internazionale del Lavoro OIL/Lima 2011)
per I'utilizzo nell’ambito del Progetto RE-LAB: Start up your business. Le pubblicazioni dell’Ufficio Internazionale del
Lavoro godono della protezione dei diritti di autore in virtu del protocollo n® 2 annesso alla Convenzione universale per la
protezione del diritto d’autore. E consentita tuttavia la riproduzione senza autorizzazione di brevi passaggi a condizione che
la fonte sia debitamente menzionata. Ogni richiesta di autorizzazione di riproduzione o di traduzione va indirizzata a
Bureau des publications (Droits et licences), Bureau international du Travail, CH-1211 Geneéve 22, Svizzera. Le richieste
sono sempre gradite.

Nota: L'utilizzo di un linguaggio che non discrimini né sottolinei differenze fra uomini e donne & una delle preoccupazioni
delle nostre organizzazioni. Tuttavia, non esiste un’intesa fra i linguisti sul modo di farlo nella nostra lingua. In questo senso
e al fine di evitare il sovraccarico dal punto di vista grafico che comporterebbe I'uso di o/a in italiano per evidenziare
I'esistenza di entrambi i sessi, in alcuni casi abbiamo optato per I'uso del maschile generico classico, con l'intenzione di
rappresentare sempre uomini e donne ogniqualvolta venga menzionato tale genere.



BENVENUTI, VI PRESENTIAMO IL MANUALE
Awvia la tua Attivita.

Il contenuto del manuale e concepito come una traccia
che puoi seguire, passo dopo passo, per trasformare
la tua idea iniziale in un piano pratico e realista, che
una volta concluso ti permettera di affrontare la sfida
di rendere una realta il tuo lavoro in proprio o la
creazione della tua impresa.

In questo manuale troverai strumenti utili per
sviluppare un piano di marketing, organizzativo, di
risorse umane e un piano finanziario. Essi si integrano
in una sola proposta per dare forma alla tua idea
imprenditoriale.

Troverai anche dei simboli che ti orienteranno nel
compito di avviare la tua attivita:

Esercizi pratici che ti permetteranno di
mettere in pratica ci0 che avrai
imparato.

Esercizi ed esperienze che ti faranno
riflettere e fare confronti con altre
esperienze simili.

Altri dati utili che ti indicheranno
gualcosa di molto importante, che devi
sempre ricordare.

Esercizi di applicazione pratica per la
tua futura attivita.

Infine, troverai dei modelli utili per presentare ed
organizzare tutte le informazioni relative alla tua
proposta imprenditoriale.



Avviare un’
attivita

Avviare un’attivita € una grande sfida e per affrontarla hai bisogno di un piano che ti permetta

di dare forma alla tua idea in modo da poter raggiungere i tuoi obiettivi.

Le ragioni per cui puoi decidere di avviare un’attivita sono molteplici. Forse vuoi essere il capo
di te stesso, non trovi lavoro, conosci il mondo degli affari, ecc. Ognuna di esse € una buona
ragione, ma ricordati che il punto di partenza € la tua motivazione, la tua voglia di fare, di
credere in quello che stai avviando, e la costanza nel lavoro per raggiungere la tua meta.

1.1. COMINCIAMO A FARE IMPRESA
Le aziende di successo si basano su tre pilastri essenziali:

1) L idea
2) L’ imprenditore
3) Il business plan

L’ idea imprenditoriale & una descrizione chiara e concisa

delle operazioni essenziali dell’attivita che si desidera avviare. una buona impresa inizia

con una con una buona

idea.
L'imprenditore € la persona che vuole lavorare
per se stessa, lavorare in proprio o creare la sua
attivita ed entra in quest’ordine di idee: Per essere un imprenditore vincente devi
“ . . OS] . . .
Realizza la tua idea, genera la tua attivita”. essere deciso, avere voglia di fare e superare
gli ostacoli che ti si presentano di fronte.

Il business plan & un documento che descrive

dettagliatamente tutti gli aspetti dell’attivita. Ti :

da la possibilita di elaborare il modo in cui la tua Per avviare un’attivita con sicurezza é
attivita funzionera e di poterlo mettere in pratica J meglio fare affidamento su un business

. plan.
successivamente.



1.2. PERCHE E IMPORTANTE UN BUSINESS PLAN?
0 Permette di dare forma alla tua idea. Per prima cosa la immagini, poi cerchi
informazioni e le dai una forma concreta. In questo modo costruirai
gradualmente una proposta imprenditoriale su base reale.

0 E uno strumento di riflessione. Redigere il tuo business plan permette di valutare
ciascuno dei passi che intraprenderai. In questo processo, troverai molte sorprese
che dovrai analizzare e prenderai delle decisioni per cogliere delle opportunita e/o
ridurre i rischi.

0 Permette dianalizzare la parte finanziaria e operativa, prima di dare I'avvio all’attivita.
In questo modo potrai effettuare gli adeguamenti relativi alle dimensioni dell’azienda
d’accordo con le possibilita concrete del mercato e con la tua disponibilita finanziaria.

OE uno strumento di comunicazione. Potrai comunicare con chiarezza
cosa ti aspetti dalla tua attivita e quali misure intraprenderai per

Il business plan realizzarla nei tempi previsti. Ti da la possibilita di convincere i
ti permette di sapere in possibili soci o gli eventuali investitori.

anticipo se l'idea &

buona oppure no.

OPermette di valutare la realizzabilita dell’idea e ti da la possibilita di
fare affidamento su uno strumento che ti accompagnera durante la
realizzazione dell'impresa .

1.3. PARTI DI UN BUSINESS PLAN
Il business plan € composto dalle seguenti parti:




Avviare =
un’attivita
SINTESI DEL CAPITOLO

In questo capitolo hai imparato che:

0 Le aziende di successo si basano su tre pilastri essenziali:

- Uidea
- U'imprenditore
- Il business plan.

0 Il business plan ti permette disapere:

- Se I'idea imprenditoriale sara realizzabile o no.

- Se vi e domanda per il prodotto o servizio che offrirai

- Se vi sono concorrenti sul mercato e come si comportano
- Se avrai utili oppure no.

0 |business plan hanno la seguente struttura:
- Sommario esecutivo

- Idea imprenditoriale

- Piano di marketing

- Piano operativo dell’attivita

- Piano finanziario

- Piano organizzativo e avviamento dell’attivita




imprenditoriale

Per strutturare I’ idea imprenditoriale che realizzerai, € necessario sapere di che tipo di
attivita ti occuperai. Le attivita si suddividono in:

(o}

Esistono Attivita di servizi che commercializzano anche dei beni. Per esempio: un’officina meccanica
puo anche offrire il servizio di riparazione auto e vendere accessori per veicoli a motore, il che
significa che e anche un’attivita al dettaglio.

Attivita produttive o industriali: Trasformano materie prime per produrre beni. Per
esempio: fabbricanti di laterizi, mobili, abbigliamento, ecc.

Attivita commerciali: Si dedicano alla compravendita di beni. Sono le attivita che
acquistano e vendono merce, possono essere all'ingrosso e al dettaglio.

Attivita commerciale all'ingrosso: Acquista merce dai fabbricanti e la vende ai

dettaglianti. Per esempio: distribuzione di prodotti alimentari, importazione di computer,

ecc.

Attivita commerciale al dettaglio: Acquista merce dai grossisti o dai fabbricanti e la vende ai
consumatori finali. Esempi: ferramenta, enoteche, librerie, ecc.

Attivita di servizi: Forniscono consulenza o manodopera specializzata. Per esempio: officina
meccanica, elettricisti, servizi di pulizia, servizi turistici e di ristorazione.




Esercizio

Segna con una” X” a che tipo di attivita appartiene quanto proposto; poi condividi le
risposte con i tuoi colleghi.

Attivita Attivita ~ Attivitaal  Attivita di

SIELG I I cn: produttiva allingrosso  dettaglio servizi

essere?
Officina di riparazione auto
Negozio di calzature

Importazione di computer per la
distribuzione ai negozi

Consegna pasti a domicilio
Produzione di abbigliamento giovani
Minimarket nel mio quartiere

Commercializzazione di pasticceria a
enoteche di quartiere e bar

Vendita di cibi vegetariani

Produzione di mobili

applica alla tua attivita quello che hai imparato
Spiega che tipo di attivita pensi di avviare:




Esamina la tua idea imprenditoriale
Per descrivere in modo adeguato il prodotto o servizio che offrirai sul mercato, & necessario
rispondere alle seguenti domande:

Vi & domanda sul mercato per il bene o servizio che offrirai?

Che problema risolve il bene o servizio che vuoi offrire?

A quale bisogno specifico del cliente risponde?

Come ti assicurerai che questo prodotto serva per quello che & stato concepito o realizzato?
Quali saranno i servizi associati che integreranno il tuo prodotto?

Per quali categorie di clienti e stato concepito il prodotto?

In che cosa e innovativo il prodotto?

Fino a che punto & unico il prodotto?

Come curerai e proteggerai I'esclusivita del tuo prodotto sul mercato?

O O0OO0O0O0OO0O0O0Oo

Sara anche necessario definire il prezzo che avra il prodotto (vedi il Modulo dei costi), il luogo di
vendita e il modo di arrivare al mercato (promozione, pubblicita).

Per approfondire alcuni aspetti della tua idea imprenditoriale, consulta il tuo manuale “Giovani imprenditori
generano idee imprenditoriali”.

SINTESI DEL CAPITOLO
In questo capitolo hai imparato che:
0 Esistono diversi tipi di attivita:

- Attivita commerciale: All'ingrosso o al dettaglio
- Attivita produttiva o manifattura
- Attivita di Servizi

0 Per sviluppare qualsiasi opportunita imprenditoriale, devi dare una risposta
alle seguenti domande:

- Che prodotti o servizi vendera la tua azienda?
- Chi comprera i prodotti o i servizi?

- Perché compreranno i prodotto o i servizi?

- Come venderai i prodotti o i servizi?



er avere un’azienda di successo, hai bisogno di clienti. | clienti sono tutte le persone che
potrebbero comprare i prodotti o servizi che offri.

Tieni conto che non sei solo sul mercato. Esistono altre aziende che cercano di attirare
I'attenzione dei tuoi potenziali clienti. Queste aziende sono i tuoi concorrenti.

Il primo passo per elaborare il tuo piano & quello di conoscere le caratteristiche dei tuoi clienti e
dei tuoi concorrenti, e sapere in quali condizioni si svolgono le transazioni sul mercato.

Cos’e il mercato?
Il mercato e il luogo dove si realizza la compravendita di un prodotto o di un servizio ad un
determinato prezzo. Questa transazione si puo svolgere in uno spazio fisico o virtuale.

3.1. CONOSCERE | MIEI CLIENTI

| clienti sono le persone pill importanti in un’attivita. Gran parte dei tuoi sforzi deve essere
orientata a soddisfare le necessita, gli interessi e i desideri dei clienti. Per questo devi
offrire la migliore qualita del prodotto o servizio che desiderano, conoscere i prezzi che sono
disposti a pagare e offrire loro un buon trattamento. Questo ti assicura clienti soddisfatti
che torneranno e compreranno altro nella tua azienda.

Avere clienti soddisfatti assicura maggiori vendite e utili.

| clienti comprano prodotti e/o servizi per soddisfare diverse
necessita. Per esempio:

Ricorda che senza clienti non ci

sono vendite; senza vendite

. Yazienda fallira
Biciclette, perché hanno bisogno di trasporto

Abbigliamento, perché hanno bisogno di vestiti.
Cellulari, perché desiderano comunicazione e intrattenimento
Tagli di capelli, perché vogliono vedersi attraenti.

O O OO



Esercizio

Scrivi due ragioni per cui i consumatori comprerebbero i seguenti prodotti e servizi. Per
farlo devi completare le seguenti frasi:
“un consumatore potrebbe acquistare”:

Prodotti e/o servizi Ragioni

Un cappello per il sole

Un portafoglio

Un servizio di riparazione auto
Un’attrezzatura informatica
Scarpe

Un divano

Un panino

Applica alla tua attivita quello che hai imparato
Adesso cerca di rispondere: Quali necessita dei clienti soddisfera la tua attivita?

Se puoi fornire prodotti o servizi che soddisfino le
necessita, gli interessi e i desideri dei tuoi clienti, allora
sei ben avviato sulla strada del successo.

Come conosci i tuoi clienti?
Per conoscere la domanda dei clienti, € necessario rispondere a varie domande:

O Quali sono i diversi tipi di clienti della tua attivita? Prepara un elenco dei prodotti o servizi che
fornirai e scrivi chi sono i clienti. Di se i tuoi potenziali clienti generalmente sono uomini, donne,
bambini o altre aziende. Quanti sono?

Che prodotti o servizi desiderano questi clienti? Qual € la caratteristica principale di ciascun prodotto: le
dimensioni, il colore, la qualita o il prezzo?

Che prezzo sono disposti a pagare i clienti per ciascun prodotto e/o servizio?

Dove si trovano i clienti e dove sono soliti acquistare? Quando comprano?

Con che frequenza e in che quantita acquistano? Una volta I'anno, mensilmente , ogni giorno, ecc.?
La quantita di clienti sta aumentando rispetto ai mesi o agli anni precedenti?

Perché i clienti acquistano determinati prodotti e/o servizi?

La gente sta cercando qualcosa di diverso?

Esistono prodotti o servizi che attualmente non si trovano sul mercato?

o

O O O0OO0OO0OO0Oo



Per trovare le risposte a queste domande devi effettuare un’indagine di

mercato. Essa puo svolgersi in vari modi:
Svolgi un’indagine.

Parla con i tuoi potenziali clienti e chiedigli di rispondere alle domande.
Ascolta le opinioni dei clienti sui tuoi concorrenti. Cosa chiedono i clienti che

la concorrenza non offre?

Chiedi alla gente perché acquistano da un’azienda e non da un’altra. E per il
prezzo, il servizio migliore o perché I'azienda & ubicata in un luogo comodo?

Verifica con i tuoi potenziali fornitori quali merci si vendono rapidamente e

quali no.

Leggi riviste di business e giornali per ottenere informazioni e idee sul

prodotto e/o servizio.

/I clienti compreranno da una
nuova azienda solo se hanno
una buona ragione.

Puo essere un servizio migliore,
prezzi pit bassi, prodotti diversi
o un’ubicazione piti
conveniente

applica alla tua attivita quello che hai imparato
Per ottenere e registrare informazioni sul tuo mercato, puoi utilizzare come guida il seguente

modello che riassume il profilo dei potenziali clienti.

Clienti dell’azienda

Prodotto/servizio

Caratteristiche

Chi saranno i tuoi clienti?

Eta

Sesso

Ubicazione (riferito all'attivita)
Livello delle entrate

Numero di clienti (approssimativo)

Quando compreranno questo prodotto o servizio?

Quanto compreranno i clienti?

Dimensioni future del mercato

Perché i clienti hanno bisogno di questo prodotto o
Servizio?

Gusti e preferenze del cliente
(Segna dettagli come colore, prezzo, grandezza, ecc.)

Descrizione dei clienti

Profilo

Singoli privati ( ) famiglie ( ) aziende ( )

Adulti ( ) persone anziane ( ) adolescenti ( )
Genitori di bambini ( )

Femminile ( ) maschile ( ) entrambi ( )

Elevato ( ) medio ( )basso( )

Giornalmente ( ) settimanalmente ( ) mensilmente ( )
una volta all'anno ( ) stagionalmente ( )

Grandi quantita ( ) piccole quantita ()
un articolo

regolarmente ( )

| clienti aumenteranno () diminuiranno
() Rimarranno uguali in futuro ( )



OO0 000000000000 0O0O0OOo

o
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3.2. CONOSCERE | MIEI CONCORRENTI

| concorrenti sono le altre aziende esistenti sul mercato che forniscono prodotti e/o servizi
uguali o simili ai tuoi.

Prima di analizzare i tuoi eventuali concorrenti, & indispensabile che tu sappia con chi sei in
concorrenza e con chi non lo sei. Conoscerli ti permettera di trovarti in condizioni migliori al
momento di affrontarli. A tale scopo, devi rispondere alle seguenti domande:

Chi sono i tuoi concorrenti?

Quali sono i beni e/o servizi che vendono?

Dove sono?

Quanto vendono all’anno?

Che prezzi praticano?

Che qualita di merci o servizi offrono?

Come promuovono le loro merci o servizi?

Che servizi addizionali offrono?

Che vincoli hanno con i fornitori?

La sede operativa é di proprieta o in affitto? E costoso o a buon mercato?

Hanno infrastrutture moderne?

Hanno personale specializzato, qualificato e ben retribuito?

Fanno pubblicita?

Come distribuiscono i loro prodotti e/o servizi’?

Qual ¢ la loro strategia di Marketing?

Quali sono i punti di forza e di debolezza dei tuoi concorrenti?

Le aziende di successo hanno metodi operativi simili?

Le aziende di successo hanno metodi simili per la fissazione dei prezzi, le vendite, il servizio post
vendita o la produzione?

Qual ¢ la capacita di risposta dei concorrenti di fronte alle richieste dei clienti: tempo, flessibilita
capacita di produzione, servizi complementari?

Quale fra i tuoi concorrenti € il leader del mercato e qual € I'attributo che lo identifica come tale?

10



applica alla tua attivita quello che hai imparato
Per trovare informazioni sui tuoi concorrenti:

0 Individua 3 o pill imprese esistenti che saranno concorrenti della tua attivita.

O Visita le imprese e raccogli le informazioni.

0 Perciascuno di questi concorrenti descrivi brevemente le caratteristiche delineate nella
prima colonna.

Caratteristica del concorrente Concorrente 1 Concorrente 2 Concorrente 3

Nome

Classe di prodotto o servizio

Prezzi

Qualita di beni e servizi

Attrezzature

Personale / retribuzione

Ubicazione

Distribuzione utilizzata

Promozione / pubblicita adoperata
Servizio al cliente (buono, normale, cattivo)

Altro

| principali punti di forza dei miei concorrenti sono:

| principali punti di debolezza dei miei concorrenti sono:

Posso utilizzare queste informazioni per migliorare la mia idea imprenditoriale nel seguente modo:

11



3.3. CONOSCERE LE DIMENSIONI DEL MERCATO

Quando conoscerai i prodotti o i servizi, la qualita e i prezzi che i tuoi clienti desiderano, allora
avrai bisogno di pensare all'area geografica che abbraccerai. Specifica se la tua attivita
soddisfera tutti i clienti:

Della zona dove vivi o di un altra zona della citta.

Della zona dove vivi e delle zone vicine di altri distretti.

Del quartiere dove vivi o di un quartiere specifico della citta.
Di tutta la citta.

Di diverse citta e zone.

O O 00O

Un potenziale cliente é qualcuno
che ha il denaro e l'interesse a
comprare i tuoi prodotti o servizi.

Quando avrai deciso che area geografica
abbraccera la tua attivita, potrai verificare
quanti potenziali clienti esistono in quella
zona.

Per esempio:

Se la tua attivita vendera prodotti come cibi o abbigliamento per soddisfare necessita basilari,
allora tutte le persone all’interno della tua area geografica di proiezione saranno clienti
potenziali.

Se venderai o produrrai articoli di lusso, allora solo un numero ristretto di persone potra
permettersi di pagare i tuoi prodotti o servizi, e saranno all’interno del gruppo di clienti
potenziali.

Fai un’indagine su quante persone vivono nell’area dove stai pensando di avviare la tua attivita
e calcola il loro reddito. Con queste informazioni e con i risultati dell'indagine di mercato, puoi
fare una stima del volume del mercato per i tuoi prodotti o servizi

Quando cominci una nuova attivita, all’inizio Ricorda che sul mercato esistono
avrai solo una piccola parte del mercato, percio concorrenti che hanno gia
dovrai calcolare quanti prodotti o servizi puoi conquistato uno spazio, che puo
davvero vendere, e quanto denaro otterrai essere grande o piccolo. Anche tu
come utile nel corso dei primi mesi. viol avere uno spazio sul mercato

e devi lavorare per conquistartelo.

Le dimensioni del mercato della panetteria La Spiga d’oro

Giovanni e Lucia vogliono aprire una Panetteria, che chiameranno La Spiga d’oro. Per tre mesi hanno fatto pratica in
un grande panificio, hanno un’idea precisa del capitale necessario per mettere su la loro impresa e conoscono da
vicino il lavoro di produzione e vendita del pane. In citta esiste un numero sufficiente di panetterie per soddisfare la
domanda della popolazione, tuttavia nella zona di Cerro Colorado esistono solo piccole panetterie che servono le
1.500 famiglie che abitano nella zona. L’ area & in crescita, con nuove abitazioni e nuovi quartieri che sorgeranno nei

terreni che verranno destinati a scopi abitativi. Si stima che circa 200 famiglie andranno ad abitare in queste nuove Se durante la tua

aree, il che equivale approssimativamente a 800 persone. AR e

L’Istituto Nazionale di Statistica (INEI) afferma che questa zona crescera del 10% nei prossimi 5 anni. Un aumento che non avrai un numero

del 10% significa che pit di 150 nuove famiglie popoleranno la zona ogni anno, raggiungendo le 2.200 famiglie in 5 sufficiente di clienti, dovrai

anni. cambiare la tua idea
imprenditoriale

Loro sanno che ogni famiglia ha bisogno in media di 250 grammi di pane al giorno, in modo che all’inizio dell’attivita
le vendite giornaliere saranno di 400 pezzi e le vendite mensili saranno di 12.000 pezzi.

12



3.4. PREPARARE IL PIANO DI MARKETING

Adesso che hai informazioni reali sui tuoi clienti e sui tuoi concorrenti, sei gia pronto per
preparare il piano di marketing.

Per elaborare questo pano prendi in considerazione le 4 P del marketing.

Prodotto

- Prezzo

& Posto (Punto vendita)
Promozione

PRODOTTO: Prima “P”

Qual & il prodotto o servizio che venderai ai tuoi clienti? Decidi che classe di prodotto o servizio offrirai,
individuando i benefici per il consumatore e le caratteristiche che lo rendono competitivo e innovativo.
Descrivi in modo dettagliato le caratteristiche del prodotto o servizio che offrirai:

Colore, dimensioni, peso, ecc.

Quantita, disponibilita, e varieta del prodotto.

Le caratteristiche dell'imballaggio e dei contenitori.

Servizi supplementari che offrirai: pre-vendita, post-vendita.
Garanzie su manutenzione e scorte che offrirai.

0O O0OO0OO0Oo

Nella tua descrizione, includi qualsiasi altra caratteristica che differenzi il tuo prodotto o servizio
da quelli della concorrenza.

Per esempio, Angelica sta prendendo in considerazione I’idea di metter su un’azienda di
produzione di confetture. Descrive il suo prodotto in questo modo:

osa e sapor!

a Extra apaya-.
nfettettur mbuco e P L4 preparata, con

. Co! \a, sa
prodotto: cia, fragold
Gusti: Ananas: arancid di frutta peruv

’
\a (\dUZ\O‘ e al f utta sana

ttura classicd

N confe
ra & und ttura €
La confettur? E::enuta attraverso 12 €€
to

1o na\\. .
tradizio p edu\CO"ant"

agg\unta |

della

5 essere interds ap

ssa puo
fm“ta ' P‘\ colore della confett
0.
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applica quello che hai imparato alla tua attivita
Per applicare quello che hai imparato al tuo business plan, ti suggeriamo di
compiere i seguenti passi:

0 Fai un elenco dei prodotti, servizi o serie di prodotti che commercializzerai.
Se hai piu di due prodotti, servizi o mix di prodotti, usa un altro formato.

0 Descrivi le caratteristiche di ciascun prodotto, servizio o mix di prodotti.

0 Quando le caratteristiche non coincidono con i tuoi prodotti o servizi, scrivi
N/C (Non Coincide)

Prodotti, servizi o serie di prodotti

Caratteristiche Prodotto 1 Prodotto 2
Descrizione generale
Qualita
Colore
Taglia dimensioni, peso

Imballaggio e contenitore
Distribuzione

Scorte

Riparazioni

Altre Caratteristiche

Descrivi il tuo prodotto 1:

Descrivi il tuo prodotto 2:
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PREZZO: Seconda “P”
Significa Quanto incasserai dai clienti per i tuoi prodotti o servizi. Includi anche gli sconti e le condizioni
di credito che offrirai.

Per avere successo
Per fissare i prezzi devi: devi sapere quanti
o0 Conoscerei tuoi costi. clienti potranno

pagare il tuo prodotto
e quali sono i prezzi
della concorrenza.

0 Sapere quanto sono disposti a pagare i clienti.
o0 Conoscere i prezzi dei tuoi concorrenti.

Il calcolo dei costi si effettuera nel capitolo del piano finanziario, ma in
questa fase verifica quanto sono disposti a pagare i tuoi clienti, oltre al
listino prezzi dei tuoi concorrenti. Poi decidi un prezzo approssimativo.

Esempio:

Lennij sta avviando un’attivita di vendita di magliette sportive Saeta. Vendera ai dettaglianti
della citta , dove sara la distributrice unica di questa marca. Acquistera le magliette sportive
dal fabbricante per € 10,00 ciascuna, il che, unito ai costi di promozione e amministrazione
dara un costo totale di € 13,00 per la sua distributrice.

La concorrenza e forte nel campo dell’abbigliamento sportivo e un prezzo basso e importante
per il cliente. Nella sua indagine di mercato ha riscontrato che i dettaglianti sono alla
continua ricerca di fornitori che offrano i prezzi piu bassi. | Concorrenti principali vendono
I'abbigliamento sportivo con caratteristiche simili a quelle di Saeta fra i € 16 e i € 20, e
offrono sconti per acquisti superiori a quattro dozzine. Poiché Lenni é nuova in questa
attivita, é importante che lei stabilisca buone relazioni con i dettaglianti. Per questo motivo,
all’inizio lei non pensa di offrire sconti per grandi ordinativi, ma piuttosto di praticare prezzi
bassi, anche per i piccoli ordini.

Esercizi

Leggi ciascuno dei casi seguenti e fai un segno sul prezzo che sceglieresti per i prodotti.

1. Sei il proprietario di una libreria con molti concorrenti vicini. |l negozio & ubicato di
fronte all’universita. La qualita dei prodotti che vendi € buona e i prezzi sono alti.
Alcuni clienti hanno chiesto delle penne di qualita migliore, cosi tu comincerai a
vendere una marca di penne a punta tonda e gel, che sono migliori di quelle della
concorrenza. | concorrenti chiedono fra € 1,50 e € 2,00 per le loro penne. Il costo delle
penne che venderai tu & di € 1,80. Che prezzo sceglieresti per le tue penne di alta
qualita?

€140 [ | €200 [ ) €250 [ ]

2. Dirigi un centro pneumatici nella tua zona, e la tua attivita ha una buona ubicazione. A causa del
continuo traffico, gli automobilisti vogliono il servizio di riparazione pneumatici ma non vogliono
pagare molto per questo servizio. Tu sai che nelle aziende concorrenti chiedono fra € 3,00 e € 5,00
per cambio di pneumatico. Il tuo costo per cambio di pneumatico & di € 4,00. Scegli quale sara il
tuo prezzo.

€4,50 D €5.00 D €9,50 D
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3. Hai avviato un ristorante per portare da mangiare in una zona industriale dove i lavoratori
delle fabbriche devono acquistare il pranzo. Non esistono altri ristoranti nella zona, pero
alcuni clienti trovano molto costoso pagare € 6,50 per il menu nel tuo ristorante, percio
stano optando per portarsi il pranzo da casa. Il costo del pranzo portato da casa e di

€5,00. Hai reimpostato la composizione del menu e hai calcolato il costo di € 4,50 per
pasto. Che prezzo chiederesti per il pasto?

€4,50 D €5,50 D €6,50 D

Applica quello che hai imparato alla tua attivita

Adesso utilizza il seguente modello per descrivere i prezzi dei prodotti o servizi che
offrirai nella tua azienda.

0 Annota nella parte superiore del modello tutti i prodotti, servizi o serie di

prodotti che venderai nella tua azienda. Se hai piu di quattro prodotti,
servizi o serie d prodotti, aggiungi altre pagine.

0 Descrivi i dettagli che sono applicabili a ciascun prodotto, servizio o classe di prodotto.
Utilizza le informazioni che gai ottenuto per il profili dei tuoi clienti e concorrenti.
Prodotti, servizi o serie di prodotti
Dettaglio Prodotto 1 Prodotto 2 Prodotto 3 Prodotto 4

Costi stimati per articolo/servizio

Prezzo dei concorrenti: Piu alto
Nella media

Piu basso

Prezzo che chiederai

Motivo del prezzo stabilito

Sconti applicati ai seguenti tipi
di cliente

Motivo degli sconti

Offerte speciali (saldi di fine
mese.ecc.)

Prodotti, servizi o serie di prodotti

16



POSTO (PUNTO VENDITA): TERZA P

Si riferisce al luogo dove sara ubicata la tua attivita. Se avvierai un’attivita commerciale (all’ingrosso o al
dettaglio) o di servizi, I'ubicazione della sede deve essere vicina ai clienti.

Per un produttore, essere vicino ai propri clienti non € in generale I'aspetto pil importante. In questo caso,
una buona ubicazione da la priorita ad altri aspetti, come un facile accesso alla materia prima, il costo
dell’affitto, e le licenze che permettano all’attivita di funzionare.

Per esempio: due soci stanno avviando un negozio di compact disc (CD). Sanno che I'ubicazione é
molto importante, perché gli stessi CD si vendono in molti negozi.

La gente puo acquistare 1 o 2 CD quando fa altri acquisti, e spesso compra seguendo l’istinto del
momento. Percio il negozio deve essere attraente per i clienti ed avere una buona ubicazione.

I locali nelle zone piti importanti dei centri commerciali sono costosi, ma i soci sanno che il successo di
un’attivita dipende da una buona ubicazione, percido prenderanno in affitto un negozio all’‘angolo di
una zona centrale.

i \l'attivita
buona ubicazione ajuta il successo de
o ma io ho sempre voluto st
i assi i cosmeto
do ho sentito del corso di asmsten‘te dr.|°do .
- 8 mesi in diversi posti. In quel pe o
€ i ui
Erale iniziale, che mi & servito per acq

iiscri { all'universita,
scrivessi all’u

i oleva che mil
Mia madre VOIEVe
presentata a Projoven, a
il mio tirocinio e ho lavorato p

i i 000 di capit: '
" ! con una buona ubica

mmerciale. Qua
ancora suffici€
n centro com

llo di affittare un locale

. Sy
i una galleria ¢
o al terzo piano di
no spazio al . o di un oy
# u' loczli con maggiore visibilita, ma o0
- \la sede dove mi trovo adesso-

principali.

I J
|| passo successivo & stato qui

quindi ho affittat
sono trasferita in G
poi mi sono trasferita né

affaccio su una delle zone . .
i i no, e quello
i suo primo anno, b
La mia attivita sta per terminare il tem;‘)) e ) A
i

passo dopo passo. Con {andar del

i fi i lei.

j e mi fido di le |

- perd «deve essere una passio
,

i otete”
Atuttii giovani dico: “Fate impresa s€ P

stefania (22 anni) N
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L’E-COMMERCE: OPPORTUNITA ILLIMITATE

Internet & una delle grandi invenzioni e scoperte degli ultimi decenni. Questo strumento ha
rivoluzionato il mondo e ci apre nuove e infinite possibilita di fare impresa. In questo caso il punto
vendita & il cyberspazio.

Internet ti permette di comunicare in qualsiasi P
d Isiasi | hé dervi Aumenta sempre di piu il numero
momento e da qualsiasi luogo, perché accedervi di persone che accedono ai servizi

e semplice, e puoi connetterti da casa tua, da internet da casa, dal posto di lavoro

una postazione pubblica o dal tuo cellulare . : ~ odal luogo di studio, da postazioni
pubbliche, ecc.

Per via di queste qualita, fare impresa tramite internet € un’opzione interessante. Grazie a Internet, &
possibile entrare nel mondo dell’”e-commerce” dove non esistono frontiere. Puoi avere clienti provenienti
da tutto il mondo e i costi sono relativamente bassi.

Alcuni esperti dicono che “si possono fare affari mentre si dorme”.

Considerando questo contesto, puoi valutare le opzioni per la creazione del tuo spazio web (pagina
web) o per entrare a far parte delle catene di marketing elettronico (negozi virtuali). In entrambi i casi,
hai bisogno di quanto segue:

Definire i prodotti o servizi che commercializzerai.

Definire il mercato verso il quale ti orienterai (estensione nazionale o internazionale)

Verificare i costi e i meccanismi di spedizione dei prodotti e/o servizi, soprattutto se fuori dal paese.
Verificare come funzionano i meccanismi di pagamento e di consegna, e le condizioni di sicurezza
per le transazioni.

©O 00O

Se decidi di organizzare il tuo negozio virtuale dovrai:
0 Assumere un Hosting.

O Progettare una pagina web agile e attraente, che contenga una sezione Domande Frequenti (FAQ),
motori di ricerca, cataloghi per i tuoi prodotti e servizi con informazioni dettagliate. Inoltre devi
includere un modulo di contatto e fornire I'opzione di invio preventivi e quotazioni on line. Non
dimenticarti di riportare le condizioni di vendita e distribuzione dei prodotti, per evitare lamentele e
reclami successivi da parte dei clienti.

O Registrare e posizionare il tuo sito web all’'interno dei principali motori di ricerca e directory, come
0 Google, Yahoo, Altavista, Lycos, Bing, Snap, ecc.

0 Utilizzare i social network pil conosciuti, cosi potrai inviare informazioni riguardanti i tuoi nuovi
prodotti e le nuove promozioni. Inoltre puoi avvalerti delle altre risorse gratuite del web, come i
blog e twitter.

Ricorda che il mercato virtuale & molto competitivo e variabile. Cerca
informazioni sui prezzi e sulle forme di pagamento e di distribuzione
utilizzate dalla concorrenza. In questo modo avrai un punto di

. riferimento per dare inizio con successo a questa forma di commercio
moderna.

18



Affinché la tua attivita abbia successo, consultati con esperti nel campo dell’e-commerce. Puoi
cercare assistenza all'interno dei ministeri, delle camere di commercio, delle ONG e su internet.

Se decidi di avviare un’attivita sui portali specializzati di e-commerce, affiliati a un’azienda di aste
on-line. E un’opzione rapida ed economica che ti permettera di vendere prodotti nuovi o usati,
offrire qualsiasi tipo di servizi e perfino di avere il tuo negozio virtuale (€ conveniente se hai pil di
30 prodotti).

Nel mondo del cyberspazio esistono vari negozi, in base al mercato definito. Puoi associarti a uno
di essi, pero verifica prima quali sono i costi per ogni operazione (commissioni di vendita) e chiedi
se fanno pagare le visite registrate.

Per tutte queste modalita di vendita devi tenere a mente un punto molto importante: come
distribuirai i prodotti? Per esempio, se vendi prodotti di artigianato, oltre a considerare
I'imballaggio, dovrai poter contare sulle aziende o sulle persone che trasporteranno i tuoi
prodotti, e considerare quei costi per fissare il tuo prezzo di vendita.

CANALI DI DISTRIBUZIONE

L'ubicazione del punto vendita si riferisce anche al metodo di distribuzione che i produttori o
i commercianti scelgono per far arrivare i loro prodotti ai consumatori finali.

Per questo motivo, devi analizzare quali saranno i canali di distribuzione che utilizzerai,
percio ti suggeriamo di rispondere alle seguenti domande:

0 \Venderai direttamente ai clienti?
0 Utilizzerai rappresentanti di vendita, agenti o distributori?
0 Come avrai accesso ai tuoi “clienti principali”

| canali di distribuzione variano secondo il tipo di prodotto o servizio offerto, e possono
essere di due tipi:

0 Canali di distribuzione diretti: Vendono direttamente ai clienti. Per esempio, la
panetteria Buen Sabor produce pane che viene venduto direttamente alle famiglie.

Panetteria Famiglie
(produttore) (consumatore finale)

O Canali di distribuzione indiretti: Vendono attraverso intermediari. Per esempio, la
panetteria Tres Sabores produce torte e pasticcini che sono venduti ai negozi del quartiere.

i di i Famiglie
Panetteria Negozi di quartiere

intermediario
(produttore) ( ) (consumatore finale)

Qualunque sia il canale che decidi di utilizzare, non dimenticarti di determinare i costi che
prevede. Ricorda che a volte gli intermediari hanno un grande potere negoziale e lottano per
avere prezzi bassi. Per condurre delle buone trattative, devi aver chiaro quali sono il tuo
prezzo massimo e quello minimo per non uscire perdente da questa transazione.
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applica quello che hai imparato alla tua attivita

E arrivato il momento di applicare la terza “P” - Posto (Punto Vendita) — alla tua
attivita. Per farlo, ti raccomandiamo di:

0 Visitare le aziende della concorrenza e analizzare la loro ubicazione e i loro metodi
di distribuzione.

0 Parlare con i tuoi potenziali clienti e con i fornitori della concorrenza.

0 Ottenere informazioni sui costi di acquisto o di affitto dei locali o dei veicoli, ecc.

0 Decidere quale ubicazione o metodo di distribuzione sara adatto alla tua attivita,

Successivamente compila il seguente modello:

L’azienda sara ubicata a/in:

| motivi della scelta di questa ubicazione sono:

Il metodo di distribuzione che utilizzerd per arrivare ai miei clienti sara:
(segna quello che ha a che fare con la tua idea imprenditoriale).
Vendere direttamente dal mio negozio/fabbrica/magazzino/ufficio/casa
Vendere a dettaglianti/altri negozi
Consegna a domicilio
Vendere a grossisti
Vendere porta a porta/a casa del cliente

Prendere ordinazioni telefoniche

0000000

Altro (descrivilo)

| motivi della scelta di questa forma di distribuzione:
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PROMOZIONE: Quarta “ P”
Promuovere significa informare per attrarre

clienti che acquistino i tuoi prodotti o servizi. Ricorda: nessuno compra
quello che non conosce

Alcuni modi di fare promozione sono:
0 Pubblicita commerciale: tv, poster, opuscoli, volantini, Internet, ecc.
0 Pubblicita gratuita: giornali locali, riviste.
0 Promozione delle vendite: offerte, dimostrazioni, concorsi, scambi, riduzioni temporanee dei
prezzi, presentazioni speciali, consegna gratuita di campioni o campagne pubblicitarie.

Promuovere un prodotto o servizio ha un costo, percio devi definire quali strategie utilizzerai e
tenere conto dei costi all'interno del tuo piano. Devi verificare che tipo di promozione utilizza la
concorrenza e con tutte queste informazioni scegli la forma di promozione che si adatta di piu
alla tua attivita.

Vendere significa convincere i clienti a comprare un prodotto o servizio. Per questo si deve
dimostrare che il prodotto & buono. Inoltre, puoi utilizzare anche altri strumenti di vendita come:

0 Vendita per telefono o vendita per catalogo
0 Telefonare e far visita direttamente al cliente.
0 Attraverso un negozio
0 Partecipando alle fiere locali, nazionali o internazionali
o0 Consegna
O Internet
Per esempio:

Enrico ha terminato il suo corso di “confezionamento calzature” e ha deciso di mettere su una
piccola attivita di produzione di calzature. Lavorera da solo e spera di vendere i suoi prodotti in
due o tre negozi, dove si rechera per fare promozione ai suoi prodotti e consegnera a ciascun
negozio un opuscolo contenente le informazioni sui modelli di scarpe, i prezzi e il suo indirizzo.
Ha anche contattato una pubblicazione diffusa a livello nazionale che ha un supplemento
specializzato in piccole e medie imprese e ha chiesto di fare un’intervista, che sara pubblicata
la domenica successiva.

Esercizi

Suggerisci due forme di promozione per ciascuna delle seguenti attivita e indica le ragioni della tua
proposta.

o & afeieiie Metodi di promozione Motivi della proposta

Elettricista

Paninoteca

Ferramenta

Lavanderia



applica quello che hai imparato alla tua attivita
Adesso definisci quali saranno le forme di promozione che utilizzerai nella
tua attivita, sviluppando le seguenti attivita:

0 Visita i tuoi concorrenti e renditi conto dei piani di promozione che loro utilizzano.
0 Verifica i costi dei diversi tipi di pubblicita, quali: pubblicita sui giornali,
cartellonistica, poster, listino prezzi, biglietti da visita, opuscoli, pagine web.
0 Compila la tabella qui in basso, elencando i tipi di promozione che
saranno utili per la tua attivita e che sei disposto ad affrontare.

Tipo di pubblicita Descrivi come la utilizzerai Costo

Ricorda: non hai ancora completato il tuo piano di marketing. Mano a mano che vai
. avanti col manuale, completerai le informazioni.
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3.5. FAI UNA STIMA DELLE TUE VENDITE
Quando avrai tutte le informazioni per il tuo piano di marketing, potrai elaborare un piano vendite
per i primi 12 mesi.

Se hai lavorato in un’attivita simile, allora hai gia un’idea di come funziona il mercato e puoi fare una
stima delle tue vendite in modo pil semplice. Se non conosci il mercato relativo alla tua attivita,
allora paragonalo ad attivita simili per poter scoprire quanto vendono i tuoi concorrenti ogni mese.

Pianificare il numero di unita da vendere ti aiutera a:

0 Fissare il tuo obiettivo di vendita. Ricorda che esistono mesi in cui puoi vendere di piu.
O Fissare gli investimenti, specialmente in attrezzature e macchinari.

Quando un’attivita € nuova, in genere le vendite sono piu basse nei primi mesi.
Per esempio, la panetteria La Spiga d’oro stima come domanda massima 32.000 unita
di pane al mese, per il primo anno e ha previsto una crescita minima del 10% per

I’anno successivo.

Poiché i consumatori sono i nuovi abitanti della zona, Mario e Lucia hanno elaborato un
accurato piano vendite per i prossimi dodici mesi.

Il piano vendite della panetteria inizia soltanto con il 40% del mercato stimato. Dopo otto mesi, si
pensa che potra raggiungere il suo obiettivo.
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Mese

Vendite /

Vendite /

Vendite /

Vendite /

Vendite /

unita

unita

unita

unita

unita

Applica quello che hai imparato alla tua attivita
Fai una stima delle vendite mensili che speri di effettuare per ciascun tipo di beni,
prodotti o servizi.

Mese1 Mese 2

Mese 3

Piano vendite

Mese4 Mese5

Mese6 Mese7 Mese8 Mese9 Mesel0 Mesel1l Mese 12
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SINTESI DEL CAPITOLO
In questo capitolo hai imparato che:
0 Per avere successo negli affari hai bisogno di clienti.

0 | potenziali clienti sono tutti quelli che vogliono comprare il tuo prodotto e/o
servizio.

0 Iclienti sono le persone pil importanti in un’attivita.

0 Devi conoscerei tuoi clienti:

- Quali sono i loro gusti e le loro preferenze?

- Dove sono ubicati?

- Quanto possono pagare per i tuoi prodotti e/o servizi?

0 | clienti soddisfatti sono quelli che hanno ottenuto i prodotti e/o servizi che
cercavano, a prezzi adeguati e che hanno ricevuto un ottimo trattamento.

0 Eanche importante conoscere la concorrenza:

- Sapere che prodotti e/o servizi hanno.

- A che prezzi vendono i loro prodotti e/o servizi.

- Come promuovono i loro prodotti e/o servizi uguali o simili ai tuoi.

0 Per gestire un’attivita, € necessario conoscere i tuoi clienti e la tua concorrenza.

0 Il Piano di Marketing € composto da 4 “P”:
- Prodotto

- Prezzo

- Posto (Punto vendita)

- Promozione

0 E necessario prevedere le vendite, questo ti sara utile al momento di prendere
decisioni come I'affitto degli spazi necessari, 'acquisto di macchinari, il numero
di dipendenti su cui conterai, ecc.
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Organizzare

Per far funzionare la tua attivita in modo fluido, efficiente e con successo, essa deve
essere ben organizzata. Questo significa avere un buon processo di produzione del bene
o servizio che venderai e contare sul personale adatto a svolgere il lavoro.

Per questo devi calcolare:
o0 Il personale di cui ha bisogno I'attivita.
0 Lo spazio di cui hai bisogno per gestirla.
0 Le macchine e le attrezzature necessarie.
0 |l flusso dei processi di produzione dei beni e servizi.

4.1. PERSONALE NECESSARIO ALLA MIA ATTIVITA

Le persone che costituiscono le aziende variano a seconda elle dimensioni dell’attivita:
0 Se lavori da solo, & una ditta individuale
o Se lavori con la tua famiglia, & un’azienda a conduzione familiare.
0 Se hai dei lavoratori, & una microimpresa.
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Sono varie le persone che possono essere individuate all’interno della tua attivita:

Proprietario dell’azienda.

Soci dell’azienda.

Lavoratori assunti.

Familiari che lavorano all’interno dell’azienda.
Consulenti esterni.

Fornitori.

Clienti.

0O O0OO0OO0OO0O0O0

Esaminiamone alcuni:

Il Proprietario dell’azienda
Nella maggior parte delle piccole imprese, il proprietario € anche amministratore.
Deve svolgere molteplici funzioni, fra le quali si evidenziano:

0 Attuare il piano d’azione dell’azienda, assicurandosi che gli obiettivi stabiliti siano
raggiunti.

0 Reclutare, organizzare e motivare i lavoratori affinché si identifichino con gli
obiettivi e i traguardi dell’azienda.

Affinché il proprietario/amministratore possa svolgere una funzione efficiente nella direzione
dell’attivita, dovra valutare obiettivamente dove puo impiegare i suoi sforzi. Deve anche
riconoscere quali compiti non gli sara possibile svolgere, per mancanza di destrezza o di
tempo, e prendere la decisione di delegare tali funzioni.

Individua un’azienda di successo e chiedi ad altri
imprenditori come organizzano la loro azienda e il
loro personale.

Soci dell’azienda
Se decidi di condividere i rischi e i successi che comporta avviare un’attivita con un’altra
persona o con altre persone, esse si definiscono soci.

| soci condividono responsabilita e poteri all'interno dell’azienda, oltre agli obblighi di

gestione. | soci formalizzano i loro contributi e le loro responsabilita nell’atto costitutivo
dell'impresa.

La comunicazione chiara e onesta fra i soci d
un’azienda é importante per il successo della stessa.

Personale che lavora all’interno dell’azienda

Mano a mano che l'impresa cresce, & necessario assumere del personale, le cui funzioni devono

essere chiaramente definite affinché il loro lavoro sia produttivo.

I lavoratori sono un elemento
importantissimo per il successo
di un’azienda
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Applica alla tua attivita quello che hai imparato
Completa la tabella del personale di cui avra bisogno la tua azienda.

0 Descrivi nella prima colonna i compiti di ciascuna delle persone che lavoreranno in
azienda, otre alle loro capacita ed esperienze. Aggiungi all’elenco qualsiasi altra
posizione che non sia stata considerata.

Decidi se hai il tempo e le competenze necessari a svolgere tu stesso ciascuno di questi lavori.
Se non hai tempo ed esperienza, avrai bisogno di assumere qualcuno per svolgere questo lavoro.
Definisci il numero minimo totale di dipendenti che avra la tua azienda.

Decidi se avrai soci, se darai lavoro ai tuoi familiari e chi saranno i tuoi consulenti.

O 00O

Direttore generale D No C]
Contabile si (] No[ ]
Responsabile acquisti di prodotti, 3

materie prime, servizi Sl D No D
Supervisore alla produzione / Si No
servizi D D
Produzione Si No
(specificare per processi) D D
Venditore si (] N[ )
Responsabile controllo magazzino si(] No[ ]
Responsabile manutenzione Si D No [3
Addetto al reparto Si D No D
Altri lavori (specificare) si (] No [ ]
Numero totale di dipendenti Si D No D
La mia azienda avra soci.

Nomi e cognomi:

Assumero lavoratori.
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4.2. STRUTTURA ORGANIZZATIVA

L’ organizzazione di un’azienda si basa sugli obiettivi che essa si propone di raggiungere come
impresa. L'elaborazione della struttura organizzativa deve essere in armonia con larealta e conle
dimensioni dell’azienda. In un’azienda in cui il proprietario fa da direttore e ha pochi dipendenti,
I'organizzazione pud essere molto semplice. In una struttura semplice, tutto il personale
risponde direttamene al proprietario.

Proprietario

Lavoratore 1 Lavoratore 2 Lavoratore 3

Esistono aziende pil grandi e complesse che si organizzano per aree a seconda della specializzazione.

Per esempio, un’azienda di produzione di magliette ha organizzato le sue aree di lavoro prendendo in
considerazione le seguenti funzioni.

Area di produzione:
Posizioni o incarichi Funzioni

ORicevere i tessuti e immagazzinarli

Responsabile oControllare che la tela rispetti le condizioni tecniche
rifornimento e magazzino ospecificate nella richiesta.
di prodotti esauriti oConsegnare i materiali per la produzione.

ORicevere i prodotti finali per I'imballaggio.
Responsabile disegno e o Verificare i pezzi di tela in funzione del disegno.
taglio o Realizzare i tagli.

o0 Organizzare i tagli in pacchi da 30 unita.
Responsabile operazioni e o Ordinare la linea di produzione secondo la sequenza
controllo qualita di operazione.

o Destinare il personale di ciascuna operazione.
o Controllare la qualita dei prodotti o servizi.

o Cucire i pezzi stabiliti.

Operal o Effettuare operazioni di rifinitura.

29



Area amministrativa:

Area vendite, si incarica di:

Tutto questo porta a una struttura organizzativa come quella che viene mostrata qui di seguito:

-

-=-h




) Applica quello che hai imparato alla tua attivita
% adesso, disegna la struttura dell’ organizzazione della tua attivita.

O Elenca le diverse aree (per esempio: amministrazione, produzione, vendite)
che avra la tua azienda.
0 Segnala il numero di addetti in ciascun’area.
o0 Disegna un diagramma che mostri la struttura dell’ organizzazione della tua attivita.

0 Assicurati che tutto il personale della tua impresa appaia in questa struttura.

La struttura della mia attivita sara la seguente (rappresentala graficamente con un
organigramma):
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4.3.DISEGNARE | PROCESSI DI PRODUZIONE

Disegnare il processo di produzione del bene o servizio che offrirai & un passo molto
importante che ti aiutera a ordinare le risorse, la tecnologia e la manodopera. Devi
elaborare un flusso semplice dove poter identificare i diversi processi e le sequenze di
produzione.

Vediamo I'esempio della panetteria La Spiga d’oro:

No.

Processo

Descrizione del processo

Pesatura degli ingredienti. A seconda della quantita di produzione del pane si
procede al calcolo degli ingredienti necessari.

Miscelatura. In questa fase si utilizza la macchina impastatrice, dove bisognera
mettere, oltre alla farina, 'acqua, il lievito e gli altri ingredienti necessari per dare il
sapore desiderato al pane.

L'obiettivo della miscelatura € lo sviluppo del glutine ('impasto uniforme).

Riposo. Dopo la miscelatura, impasto € messo in un recipiente a riposare. Qui Si
verifica la prima lievitazione. Questa fase deve svolgersi in un ambiente umido o a
temperatura ambiente, a seconda della velocita del processo.

Durante il riposo l'impasto si gonfia e si pud modellare. La qualita del pane
dipendera da questa prima lievitazione.

Laminatura. Al fine di distribuire in modo omogeneo le grandi bolle di gas
accumulatesi in tutto limpasto, quest'ultimo viene fatto passare attraverso una
coppia di rulli che girano in direzioni opposte..

Modellazione. Dopo aver diviso e pesato limpasto, i pezzi sono arrotondati 0
modellati al fine di eliminare le sacche daria e far si che limpasto abbia una
superficie liscia.

Lievitazione. La lievitazione ha un doppio scopo: Iimpasto si espande e inizia il
processo di formazione di bolle d’aria in modo uniforme. La superficie dellimpasto
torna ad essere liscia e morbida. La lievitazione dura da 15 a 20 minuti.
Dopodiché si passa alla modellazione dei prodotti, dando a questi ultimi la forma
desiderata.

Cottura in forno. Durante il processo di cottura in forno, I'impasto crudo
diventa un prodotto digeribile e dal buon sapore. Si formano dei gas e si
espandono, si forma la crosta e la superficie prende il colore
caratteristico del pane. Durante la cottura in forno il contenuto d’acqua Si
riduce, a causa dell'evaporazione, e si verificano svariati effetti chimici che danno
sapore e consistenza al prodotto. La temperatura del forno deve essere fra i 220°
e i 240° e il tempo di cottura in forno dev'essere fra i 18 e i 22 minuti.

Stoccaggio. Si toglie il pane dal forno e si mette negli scaffali a raffreddare per
poi essere portato nella zona di distribuzione e vendita.
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® ] Applica alla tua attivita quello che hai imparato
" Disegna il processo di produzione del bene o servizio che pensi di offrire.




4.4. ATTREZZATURE E STRUMENTI NECESSARI

Le attrezzature, il personale e gli strumenti che un’azienda utilizza, insieme al
piano vendite, determina le dimensioni dell’attivita. Un’altra definizione & quella
di capacita installata.

Se la tua attivita sara legata alla produzione di articoli di abbigliamento, mobili, prodotti
alimentari o di metallo, allora devi decidere per prima cosa che tecnologia utilizzerai e poi
selezionare le macchine e le attrezzature adatte alla produzione degli stessi.

Se la tua azienda si occupa di commercio o di servizi, dovrai anche determinare che tipo di
attrezzature e strumenti sono essenziali affinché tu possa far funzionare la tua attivita.

Se awvii un’attivita di produzione, valuta di che tipo di macchinari avrai bisogno.
L’acquisto di macchinari é giustificato solo se ritieni che il tuo volume di produzione
sara elevato.

Per esempio, per avviare la panetteria la Spiga d’oro, & stato stilato un elenco di tutte le
attrezzature necessarie

Tipo di attrezzatura Specifica Connessione di energia Prezzo €
Produzione

1 forno elettrico 500 unita/ora

10 piastre 3,5 kW 4.000
1 macchina impastatrice 20 kglora 0,5 kw 2.500
1 macchina separatrice 500 unita/hora 0,5 kw 700
1 bilancia Fino a 50 kg 0,5 kW 50
3 tavoli da lavoro 1 x 1,5 superficie di marmo 450
Recipienti vari 80
Utensili a mano 20

Sala di stoccaggio
4 mensole 2x1,80x0,5m 300
Sala vendite
1 bancone 2x0,9x0,6 200
2 mensole 1x1,5%0,3 m 150
1 registratore di cassa 1x150x05m 250
Ufficio
1 scrivania Di seconda mano
3 sedie Di seconda mano 100
1 schedario Di seconda mano
Investimento 8.800

totale
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Applica alla tua attivita quello che hai imparato
( ) Completa I'elenco delle attrezzature di cui avresti bisogno secondo i requisiti della tua
attivita, prendendo in considerazione i seguenti suggerimenti:

0 Aggiungi le specifiche tecniche in modo da poter verificare che le capacita delle
macchine siano in linea con il programma di produzione.

0 Le connessioni di energia ti aiutano a determinare quali devono essere le
dimensioni della fornitura di energia elettrica principale.

0 E necessario considerare i costi delle attrezzature che utilizzerai per calcolare il
tuo investimento e le tue necessita finanziarie, percio dovrai quotare i relativi
prezzi.

0 E necessario conoscere il costo di qualsiasi adeguamento che dovrai effettuare
sulle attrezzature, sui macchinari o sulle istallazioni se nella tua azienda ci
dovessero essere lavoratori con disabilita fisiche.

0 Analizza e stabilisci le priorita riguardo alle attrezzature o agli strumenti essenziali
con cui potresti avviare la tua attivita. Indicale con una “x” nell’ultima colonna.

REQUISITI PER LE ATTREZZATURE

Connessione

. X Prezzo € Priorita
di energia

Tipo di attrezzatura Specifica

Investimento totale
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4.5. DISTRIBUIRE LO SPAZIO ALL’'INTERNO DELLA MIA ATTIVITA

Determinazione dello spazio

Lo spazio necessario sara determinato a seconda del tipo e delle dimensioni dell’attivita
che vuoi avviare. E anche in relazione con il piano vendite e le possibilita di acquistare o
affittare un terreno o un locale per far funzionare |'attivita.

Per un’azienda commerciale al dettaglio si devono calcolare gli spazi per:

Esporre gli articoli all'interno del negozio.
Assistere i clienti all'interno del negozio.
Immagazzinare la merce e gli articoli.
I’'Ufficio e gli altri impianti.

O O 0O

Un’azienda commerciale all’ingrosso richiede meno spazio per la sala di esposizione, e di
maggior spazio per la zona magazzino merci.

In un’azienda di servizi, dipendera dal tipo di servizio offerto. Per esempio un’officina di
riparazione auto richiede uno spazio aperto per |'officina e un piccolo spazio per I'ufficio.

Per un’attivita d produzione, le dimensioni dello spazio dipendono dal tipo di articoli
fabbricati. Un’impresa di confezioni richiede spazi diversi rispetto a un laboratorio di
oreficeria. Le dimensioni sono condizionate dal volume di produzione e dalla tecnologia
da utilizzare.

Se vorrai avviare un’attivita di produzione, é consigliabile visitare altre attivita

simili. Osserva i macchinari e le attrezzature installate e lo spazio che occupano.

Disegno e distribuzione degli impianti

La distribuzione degli impianti ha a che vedere con I'adattamento e I'ordine di ciascuno dei
processi produttivi di beni o servizi. Quest’ordine si stabilisce per poter lavorare in modo
piu efficiente. Una buona distribuzione ti aiutera a minimizzare i costi di trasporto, di
entrata e di uscita dei prodotti, inoltre crea un ambiente di lavoro gradevole.

Per la progettazione della distribuzione dello spazio devi prendere in considerazione il
numero delle macchine, gli ambienti di lavoro, il numero dei lavoratori e la quantita di
materiali.

Un ambiente ben condizionato permette al lavoro di fluire in
modo ordinato, e di ottimizzare le risorse impiegate.
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| Bagno s

Produzione 30 m2
Sala di stoccaggio 6 m2
. Sala espositiva 15m2
Ufficio 6 m2
Servizi igienici 6 m2

Forno Spazio totale 63 m2
Sala espositiva ¥

‘ Parla con degli esperti per farti consigliare su come
insediare la tua attivita.
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applica alla tua attivita quello che hai imparato
fai una rappresentazione grafica semplice di come sara distribuito lo spazio nella tua
azienda. Prendi in considerazione :

0 Dove metterai i mobili e le macchine. Calcola lo spazio necessario.
0 Indica lo spazio per ciascuna attrezzatura e lo spazio necessario
per la persona che gestira queste attrezzature.

o Utilizzauna scalada 1 a5 (la maggior parte delle planimetrie delle
case sono effettuate in questa scala) .

4.6. MATERIE PRIME E MATERIALI PER LA PRODUZIONE

Per poter funzionare, le imprese richiedono materie prime e materiali.

| principali materiali per le attivita commerciali all’ingrosso e al dettaglio son gli articoli che si
comprano e si vendono. Si considerano materiali anche elementi come |’elettricita per I'illuminazione,
I’acqua per lavare e pulire, la carta per lettere, ordini e fatture, ecc.

Le ditte di riparazione e i produttori hanno bisogno di materie prime quali legno, metallo, stoffa o filo;
inoltre, hanno bisogno di parti o accessori di fabbricazione. Per esempio, viti, dadi, chiodi, o spilli, aghi
e bottoni, o altro materiale come elettrodi di saldatura, colla e vernice. | produttori e fornitori di
servizi utilizzano anche elettricita per 'illuminazione, acqua per lavare e pulire, cancelleria e altri
articoli.
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Le materie prime e i materiali hanno un costo considerevole nel tuo
business plan. Devi calcolare di quante materie prime avrai bisogno e i
costi che comporta.

Per esempio la panetteria la Spiga d’oro, ha stilato un piano per calcolare tutti i materiali
che sono necessari per aviare il processo di produzione.

Materie prime e materiali secondo le vendite o piano di produzione

Gen. Feb.  Mar  Apr Mag. Giu. Lug. Ago. Set. Ot Nov.  Dic. Totale anno
Produzione/vendite 12000 14000 18000 21000 24000 27000 30000 32000 32000 32000 32000 32000 306,500

(unita di pane)

Concetto Prezzolunit. Quantita di materie prime e materiali

Farina €25/ka. 211 36 406 474 541 609 676 722 722 722 2 122 6.903
Zucchero £25/kg 5 6 8 9 n 12 14 14 14 14 14 14 135
Grasso €5/ kg. 3 3 4 5 5 6 7 7 7 7 7 7 68
Lievito €10/ ka. 4 5 7 8 9 10 u 12 2 12 12 12 14
Sale €1.2/kg. 4 5 7 8 9 10 u 12 2 12 12 12 14
Additivi €3/kg. 8 9 12 13 15 17 19 21 21 2 21 2l 198
Buste di plastica €10/ mil. 2 2 3 4 4 5 5 5 5 5 5 5 50
Acqua/ scarichi €313/ m3 8 8 8 10 10 10 10 10 10 10 10 10 14
Energia elettrica 0.4/ kw 100 n3 125 150 175 175 175 175 175 188 200 213 1,964

applica alla tua attivita quello che hai imparato
Quantifica tutti i materiali di produzione di cui avra bisogno la tua attivita.

O Studia i prezzi dei materiali. Verifica dove puoi ottenere i prezzi piu bassi
per prodotti di buona qualita.

0 Successivamente, completa il seguente modello utilizzando il miglior
prezzo che potrai trovare e la quantita che ti sara necessaria secondo il
piano vendite o il piano di produzione,

Materie prime e materiali secondo le vendite o il piano di produzione

Mesel Mese2 Mesed Mesed Mese5 Mese6 Mese7 Mese8 Mese9 Mesel0 Mesell Mese 12 Totale anno
Produzione/vendite

Concetto Prezzo/unit. Quantita di materie prime e materiali
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SINTESI DEL CAPITOLO
In questo capitolo hai imparato che:
0 E necessario organizzare le risorse della tua futura azienda.
0 Le dimensioni dell’azienda determineranno quale sara il personale necessario.

O Laselezione dei lavoratori & un compito che comporta:

- La preparazione di un elenco di tutti i compiti che dovranno essere svolti
all’interno dell’azienda

- LU'individuazione del livello di competenze necessario per ciascun lavoratore
- La decisione su quali compiti puoi assumerti e quali dovrai delegare ad altri

0 E necessario contare su una struttura organizzativa che mostri
come funzionera 'azienda. In genere si utilizza un organigramma.

O Per organizzare il processo di produzione di un prodotto e/o servizio
si devono prendere in considerazione:
- Il tipo di tecnologia da utilizzare.
- Le macchine e le attrezzature che comprerai.
- Lo spazio necessario per il negozio, |'ufficio, il magazzino, ecc.
- Prevedere il volume di produzione o commercializzazione di beni e/o servizi
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Calcolare i costi

e organizzare il .
piano di finanziamento

5.1. SOSTENERE | COSTI DEI TUOI PRODOTTI O SERVIZI
Tutte le attivita hanno dei costi. Essi sono costituiti dalla quantita di denaro che utilizzi per produrre
e vendere i prodotti e/o i servizi. Conoscere il costo dei tuoi prodotti/servizi ti aiuta a :

Fissare i prezzi.

Ridurre e controllare i costi.

Prendere decisioni migliorinella gestione della tua attivita.
Pianificare il futuro.

Come proprietario di un’azienda, devi conoscere nei dettagli i
costi dei tuoi prodotti o servizi per poter determinare i prezzi e
capire se la tua attivita é realizzabile.

| costi si calcolano secondo il tipo di attivita che svolgerai, pero, in generale, si possono
raggruppare in:

(o} Costi di investimento: si sostengono prima di avviare Iattivita.

0 Costi di produzione: personale, materie prime e materiali.

o Costi di vendita e amministrativi: personale, affitto, spese di ufficio, ecc.
(o] Costo del capitale e ammortamento.
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Se li riflettessimo nel corso del tempo, essi sarebbero:

Prima di avviare il progetto Dopo aver iniziato il progetto
< a
Oo
Q-
=
Costi di investimento Costi di produzione

Costi di vendita e amministrativi
Costo del capitale e ammortamento

Tutti questi costi si possono anche classificare come:

Costi fissi
Costi variabili

Per lo sviluppo dei costi inizieremo con:
5. 2. COSTI DI INVESTIMENTO

Sono tutti quegli esborsi di denaro che devi effettuare per avviare I’attivita, vengono anche chiamati
captale iniziale, e possono essere :

Investimenti iniziali Capitale circolante Costi di
(pagamenti pre- 4 (pagamenti = investimento
operativi) operativi iniziali) (capitale iniziale)

Fare una stima del capitale iniziale per I'attivita

Sapere di quanto denaro avrai bisogno per aprire un’attivita € essenziale per un
imprenditore, per valutare se il capitale a disposizione sia sufficiente o se sia necessario
ricorrere a un prestito o avere accesso al credito per finanziare i costi di installazione
dell’attivita stessa.

Prima di poter avviare la tua attivita, avrai bisogno di denaro per pagamenti vari. Per
esempio le licenze di esercizio, i macchinari, la caparra per I'affitto, le materie prime e i
materiali per i primi mesi di produzione, ecc. Questo denaro & noto come investimento o
capitale iniziale. Questo capitale iniziale ti permettera di sostenere i costi, mentre si
generano le entrate provenienti dalle vendite dei prodotti e/o servizi.

Calcolare nei dettagli le
tue spese ti permettera di

L'esperienza di chi ha avviato un’impresa ci dice che bisogna essere
preparati a non avere utili nel corso dei primi mesi, e si deve anche
mettere in conto di lavorare in perdita. In questo periodo iniziale avrai sapere di quanto denaro
bisogno di denaro per pagare spese quali I’affitto, I'energia elettrica, hai bisogno per avviare la
gli stipendi e i materiali. tua attivita.
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Di quanto denaro avrai bisogno per avviare la tua attivita?
Tutto dipende dal tipo di attivita che stai avviando. In ogni caso devi considerare due tipi di
pagamenti:

e Investimenti iniziali: Pagamenti pre-operativi
e C(Capitale circolante: Pagamenti operativi iniziali

Investimenti iniziali
Questi investimenti iniziali, chiamati anche pagamenti pre-operativi, sono gli importi che

dovrai pagare prima che I'azienda possa iniziare le sue attivita.

Queste spese comprendono : pagamento di locali, mobili e attrezzature, macchinari, permessi
operativi, atto costitutivo, costi di connessione elettrica, servizi telefonici ecc.

Esaminiamo il seguente esempio: per avviare un bar-ristorante, Maria ha fatto una stima
dell’investimento iniziale richiesto, che e di € 6.808, cosi distribuito:

Investimenti iniziali (Pagamenti pre-operativi)

Investimenti Quantita Prezzo unitario Costo totale
Cucina industriale 1 600 600
Frigorifero da 4,6 metri 1 1.222 1.200
Frullatore 1 150 150
Congelatore 1 1.200 1.200
Pentola industriale 1 150 150
Tavolo da lavoro 1 200 200
Cappa aspirante 1 600 600
Bilancia 1 150 150
Scodelle 3 20 60
Taglieri 2 15 30
Spatole 2 10 20
Mestoli 1 10 10
Set di coltelli 1 60 60
Set di coperti 2 dozz 20 40
Tovaglie 10 30 300
Tavoli con sedie 7 200 1.400
Licenza di esercizio e pratiche fiscali 1 250 250
Pagamento protezione civile 1 88 88
Armadietto dei medicinali 1 50 50
Estintori 1 100 100
Pubblicita 1 150 150
Totale investimenti 6.808
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Vediamo ora I'esempio della panetteria La Spiga d’Oro
0 Giovanni e Lucia hanno calcolato i loro costi di investimento in macchinari e
attrezzature per un importo di € 8.800 (v. Capitolo relativo all’organizzazione

dell’attivita).

0 Adesso calcolano i loro costi di installazione.

Licenza di esercizio 150
Tessera sanitaria 50
Permessi per la pubblicita 50
Analisi di laboratorio 20
Bollettario per buoni e/o fatture 30
Estintore 100
Armadietto dei medicinali 30
Totale 430
0 |l totale dei costi di investimento della panetteria La Spiga d’oro é:
Macchinari e attrezzature 7.500
Attrezzi, 100
Mobili e utensili 1.200
Costi di installazione 430

Totale 9.230



Capitale circolante: Pagamenti operativi iniziali

Il Capitale circolante & quello richiesto perché I'attivita inizi a funzionare nei primi mesi. Bisogna avere
denaro sufficiente per sostenere questi i costi fino a che non si riesca a finanziarli con le entrate
provenienti dalle vendite.

L'ammontare del capitale circolante dipende dal tipo di attivita. Un dettagliante con uno stock limitato
non ha bisogno di un gran capitale circolante. Un industriale, in genere, necessita di un capitale molto
piu consistente, perché i costi di produzione devono essere sostenuti per molti mesi prima che arrivi il
denaro proveniente dalle vendite.

Esaminiamo le spese di gestione che un giovane imprenditore ha calcolato di dover sostenere per aprire
un’enoteca in una zona commerciale frequentata. Per i primi quattro mesi di attivita, ha calcolato di
dover avere un capitale di € 3.500.

Pagamenti per la gestione iniziale

Investimenti Pagamento mensile stimato (€) Media per i primi 4 mesi (€)
Affitto dei locali per I'attivita 125 500
Acquisto scorte 150 600
Assicurazioni 10 40
Energia Elettrica 30 120
Telefono 40 160
Avrticoli per ufficio 10 40
Pubblicita e promozione 10 40
Salario del personale (proprietario) 500 2.000
Totale 875 3.500

Vediamo I'esempio della panetteria La Spiga d’oro, che avra una vendita rapida di prodotti. In
genere il pane si vende e si paga lo stesso giorno in cui viene prodotto. Per assicurare il buon
funzionamento dell’attivita, Giovanni e Lucia hanno calcolato il loro capitale circolante per un
mese, che arriva a un importo di € 3.290.

Previsione per il primo mese di funzionamento

Capitale circolante Pagamento primo mese
Materie prime e materiali 860
Manodopera 1.700
Costi amministrativi 280
Spese di vendita 450
Totale 3.290
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Applica alla tua attivita quello che hai imparato

E arrivato il momento di calcolare il capitale iniziale di cui hai bisogno per la tua attivita.

1. Prepara un elenco di tutti i pagamenti pre-operativi che prevedi di effettuare. Parla
con qualcuno che abbia un’attivita simile alla tua. Questo ti aiutera a calcolare le

spese con maggiore esattezza.
2. Se acquisti un terreno o un locale commerciale, dovrai considerare anche

guesto acquisto in questa fase.
3. Prepara un elenco con la quotazione delle diverse attrezzature e strumenti che

utilizzerai nella tua attivita.
4. Prepara un elenco di prezzi e quantita delle materie prime e dei materiali di cui

avrai bisogno per avviare la tua attivita. Queste informazioni le avrai quando
svilupperai i costi di produzione di un bene o servizio.
5. Quando avrai queste informazioni dovrai inserirle nella tabella seguente:

Investimenti iniziali

gquantita Prezzo unitario / Totale

Area
stimato mensile

Macchinari e/o attrezzature

Strumenti

Mobili e utensili

Altri investimenti

Totale investimenti iniziali (Pagamenti-preoperativi)

Capitale circolante

Totale costi di investimento
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5. 3 COSTI DI PRODUZIONE DI UN BENE O DI UN SERVIZIO

| costi di produzione sono quelli direttamente vincolati alla produzione di un bene o di un servizio e
sono formati da:

Costi di materie prime e materiali
Per quest’area devi calcolare tutti i costi che saranno necessari per produrre un bene o un servizio.

Se stai per avviare un’attivita commerciale al dettaglio o all’ingrosso, prendi in considerazione come parte
dei tuoi costi:
O Tutti gli articoli che venderai.

Se la tua € un’azienda di servizi, i tuoi costi comprenderanno:
O Tutte le risorse necessari.

Se la tua e un’azienda di produzione, dovrai considerare:
0 Tutte le materie prime, per esempio: legno, barre di metallo, lana, tela, cuoio e pelle, plastica, viti,
dadi, bulloni, pezzi di ricambio, ecc.

0 Materiali necessari: adesivi, elettrodi e gas per saldatura.

Costi del personale
Per calcolare il costo del personale & necessario stabilire quante persone lavoreranno all’interno
dell’azienda, se saranno a tempo pieno o part-time, e decidere quale sara la modalita di pagamento.

Se lavorerai nella tua azienda, devi includere il
pagamento della tua retribuzione e di quella dei tuoi
lavoratori.

Per esempio, la panetteria La Spiga d’oro avra 3 persone assunte alle quali & stata assegnata una
funzione specifica e si € quindi proceduto a calcolarne la retribuzione.

1 Maestro panettiere Capol/proprietario 900 10.800

1 Fornaio (part-time) Lavoratore qualificato 400 4.800

1 Aiutante (part-time) Lavoratore semi-qualificato 400 4.800
1.700 20.400

Se assumi personale a tempo indeterminato, dovrai rispettare i tuoi
obblighi come datore di lavoro. Ti raccomandiamo di chiedere una
consulenza per avvalerti della legge sulla microimprenditoria.
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9 Applica alla tua attivita quello che hai imparato
Adesso calcola i costi del personale per la tua attivita; per farlo devi:

0 Verificare qual ¢ la retribuzione media sul mercato per il personale di cui hai bisogno
per la produzione del bene o servizio che venderai.

0 Per il personale stipendiato, occorre includere in busta paga tutti i costi sociali relativi alla
retribuzione, quali assicurazione sanitaria, contributi a fondi pensionistici ecc.

0 Calcolare i costi mensili, annuali e i costi totali.

Totale

— _J

Ricapitolando, per calcolare i tuoi costi di produzione devi tenere conto di quanto segue:

Materie prime e

o Manodopera =
materiali + P

Per esempio, la panetteria La Spiga d’oro, ha calcolato i suoi costi di produzione:

0 Costi delle materie prime: le informazioni sono state prese dalla tabella materie prime e
materiali e moltiplicate per il prezzo.

0 Costi del personale: si prende in considerazione solo il personale che sara impegnato nel
processo di produzione.
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Costi (£)

Concetto Gen.  Feb.  Mar.  Apr. Mag.  Giu. Lug.  Ago. Set. Ott. Dic. Costo / anno

Farina 678 790 1015 1.185 1353 1523 1690 1.805 1.805 1.805 1.805 1.805 17.259
Zucchero 13 5 20 23 8 30 35 35 35 35 3B B 339
Strutio 15 5 20 25 %30 35 35 35 35 3% 3% 340
Lievito 40 50 70 80 90 100 110 120 120 120 120 120 1.140
Sale 5 6 8 10 1 1 13 14 14 14 u u 135
Additivi 24 27 36 39 45 51 57 63 63 63 63 63 594
Buste di plastica 20 20 30 40 40 50 50 50 50 50 50 50 500
Fnernia elettrica 40 45 50 60 70 70 70 70 70 75 80 85 785
Acana e scarichi 25 25 - -
_--__-__-------_
Capo panettiere 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 10,800
Assistente panetiere 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800
Assistente panettere 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800
s R
applica alla tua attivita quello che hai imparato
Y Adesso calcola i costi di produzione per la tua azienda, per farlo devi:
§ 1. Esaminare la tua tabella di previsione delle materie prime e materiali.

2.Moltiplicare per il prezzo unitario di ciascuna delle aree considerate.
3.Prevedere il costo del personale che lavorera direttamente alla produzione.

Concetto Gen. Feb. Mar. ~ Apr. Mag  Giu. Lug.  Ago. Set.  Oft. Nov. Dic.  Costo/anno
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5.4 COSTI DI VENDITA E AMMINISTRATIVI

Costi Amministrativi

| costi amministrativi sono quelli che si devono sostenere per amministrare I'attivita, e comprendono la
retribuzione dei proprietari e degli amministratori, le spese d’ufficio in generale (luce, acqua, telefono,
articoli per ufficio) e gli affitti.

Costi di vendita
Sono le spese di commercializzazione, promozione e pubblicita, nonché la retribuzione dei venditori.

Per esempio, la panetteria La Spiga d’oro ha calcolato i suoi costi di vendita e amministrativi per il periodo
del suo business plan.

Concetto Apr. Mag  Giu. Lug. Ago.  Set Dic. ~ Costo/anno

Afito dei locali per [atfvita 200 2.400
Telefono 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 480
Manutenzione 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 240

Articoli per lgiene

Addetto alle consegne 300 3.600

Promozione e pubblicita 150 100 100 350

Adesso puoi calcolare i tuoi costi di vendita e amministrativi:

Costi amministrativi + Costi di vendita =
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‘ 9 Applica alla tua attivita quello che hai imparato
s Adesso calcola i costi di vendita e ammnistrativi della tua attivita. Per farlo devi:

0 Calcolare tutti i costi amministrativi.
0 Calcolare tutti i costi di vendita.

Concetto Mar. Apr. Mag  Giu. Lug. Ago.  Set. Dic.  Costo/anno

5.5 COSTO DEL CAPITALE E AMMORTAMENTO

Il costo del capitale & quello relativo al prestito di denaro, al pagamento degli interessi e delle commissioni
sullo scoperto per un conto corrente. L'ammortamento dei macchinari e delle attrezzature e considerato
come costo relativo alle immobilizzazioni.

Pagamenti relativi
Ammortamento + agament refat =

al debito

Cos’é 'ammortamento?
L'ammortamento é la perdita di valore delle attrezzature ed e considerato come un costo per |'azienda.
Per calcolarlo, dividi il costo totale dell’attrezzatura per il numero di anni che speri di utilizzarla.

In generale, si calcola 'ammortamento soltanto per le attrezzature che:

O Hanno un valore elevato
o Durano piu di un anno
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Esempio: Applichiamo I'ammortamento alla macchina impastatrice della panetteria La Spiga d’oro.
| proprietari hanno calcolato che avra una vita utile di 8 anni.

Calcolo dell’ammortamento annuale Calcolo dell’ammortamento mensile
2.500 313
------------- =€ 313 all'anno s-mmeeem-- =€ 26
anno 12 mesi
8 anni

Macchina impastatrice

Anno di acquisto 2011
Costo di acquisto 2.500
Tempo stimato di vita utile 8 anni
Ammortamento all'anno €313
Ammortamento al mese €26

Per calcolare 'ammortamento nella tua azienda puoi utilizzare i seguenti tassi:

Articolo Anni di utilita Ammortamento annuale in %
Edifici 20 5%

Macchinari 8-10 12,5% - 10%

Veicoli 5 20%

Utensili a mano 3 33,3%

Il panificio La Spiga d’oro ha calcolato 'ammortamento dei suoi investimenti nel seguente
modo:

Macchinari - attrezzature

Forno elettrico (500 pezzi di pane I'ora) 4,000 8 500
Macchina impastatrice 2.500 8 313
Macchina separatrice 700 8 88
Bilancia 50 5 10
Registratore di cassa 250 5 50
Utensil
Recipienti vari 80 3 21
Utensilia mano 20 3 !
Mobili e attrezzi
Tavoli da lavoro 450 3 150
4 mensole 300 5 60
1 bancone 200 5 40
2 mensole 150 5 30
Mobil per ufficio 100 5 20
Totale £ 8.800 1.295

Ammortamento mensile 108




Applica alla tua attivita quello che hai imparato
s Adesso puoi calcolare 'ammortamento annuale delle macchine e delle attrezzature
secondo il periodo di utilizzo stimato.

Investimento Valore Anni di utilizzo Ammortamento annuale
Macchinari - attrezzature

Strumenti

Mobili per ufficio

Totale €
Ammortamento mensile

5.6.FONTI DEL CAPITALE INIZIALE

Se hai gia informazioni sul capitale necessario per I'attivita, il passo successivo e quello di decidere come
ottenere questo capitale.

Il capitale dovra coprire:
O | pagamenti che devi effettuare prima di iniziare I'attivita.
o Il denaro per far funzionare la tua azienda finché le entrate non copriranno le spese.

Per finanziare I'attivita puoi:

0 Utilizzare il tuo denaro. Questo tipo di finanziamento e chiamato fondi propri.

0 Chiedere un prestito ad amici e/o familiari.

o Chiedere un prestito a un’istituzione finanziaria.

o0 Donazioni. Potresti presentare il tuo business plan a una gara e ottenere il finanziamento

i io.
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Capitale proprio:
Per decidere quanto denaro puoi destinare alla tua attivita, prima di tutto devi stilare un piano
finanziario con i flussi di cassa personali. Inserirai qui i tuoi risparmi, se li hai.

Esercizio

Elabora il tuo flusso di cassa personale.

Flusso di cassa personale

Denaro attualmente disponibile
Denaro nei prossimi mesi +

Denaro totale disponibile (A+B)
Uscite nei prossimi 5 mesi -

A
B
c
D
E

Capitale o contributo proprio & il denaro che tu metti nella tua attivita. Il capitale proprio si chiama
capitale di rischio, perché tu come proprietario rischi il tuo denaro con 'azienda. Se la tua attivita fallisce,
tu perderai quel denaro. Anche se il patrimonio € un rischio per te, investire il tuo denaro nell’azienda
rende meno rischiosa I'impresa. Questo succede perché il capitale che viene dal tuo patrimonio mettera
meno pressione sull’azienda rispetto al denaro preso in prestito. Vi € meno pressione perché non devi
restituire il denaro o pagare gli interessi a scadenze fisse come devi fare se prendi del denaro in prestito.

Denaro da investire nell'azienda (C-D)

Investire il tuo denaro nella tua attivita € un rischio, ma dimostra che tu credi nella tua stessa idea
imprenditoriale. Se prenderai in prestito del denaro per il capitale iniziale, questo dimostrera ai tuoi
creditori che hai abbastanza fiducia nella tua idea imprenditoriale da rischiare i tuoi stessi risparmi su di
essa. Tutte le istituzioni finanziarie ti chiederanno di investire una parte del tuo denaro nell’attivita.

Qualsiasi sia la forma dell’attivita che avvii, dovrai investire una parte del tuo denaro. Per esempio, una
societa a responsabilita limitata ha un capitale azionario, che ¢ il denaro che proviene dai proprietari. Per
ridurre il rischio nella tua nuova azienda & un bene avere un po’ di denaro da investire come capitale
proprio. Se hai dei risparmi da investire nell’attivita ma esiti ancora a farlo, questo potrebbe essere un
segno dei tuoi dubbi riguardo alla tua idea imprenditoriale. Dovresti tornare indietro e valutare di nuovo
la tua idea imprenditoriale per essere sicuro di crederci davvero abbastanza da rischiare il tuo stesso
denaro nell’attivita.

Se non hai denaro sufficiente da investire nell’attivita, puoi prendere in considerazione l'idea di trovare
uno o piu soci interessati a investire nell’attivita. Un socio magari non lavora nell’azienda ma vuole solo
investire il suo denaro su di essa. Se trovi un socio che vuole investire nell’attivita non dovresti fargliene
possedere piu della meta, perché altrimenti perderesti il diritto a prendere le decisioni riguardanti
I'azienda.
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Prestito

Ottenere un prestito per il capitale iniziale significa che qualcuno ti presta del denaro. Devi pagare gli interessi
su un prestito e devi restituirlo. Se prendi in prestito del denaro per il capitale iniziale, ci sara maggior
pressione sull’azienda rispetto a quando utilizzi il capitale proprio. A scadenze fisse dovrai pagare gli interessi
e le rate de prestito. Piu denaro prendi in prestito, pil dovrai pagare interessi e rate. Questo sara sempre
difficile per una nuova attivita e normalmente & meglio prendere in prestito il meno possibile per avviare
un’attivita.

Potresti prendere in prestito del denaro per:
0 Terreni ed edifici
O Attrezzature
0 Capitale circolante

Che sia un privato o un’istituzione finanziaria a concederti il denaro in prestito, vorranno sapere esattamente
per che cosa utilizzerai il denaro e se possono essere sicuri che tu lo restituirai. Se prendi in prestito il denaro
da un’istituzione finanziaria, in genere dovrai rispettare due requisiti importantissimi:

0 Un business plan chiaro ed accuratamente studiato con un’idea imprenditoriale in cui l'istituzione
finanziaria creda. Un business plan poco chiaro fara una cattiva impressione e rendera difficile
all’istituzione finanziaria farsi un’opinione sulla tua idea imprenditoriale. A volte I'istituzione finanziaria
ti fara compilare un modulo di richiesta. Dovresti essere in grado di trasferire la maggior parte delle
informazioni dal Business plan di SYB (Start Your Business- Avvia la Tua Attivita) al modulo di richiesta
dellistituzione finanziaria.

L’istituto di credito dovrebbe credere nell’idea imprenditoriale prima di concederti un prestito perché il
pagamento degli interessi e la restituzione del prestito arriveranno dagli utili che avra la tua attivita.
Senza utili la tua azienda non sara in grado di pagare gli interessi o di restituire il prestito.

0 Probabilmente l'istituto di credito avra anche bisogno di una qualche garanzia per il tuo prestito. La
garanzia equivale alla sicurezza da parte della banca circa la restituzione del tuo prestito. Se tu non
riesci a restituire il prestito, I'istituto di credito ha il diritto di prendere possesso della garanzia. La
ragione per cui l'istituto di credito ha bisogno di garanzie & che se la tua attivita fallisce e non c’e |l
denaro per restituire il prestito, la garanzia puo essere venduta alla banca per coprire il prestito. | locali
commerciali possono essere usati come garanzia se ne sei il proprietario. In alcuni casi, le macchine ed
altre attrezzature possono essere accettate come garanzia. Se non hai niente di tutto questo, puoi
utilizzare la tua casa o quella di qualcun altro come garanzia. Si tratta di un grosso rischio, che devi
esaminare con attenzione.

Ecco una serie di diverse fonti alle quali ricorrere quando chiedi un prestito per avviare la tua azienda:

0 Banche

0 Programmi di credito governativi

0 Programmi di credito non-governativi
0 Altre fonti
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Banche

Le banche sono una fonte di credito importante per le aziende. La loro idea imprenditoriale & quella di
prestare denaro a persone e imprese. Alcune banche hanno delle piccole unita operative presso le quali puoi
recarti quando vuoi richiedere un prestito. Queste unita operative sono abituate a trattare con le piccole
imprese e sanno quali sono le particolari condizioni in cui esse si trovano ad operare.

Non & semplice ottenere un prestito da una banca, perché le banche hanno dei requisiti molto severi. Se sai
quali sono questi requisiti e perché li hanno, questo aumentera le tue possibilita di ottenere un prestito.
Normalmente una banca ha due requisiti principali:

0 Un’idea imprenditoriale realizzabile presentata in un business plan accuratamente
studiato
0 Una garanzia di qualche tipo.

Programmi di credito agevolati governativi

Molti governi enti pubblici (come le Regioni), hanno introdotto programmi di credito per gli imprenditori che
vogliono awviare delle piccole attivita. Questi programmi di credito sono spesso gestiti da enti governativi o
parastatali insieme ad istituzioni finanziarie che esistono per sostenere in vari modi le piccole imprese.

Potresti non aver bisogno di garanzie per questi prestiti governativi, ma i requisiti del tuo business plan sono
altrettanto severi quanto quelli delle banche. Nella maggior parte dei casi, gli enti che gestiscono i programmi
di credito possono aiutarti nella compilazione del tuo business plan. Potrebbero anche essere in grado di
assisterti in altri modi, per esempio fornendoti formazione.

Istituzioni e banche di Microfinanza

Varie organizzazioni non-governative hanno istituito enti di microfinanza e banche di microfinanza per aiutare
le piccole imprese ad avere accesso al credito per avviare attivita e a crescere. Queste istituzioni hanno ideato
delle metodologie che permettono alle piccole imprese di avere accesso ai prestiti senza garanzie
convenzionali. Dovrai partecipare ai corsi introduttivi di formazione prima di avere accesso a un prestito. A
volte gli importi dei prestiti concessi senza garanzie sono bassi e per avere accesso a importi maggiori, ti sara
richiesto di fornire qualche garanzia convenzionale. Per il prestito, dovrai compilare un modulo di richiesta
utilizzato in modo specifico dall’istituzione.

Altre fonti

Potresti essere in grado di ottenere un prestito dalla tua famiglia o dai tuoi amici. Questa potrebbe essere una
valida alternativa in certe situazioni, tuttavia, se la tua attivita fallisce e hai difficolta a restituire il prestito, i
rapporti possono risentirne. A volte puoi ottenere un prestito privato da qualcun altro oltre la tua famiglia e i
tuoi amici. Spesso questi prestiti hanno degli altissimi tassi di interesse.

Alcuni fornitori sono pronti a fornirti i loro beni e servizi a credito per far funzionare la loro attivita. Potresti
ottenere delle scorte iniziali senza dover pagare immediatamente. Alcuni richiedono il pagamento nel
momento in cui tu vendi. Potresti negoziare su questo o alla fine insistere sul pagamento a rate o ad una
certa data. Alcuni fornitori sono perfino pronti a predisporre un programma di credito a tuo nome. Spesso
questi programmi di credito sono estremamente costosi, anche se potrebbero aiutarti durante la fase iniziale,
poiché in genere le loro condizioni per ottenere il credito non sono molto complicate.
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§ applica alla tua attivita quello che hai imparato

SCHEMA DI FINANZIAMENTO PER LA TUA ATTIVITA

Avendo lavorato sui precedenti passi, sai gia quanto denaro avrai bisogno di investire nella tua
attivita.

Al tempo stesso, il flusso di cassa personale ti indica quanto denaro proveniente dai tuoi risparmi
personali puoi investire.

Inoltre, se hai delle attrezzature o delle macchine di seconda mano ma che sono
necessarie all’attivita, il valore di queste macchine deve essere considerato come
capitale fisso.

Con queste informazioni elabora una tabella di finanziamento e una tabella di impegno di

pagamento.
Importo richiesto per l'investimento  QOrigine del finanziamento Importo €
Totale Totale
investimento finanziamento

Prestito familiare
- Pagamento
- Interesse
Prestito da istituzione finanziaria
- Pagamento
- Interesse
Restituzione del debito
- Pagamento
- Interesse
Tofale




5.7.SAPERNE DI PIU SUI COSTI DELLA TUA ATTIVITA
| costi rappresentano l'investimento necessario per produrre e vendere un prodotto o un servizio.
Vi sono diversi tipi di costi che si possono classificare in due grandi gruppi:

0 Costi fissi: Devono essere sostenuti sempre, anche quando non c¢’é produzione. Per esempio:
stipendi, luce, acqua, telefono, ecc.

0 Costi variabili: Sono quei costi che variano a seconda della quantita di produzione o delle
vendite della tua azienda.

Considerando questi due tipi di costi potrai determinare il prezzo per vendere i tuoi prodotti o servizi.

Costi totali = Costi fissi + Costi variabili

Esercizio

Classifica i seguenti costi aziendali come costo fisso o variabile.
Segna con una “x” il costo corrispondente a ciascun concetto.

Concetto Costo fisso Costo variabile

Bolletta del telefono in un’azienda di
riparazione computer

Pezzi di ricambio per riparazione
motori auto

Stipendi da pagare ai lavoratori che
fabbricano tavoli e sedie

Forbici utilizzate da un parrucchiere

Libri in vendita in una libreria
Stipendio per una segretaria
Interessi

Luce, acqua

Affitto di un locale
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Vediamo I'esempio del Panificio La Spiga d’oro: Giovanni e Lucia hanno provveduto a classificare i loro

costi.
Area Valore unitario Unita richiesta Unita di misura Costo totale
Fisso Variabile
Costi di Investimento 1 9.230 0
Macchinari /o % 7.500
attrezzature 4.000 1 unita 4.000
Forno elettrico 2.500 1 unita 2.500
Macchina impastatrice 700 1 unita 700
Macchina separatrice 50 unita 50
Bilancia 250 1 unita 250
Regjistratore di cassa 1 100
Strumenti 80 varie 80
Recipienti vari 20 3 varie 20
Utensili a mano 4 1.200
Mobili e utensili 150 1 unita 450
Tavoli da la voro 75 2 unita 300
Mensole 200 1 varie 200
Bancone 75 unita 150
Mensole 100 1 varie 100
Scrivania, sedie, schedario 1 i
Costi di installazione 150 1 “”ité 150
Licenza di funzionamento 50 1 unftz:a 50
Tessera sanitaria 50 1 “”'_t‘i‘ S0
Permessi per la pubblicita 30 1 unta 20
Analii di laboratorio 30 L riglaia 30
Bollettario per buoni /o fatture 100 unia 100
Esfintore 30 unita 30
Armadietto dei medicinali 211 1.700 860
Costi di produzione (12000 pezzi di pane) 5 - 860
Materie prime e materiali 25 3 Chflf 678
Farina 25 4 chflf 13
Zucchero 50 4 Chflf 15
Strutto 10,0 8 chflf 40
Lievito 12 2 Ch!'f 5
Sale 30 100 chili 24
Addit 100 : o 20
Buste i plastica 04 migleia 40
Elettricita Acqua e scarichi 313 1 kwm3 25
Manodopera 900 1 1.700
Tecnico panetiere 400 1 eSS 900
Fomaio (part-time) 400 persona 400
Aiutante (part-fime) LR 400
Costi di vendita e amministrativi 730
Spese amministrative 280
Affitto dei locali dell'attivita 200,00 1 unita 200
Telefono . 40,00 q unita 40
Ma?nutlenzmet 20,00 1 unita 20
Arcol pe.zr I’Igle.ne 30,00 1 unita 20
ippeesseejiliv\f:n(iil:; 300,00 n 450
— 1 1 unita 300
Pubblicita - i
TOTALE COSTI

11.660 860




Primo passo

Secondo passo

Terzo passo

Quarto passo

Quinto passo

Sesto passo

Settimo passo

Costo unitario

Il costo unitario € il costo di ciascuna unita del prodotto elaborato o di ciascun servizio offerto.
Adesso che sai a quanto ammontano tutti i tuoi costi totali, puoi determinare i tuoi costi unitari:

PASSI AZIONE

Costo fisso unitario

Calcola il costo fisso totale

Determina il numero di unita prodotte in
un dato periodo.

Determina il numero di anni del progetto

Applica la formula

CFU = Costifissi totali
N? totale di unita prodotte
durante gli anni del progetto

Costo variabile unitario

Calcola il costo variabile

Numero di unita prodotte in un periodo di
tempo (giorni, settimane, mesi, ecc.).

Applicare la formula
CVU = Costi variabili totali
N@ totale di unita prodotte
in un periodo di tempo

Ricapitolando il costo unitario é:
CU=CFU+CVU
CU=0,038+0,071
Costo Totale Unitario= €0,11

5.8 PREZZO DI VENDITA E PREVISIONE DI VENDITE

Vendita

PANIFICIO LA SPIGA D’ORO

1 anno 11.600

1 anno 306.000 pezzi

1 anno 1 anno

306.000
CFU= 0,038

1 mese 860

1 anno 12.000

CVU = _860
12,000
CVU= 0,071

Fissare il prezzo di vendita € importante perché influisce sulla decisione di acquisto dei clienti.

Per determinare il prezzo dobbiamo prendere in considerazione:

0 Il costo del prodotto.
0 la percentuale di utile sperato.
0 | prezzi della concorrenza.

Nell’esempio della panetteria La Spiga d’oro il prezzo di vendita é:

Costo totale di vendita
S/0.11

Prezzo di vendita
S/.0.20

Guadagno
S/0.09

Dopo aver determinato il prezzo di vendita, devi paragonarlo con i prezzi esistenti sul mercato, e se il tuo

prezzo e molto alto dovrai rivedere i tuoi costi.
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Il prezzo del pane del panificio La Spiga d’oro sara lo stesso della concorrenza. Per attrarre clientela
cercheranno di differenziarsi nel trattamento riservato ai clienti .

( )

0% applica alla tua attivita quello che hai imparato
Adesso puoi determinare il prezzo di vendita del tuo prodotto o servizio.

Dopo aver determinato il prezzo di vendita, paragonalo con il prezzo dei prodotti o servizi
della concorrenza, devi verificare i prezzi di prodotti simili o analoghi. Questo ti permettera
di fissare il tuo prezzo in modo adeguato.

& J
5.9 PREVISIONI DEL PIANO VENDITE

Adesso che conosci il prezzo di vendita, per terminare la tua ricerca di mercato, dai un valore alle
previsioni di vendita in unita realizzate.

Mese Gen. Feb.  Mar Apr. Mag.  Giu. Lug.  Ago.  Set. Ott.  Now. Dic. Totale
Vendite /un. dipane  12.000 14.000 18000 21.000 24000 27.000 30.000 32.000 32.000 32.000 32.000 32.000 306.000
prezzo / unit. (€) 020 020 020 02 02 02 020 02 02 02 02 020 0,20
Entrate (€) 2400 2800 3600 4200 4800 5400 6.000 6400 6400 6400 6400 6400 61200
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calcolarei costi e

organizzare il

piano di finanziamento

(o}

SINTESI DEL CAPITOLO
In questo capitolo hai imparato che:

Ogni attivita ha il suo costo, che e il denaro che si utilizza per produrre e vendere
prodotti e/o servizi.

Calcolare i costi tiaiuta a prendere decisioni per:

- Fissare i prezzi di vendita.
- Ridurre e controllare i costi.
- Pianificare e proiettare la tua attivita nel futuro.

(0}

(0]

| costi possono essere calcolati in modi diversi
Costi pre-operativi e operativi
Costi di investimento, produzione, vendita, amministrativi, e del capitale
Costi fissi e variabili

Il costo totale per produrre un bene o offrire un servizio & la somma di
tutti i costi. Quindi il costo totale € uguale alla somma di: Costi fissi+ costi
variabili

Per determinare il prezzo di vendita, devi considerare:
Il costo del prodotto.
La percentuale di utile sperato.
| prezzi della concorrenza sul mercato, come riferimento.

Gestire in modo adeguato i costi dei prodotti e/o servizi ti permettera di
negoziare meglio con i fornitori e con i clienti.

Vi sono investimenti che si effettuano prima di avviare I'attivita. Essi sono gli
investimenti pre-operativi, che comprendono spese quali I'acquisto dei locali,
delle attrezzature o delle installazioni di servizi, pagamento di permessi e
altre pratiche.

Vi sono anche investimenti operativi, che si effettuano nei primi mesi, quando
le entrate non riescono ancora a coprire il costo totale. Questi investimenti
operativi comprendono le spese per stipendi, energia elettrica, telefono,
materie prime, ecc.

Per finanziare I'attivita esistono varie fonti:

- Risparmi personali
- Prestiti da parte di amici e familiari.
- Prestiti da parte di istituzioni finanziarie.

[0}

Ottenere il capitale per avviare un’attivita richiede perseveranza e
determinazione. Quando avrai raggiunto il capitale devi essere responsabile
e rispettare il pagamento del debito.
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Pianificazione "
Finanziaria

Nei primi mesi di esercizio dell’attivita, lotterai spesso per recuperare tutti i tuoi costi e per
ottenere degli utili. Ci vuole un po’ di tempo affinché cominci ad arrivare il denaro proveniente

\

dalle vendite. In questo periodo la tua azienda & molto vulnerabile e devi prestare molta
attenzione alla situazione finanziaria.

Quando avvii la tua attivita, due cose sono davvero importanti:

0 Che tu non finisca il denaro
0 Che tu ottenga degli utili.

Per sostenere i costi iniziali, la tua azienda per un periodo puo funzionare anche in perdita, perché
puoi utilizzare il capitale circolante del capitale iniziale. Tuttavia, quando finisce il capitale iniziale la
tua azienda deve avere piu vendite che perdite, altrimenti finirai il denaro.

6.1 PIANIFICAZIONE FINANZIARIA

Prima di avviare la tua azienda pianifica sia l'utile che il flusso di cassa. Quando avrai iniziato,
dovresti controllare attentamente le vendite, i costi e il flusso di cassa per assicurarti che tutto stia
andando come hai programmato. Se qualcosa non va come previsto, dovresti prendere
immediatamente dei provvedimenti per risolvere il problema.
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Segui questi passi per pianificare e monitorare la situazione finanziaria della tua attivita:
O Elabora un Piano Vendite e Costi
O Elabora un Piano di Flusso di Cassa
O Paragona ogni mese lo storico con entrambi i piani
O Intraprendi delle misure se qualcosa non va come previsto

6.2 IL PIANO VENDITE E COSTI O PIANO ECONOMICO

Un Piano Vendite e Costi mostra le vendite, i costi e gli utili che la tua attivita potrebbe avere ogni
mese. Il Piano Vendite e Costi di norma é redatto annualmente. Poiché la tua attivita all'inizio sara
molto vulnerabile, sii pessimista quando elabori il Piano Vendite e Costi. E’ preferibile prevedere
costi pil elevati e vendite leggermente piu basse di quanto si pensi. In questo modo ti assicurerai
che la tua attivita possa sopravvivere anche se all’inizio le cose non andranno bene quanto speri.

Cerca informazioni e utilizzale per la pianificazione. Per esempio, quando prevedi il costo di
materiali o di beni, chiedi ai fornitori i loro prezzi, Non tirare a indovinare.

Per elaborare un Piano Vendite e Costi per il primo anno della tua attivita, segui questi
passi:

Passo n° 1: Prevedi le vendite per ciascun mese del primo anno

Passo n° 2: Prevedi i costi reali diretti per articolo

Passo n° 3: Calcola i costi reali diretti totali per ciascun mese del primo anno

Passo n° 4: Prevedi i costi diretti di manodopera per articolo

Passo n° 5: Calcola i costi diretti di manodopera totali per ciascun mese del primo anno
Passo n° 6: Prevedi i costi indiretti per ciascun mese dell’anno

Passo n° 7: Completail tuo Piano Vendite e Costi

O O0OO0O0OO0O0OOo

Passo N°1: Prevedi le vendite per ciascun mese del primo anno

Prevedere le tue vendite e la parte piu importante dell’elaborazione di un Piano Vendite e Costi.
Una previsione realistica delle tue vendite & molto importante. Tutte le altre decisioni che devi
prendere riguardo a investimenti, personale, finanze, costi indiretti dipendono dalle vendite
stimate. Senza buone vendite non ci pud essere utile. Fai una previsione di vendita per ciascun mese
della quantita di ciascuno dei servizi che probabilmente venderai.

1. Per il primo mese dell’anno, prendi le previsioni di vendita che hai elaborato nel capitolo
5 di questo manuale quando valuti i costi dei tuoi beni e servizi e moltiplica per il prezzo
di vendita.

2. Ottieni le vendite totali per ciascun mese facendo la somma dei totali per tutti

i tuoi prodotti. La vendita e registrata nel mese in cui si riceve il pagamento.

Passo N° 2: Prevedi i tuoi costi reali diretti per articolo
Fai riferimento alla tua tabella di valutazione dei costi del prodotto per i costi reali diretti per
articolo venduto dalla tua azienda. Ricorda che:
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0 Se sei un produttore o un operatore di servizi, i costi reali diretti sono quelli che la
tua azienda sostiene per le materie prime necessarie a produrre il bene o il servizio
che venderai.

0 Se sei un dettagliante o un grossista, i costi reali diretti sono quelli che la tua
azienda sostiene per i prodotti che acquisti o rivendi.

Fai una previsione dei costi reali diretti per articolo per ciascun prodotto o servizio che venderai
nella tua azienda. | grossisti e i dettaglianti vendono molti prodotti. La loro previsione relativa ai
costi reali diretti per articolo puo prendere molto tempo. Un’azienda deve conoscere i costi reali
diretti di tutti i propri beni.

Passo N° 3: Calcola i costi reali diretti totali per ciascun mese del primo anno.
Adesso calcola i costi reali diretti totali per ciascun mese per tutti i prodotti o servizi che la tua
azienda vendera.
1. Prendi gli importi che hai calcolato nel passo N° 2 dei costi reali diretti per articolo per
ciascun prodotto o servizio.
2. Moltiplica questi importi per il numero di ciascun prodotto o servizio che prevedi di
vendere nel passo N°1 e che la tua azienda prevede di vendere ogni mese.
3. Ottieni il costo totale della manodopera per ciascun mese sommando i totali per tutti i
tuoi prodotti

Passo n° 4: Prevedi i costi diretti di manodopera per articolo.
Fai riferimento al tuo modello dei costi di manodopera per calcolare i tuoi costi di manodopera per
articolo.

0 Se sei un fabbricante o un operatore di servizi, i costi diretti di manodopera
corrispondono a quello che la tua azienda paga ai dipendenti che lavorano per
produrre i beni o servizi che tu vendi.

0 Se sei un dettagliante o un grossista non hai costi diretti di manodopera. Tutti i tuoi
costi di manodopera sono indiretti.

Fai una previsione dei costi diretti di manodopera per articolo per ciascun prodotto o servizio che
venderai nella tua attivita.

Passo n° 5: Calcola i costi diretti di manodopera totali per ciascun mese del primo anno.
Se sei un fabbricante o un operatore di servizi, calcola i costi diretti di manodopera per ciascun
mese per tutti i prodotti o servizi che la tua azienda vendera.

1.0ttieni gli importi che hai calcolato nel passo N° 4 dei tuoi costi diretti di manodopera per
articolo per ciascun prodotto o servizio.

2. Moltiplica questi importi per il numero di ciascun prodotto o servizio che nel passo N° 1
prevedi che la tua azienda probabilmente vendera ogni mese.

3. Ottieni i costi diretti di manodopera per ciascun mese sommando i totali di tutti i tuoi
prodotti.
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Passo n° 6: Prevedi | costi indiretti per ciascun mese dell’anno.

| costi indiretti sono tutti gli altri costi, ad eccezione dei costi diretti, che sosterrai per gestire la tua
attivita. In genere, i costi indiretti non sono direttamente correlati con un particolare prodotto o
servizio. Per esempio | costi per gli stipendi dei dipendenti o dei proprietari che non lavorano
direttamente alla produzione dei beni o servizi sono costi indiretti.

Le aziende hanno molti tipi di costi indiretti. Ecco alcuni esempi:

O promozione 0 cancelleria

O manodopera indiretta O energia elettrica e acqua
o affitto 0 licenze di esercizio

O assicurazione 0 interesse sui prestiti

O trasporto 0 ammortamento

Fai riferimento al tuo elenco dei costi indiretti, che hai sviluppato nella sezione relativa alla
valutazione dei costi. Se necessario, aggiungi altri costi. Per il tuo piano vendite e costi, fai una
previsione per ogni mese di ciascun costo indiretto. Assicurati di includere tutti i costi indiretti che
la tua azienda sosterra. Ottieni i costi indiretti totali per mese sommando tutti i vari costi indiretti.

Passo n° 7: Completa il tuo Piano Vendite e Costi.

Ora che hai fatto le previsioni, puoi utilizzare gli importi dei Passi N°1, 3, 6 e 7 per compilare il tuo
Piano Vendite e Costi. Utilizza queste previsioni per calcolare quali saranno probabilmente I'utile
lordo e 'utile netto della tua azienda nel primo anno.

Il piano deve dimostrare che la tua attivita puo aspettarsi di avere un utile sufficientemente elevato
da permettere che qualcosa vada storto. Per esempio:

0 Le tue vendite potrebbero essere minori di quanto ti aspetti

0 Sipotrebbe guastare una macchina

Caso di studio: “Aloo Borse”

Aloo ha previsto le vendite e i costi per il primo
anno di attivita. Aloo sapeva come redigere il
Piano Vendite e Costi perché aveva frequentato
il corso “Start Your Business” (“Avvia la Tua
Attivita”)
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PIANO VENDITE E COSTI 2011

DeTTAGLI GEN FEB MAR APR MAG GIU LUG AGO SETT OoTT NOV DIC |[TOTALE
VENDITE 1.200 1.200 2.600 2.626 2.626 | 2.626 2.705 2.705 2.705 2.840 2.840 2.840 | 29.513
Costi 680 | 680 | 1.360 | 1.367 | 1.367 | 1.367 | 1.381 | 1.381 | 1.381 | 1.408 | 1.408 | 1.408 | 15.188
REALI DIRETTI
CosTl R R R R R R R R R R R
DireTTI DI
MANODOPERA
UTILE LORDO 520 520 1.240 1.259 1.259 1.259 1.324 1.324 1.324 1.432 1.432 1.432 | 14.325
CosTi
| 1.225 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 650 8.375
NDIRETTI
UTieNetto | (705) | (103) | 590 609 609 609 674 674 674 782 782 782 | 5.950

Ecco come Aloo prevede gli importi di gennaio utilizzando i passiN° 1, 3,6 e 7.

Vendite

Si prevede di vendere in media 1.600 borse di diverse categorie e modelli
ogni mese, il che dara in media di 2.600.000 di ricavi al mese. Aloo
presume anche che nei primi due mesi I'attivita non avra utili. Entro la fine
del primo trimestre, le vendite aumenteranno dell’'1% e I'azienda
comincera ad avere utili. Le vendite continueranno a salire fino al 5% nel
dicembre 2011.

Costi Reali Diretti

Si prevede che il costo di acquisto delle merci aumentera dello 0,5% alla
fine del primo trimestre e continuera ad aumentare fino al 2% entro
dicembre 2011.

Costi Indiretti

I costi indiretti per gennaio comprendono l'assicurazione che si paga una
volta I'anno e i permessi che si devono pagare all’avvio dell’azienda, oltre
alllammortamento delle attrezzature. Non si prevede che i costi indiretti
aumentino durante I'anno.

L’utile netto & negativo in gennaio e febbraio a causa delle vendite basse. Questo andamento & presentato
scrivendo le cifre fra parentesi, e significa che la “Aloo Borse” sara in perdita nel corso del mese. A causa
delle vendite basse di gennaio e febbraio, I'utile lordo non coprira i costi indiretti.

Adesso segui gli stessi passi per elaborare il tuo Piano
Vendite e Costi per il primo anno della tua attivita nel tuo
Business Plan.
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6.3 IL PIANO DI FLUSSO DI CASSA

Un Piano di Flusso di Cassa e una previsione che mostra quanta liquidita ti aspetti che arrivi nella tua
azienda e quanta liquidita ti aspetti che esca dalla tua azienda ogni mese. Il Piano di Flusso di Cassa ti

aiuta ad assicurarti che la tua azienda non esaurisca mai la sua liquidita.

Vi sono molte ragioni per cui la tua azienda puo esaurire la sua liquidita. Per esempio:

0 Devi acquistare beni o materie prime prima di vendere qualsiasi cosa. Questo significa

che il denaro va via prima di arrivare.

0 Se fai credito ai tuoi clienti non vieni pagato immediatamente. Spesso devi comprare
altri beni prima che i clienti a cui hai fatto credito ti paghino.
0 Hai bisogno di liquidita per acquistare attrezzature. Le attrezzature aiuteranno la tua
azienda ad avere degli utili in futuro. Tuttavia, in genere tu devi pagare le attrezzature
immediatamente, prima di aver avuto quegli utili.

In un Piano di Flusso di Cassa, tutti i dettagli (vendite e spese) appariranno come valori che includono gli
importi dell'Imposta sul Valore Aggiunto (IVA). Se sei soggetto all'lVA, la tua azienda riscuotera I'IlVA con
le vendite. La tua azienda a sua volta paghera I'IVA sugli acquisti. Bisogna includere righe separate nel
Piano di Flusso di Cassa, perché dovrai pagare I'IVA all’Autorita di Riscossione Tributi (Agenzia delle

Entrate).

Caso di studio: “Aloo Borse”

Per assicurarsi di non esaurire la liquidita all’inizio dell’attivita, Aloo ha elaborato un

Piano di Flusso di Cassa a 12 mesi. Ecco un esempio per i primi sei mesi:

GEN FEB MAR APR MAG GIU
1 Liquidita a inizio mese 4.445 2.340 | 2.210 2.800 | 3.409 | 3.409
g 2 Lliquidita in entrata dalle vendite 1.200 1.200 | 2.600 | 2.626 | 2.626 | 2.626
=
>
Z| 3 Altraliquidita in entrata 1.000
2
=
E 4 TOTALE LIQUIDITA IN ENTRATA 5.645 3.540 | 4.810 5.426 7.035
5 Liquidita in uscita per costi reali diretti (680) (680) |(1.360) |(1.360) |(1.367) | (1.367)
6 Liquidita in uscita per costi diretti di manodopera - - - - -
5| 7 Liquidita in uscita per costi indiretti (1.225) | (650) (650) | (650) | (650) (650)
c
=)
>| 8 Liquidita in uscita per investimenti pianificati per (1.400)
2| attrezzature
§
>l 9 Restituzione del Prestito
10 Altra Liquidita in uscita
11 TOTALE LIQUIDITA IN USCITA (3.305) | (1.330) |(2.010) | (2.017) | (2.017) | (2.017)
12 LIQUIDITA A FINE MESE 2.340 | 2.210 2.800 3.409 5.018 5.627
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Per elaborare il tuo Piano di Flusso di Cassa, segui i 12 passi del Piano. | passi da 1a 4 sono per la LIQUIDITA
IN ENTRATA. | passi da 5 a 10 sono per la LIQUIDITA IN USCITA. Guarda ciascun passo per il mese di gennaio.

Passo N°1

Passo N°2

Passo N°3

Passo N°4

Passo N°5

Passo N°6

Passo N°7

Passo N°8

Passo N°9

Passo N°10

Passo N°11

Passo N°12

Passo N°13

Passo N°14

Passo N°15

Liquidita a inizio mese: Sitratta della quantita di liquidita che la “Aloo Borse” si aspetta di avere in cassa piu la
quantita di denaro che ci si aspetta di avere sul conto bancario quando si inizia.

Liquidita in entrata dalle vendite: Sitratta delle vendite di cassa durante il mese di gennaio. Per trovare le
previsioni di vendita di cassa di gennaio, si fara riferimento al Piano Vendite e Costi.

Altra liquidita in entrata: Si tratta della quantita di liquidita che la “Aloo Borse” prevede per Maggio da altre
fonti. Si puo ottenere liquidita anche da donazioni o sovvenzioni per aiutarvi ad avviare I'attivita.

Liquidita in entrata da IVA sulle vendite: Sitratta di denaro che proviene dall’IVA sulle vendite. La “Aloo
Borse”l’ha lasciato in bianco perché doveva contattare I'ufficio IVA per verificare le aliquote applicabili al suo
settore di attivita.

TOTALE LIQUIDITA IN ENTRATA: Si & sommata tutta la liquidita degli importi relativi ai passi N°1, 2, 3 e 4.
E I'importo di liquidita totale che la “Aloo Borse” si aspetta di immettere nell’attivita nel mese di gennaio.

Liquidita in uscita per costi reali diretti: Si tratta della quantita di liquidita che la “Aloo Borse” prevede che
I’azienda paghera nel mese di gennaio per acquistare le materie prime. Trovera I'importo nel suo Piano
Vendite e Costi.

Liquidita in uscita per costi diretti di manodopera: Si tratta della quantita di liquidita che I'azienda si puo
aspettare di sborsare in gennaio per pagare gli stipendi dei dipendenti che lavorano alla produzione. La “Aloo Borse”
non ha costi diretti di manodopera poiché opera nel settore del commercio al dettaglio.

Liquidita in uscita per costi indiretti: Si tratta della quantita di liquidita che la “Aloo Borse” prevede che
I’azienda sborsera nel mese di gennaio per i costi indiretti, compresi salari e stipendi. Per trovare I'importo, si
fara riferimento al Piano vendite e Costi.

Liquidita in uscita per investimenti pianificati per attrezzature: la “Aloo Borse” prevede di acquistare
mobili e altri arredi nel mese di gennaio. Scriveranno qui I'importo che pagheranno per questa voce.

Liquidita in uscita per IVA sulle vendite:Si tratta dell’lammontare dell'lVA che I'azienda paga ai fornitori ai
sensi della legge vigente.

Restituzione dei Prestiti: E qui che I’azienda dovrebbe riportare la restituzione dei prestiti, tuttavia la “Aloo
Borse” prevede di utilizzare capitale proprio, percio hanno deciso di lasciare in bianco questa sezione.

Altra Liquidita in uscita: Si tratta di liquidita in uscita per altre spese.

IVA dovuta all’Autorita di Riscossione Tributi (Agenzia delle Entrate): Si tratta dei versamenti che devono essere
effettuati trimestralmente all’Autorita di Riscossione Tributi (Agenzia delle Entrate)

TOTALE LIQUIDITA IN USCITA: Si sommano tutti gliimporti di liquidita in uscita dei Passi N°5, 6,7,
8,9, 10,11,12 e 13. Si tratta dell’importo totale che la “Aloo Borse” si aspetta che esca dall’azienda nel mese
di gennaio.

LIQUIDITA A FINE MESE: Si sottrae il totale della liquidita in uscita dal totale della liquidita in entrata per

ottenere I'importo rimasto in cassa e sul conto bancario alla fine del mese. La liquidita alla fine del mese
e la liquidita all’inizio del mese successivo.

Ora segui sugli stessi passi per compilare il tuo Piano di
Flussi di Cassa nel tuo Business Plan
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Formalizzare la
tua attivita

Prima di iniziare, & necessario scegliere una forma giuridica per la tua attivita. La scelta della forma
giuridica &€ importante e puod avere effetto su:

(0]

(0}
0}
(0}
0}

| costi di avviamento e registrazione

La difficolta di avviamento e gestione

Il rischio finanziario per il proprietario dell’attivita
La possibilita di avere soci

La tassazione dei profitti aziendali
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Le norme e i regolamenti per le diverse forme di attivitd variano da paese a paese. E importante
conoscere bene quali norme e regolamenti si applicano nel paese dove volete intraprendere I'attivita
prima di decidere sulla forma giuridica. Spesso gli enti pubblici sostengono le piccole imprese e offrono
orientamento e assistenza sulle diverse modalita di creare impresa. Inoltre pud essere necessario
ricorrere a professionisti che offrono servizi di sviluppo imprenditoriale e in alcuni casi anche le banche
mettono a disposizione sportelli di assistenza agli imprenditori.

7.1 FORME GIURIDICHE PER L’ IMPRESA

Ci sono diverse forme giuridiche che le imprese possono assumere, ognuna con vantaggi e svantaggi; le
piu comuni sono le seguenti:

Ditta individuale

Societa di persone

Societa a responsabilita limitata (S.r.l.)
Cooperativa

O O O o

Ditta individuale

La ditta individuale ¢ la forma giuridica pil semplice e meno onerosa, poiché per la sua costituzione non
sono richieste procedure complicate. La ditta individuale & quel tipo di impresa che fa riferimento a un
solo titolare (cioe I'imprenditore) il quale & quindi I'unico responsabile e anche I'unico promotore della
sua iniziativa imprenditoriale.

All'imprenditore non viene imposta una quantita minima di capitale iniziale da investire ed essendo lui
I"'unico “responsabile” di tutto il processo imprenditoriale. Ovviamente il rischio d’'impresa ricade tutto
su di lui. Questo significa che tutto il patrimonio dell'imprenditore individuale & soggetto al rischio
d’impresa. In caso di insolvenza dei debiti della ditta individuale, egli risponde nei confronti dei terzi con

tutti i suoi beni, anche personali.

Societa di persone

Se due o piu persone decidono di gestire un’attivita insieme possono formare una “Societa di persone”.
Le procedure per I'avvio dell’attivita sono simili a quelle di un unico proprietario. In alcuni paesi vi & un
limite superiore al numero di soci. Le procedure per iniziare sono piuttosto semplici e il costo &
relativamente basso. Per avviare una societa, i soci devono stipulare un accordo tra di loro per regolare
guestioni tali quali:

0 Lo scopo della Societa
0 In che modo gli utili o perdite saranno divisi tra i soci
0 Gli obblighi di ciascun socio.

| soci sono i proprietari dell'impresa e prendono insieme le decisioni, a meno che non sia stato
diversamente concordato. La Societa di Persone puo essere un vantaggio quando per esempio I'attivita
dell'azienda richiede competenze ed esperienze che una singola persona non ha. Permette inoltre di
riunire capitali sufficienti per avviare |'attivita.

Poiché tutti i soci condividono la responsabilita per i debiti dell'impresa, il rischio viene condiviso.
Inoltre, cosi come nel caso della ditta individuale, la societa di persone non ha personalita giuridica e
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pertanto i soci rispondono dei debiti con il loro patrimonio personale. Cio significa che i creditori della
societa possono rivalersi sul patrimonio dei soci nel caso in cui il patrimonio della societa si riveli
insufficiente per saldare i debiti contratti.

Societa a responsabilita limitata (S.r.l.)

Le societa a responsabilita limitata ha personalita giuridica ed € quindi la societa, e non il singolo socio,
ad essere titolare dei diritti e degli obblighi.

Il pit grande vantaggio di una societa a responsabilita limitata & che il rischio dei soci risulta limitato al
capitale della societa. In una societa a responsabilita limitata, i soci non sono personalmente
responsabili per i debiti dell'impresa. Un altro vantaggio della Societa a responsabilita limitata & che
viene considerata come un’azienda piu stabile ed affidabile da parte dei finanziatori, fornitori e clienti.

Creare una Societa a responsabilita limitata & piuttosto complesso e oneroso. E’ richiesto un capitale
sociale minimo ed occorre e sempre chiedere |'assistenza di esperti per adempiere alle normative di

legge.

Cooperativa

Una cooperativa € formata da un certo numero di persone che decidono di lavorare insieme per uno
scopo comune. L'obiettivo comune puo essere un guadagno economico o fornire determinati servizi ai
propri soci. Nonostante tutti i membri della cooperativa abbiano diritto di voto quando & necessario
prendere delle decisioni, normalmente viene nominato un comitato per gestire le operazioni ordinarie.

La procedura di costituzione di una cooperativa non & semplice, ma sempre meno complicato che
avviare una societa di capitale.

Ogni membro della cooperativa acquista quote e paga per |'adesione; i profitti sono divisi in base alle
quote. | rischi finanziari non sono normalmente molto elevati per i soci poiché la responsabilita
personale per i debiti della cooperativa & limitata al capitale iniziale versato. Il patrimonio personale dei
soci rimane dunque estraneo alle vicende societarie.

La stessa cooperativa e tassata per gli utili. L’utile € poi ripartito tra i soci, i quali pagano le tasse secondo
le leggi fiscali del paese.

Come selezionare la forma giuridica della tua attivita?

Per scegliere la forma giuridica giusta ci sono molti aspetti da considerare e potrebbe essere necessario
avere l|'assistenza di un esperto. Tuttavia & importante che tu non prenda alcuna decisione senza
comprendere chiaramente I'opzione giuridica che ti viene consigliata e le conseguenze e rischi che
comporta.

Dato che ci sono vantaggi e svantaggi per ogni forma giuridica & necessario considerare le caratteristiche
della propria attivita e valutare quali fattori hanno pil importanza nella tua situazione personale.
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7.2. RESPONSABILITA GIURIDICHE E ASSICURAZIONE

Quando gestisci un’attivita, hai delle responsabilita giuridiche. Tali responsabilita comprendono il
pagare le tasse, rispettare le norme relative ai dipendenti, ottenere le licenze e i permessi, rispettare il
contratto d’affitto e gli altri contratti. In questo capitolo si parlera anche di assicurazioni. Alcune attivita
hanno la copertura assicurativa obbligatoria per legge.

E importante che la tua attivita operi in modo trasparente e che osservi le norme relative. Se farai
questo, ti sara anche piu facile attrarre clienti ed avere accesso al credito.

E tua responsabilita scoprire quali sono i requisiti di legge che regolano la tua attivita. Non & necessario
che tu conosca nei dettagli tutte le leggi e i regolamenti, pero dovresti sapere dove trovare le
informazioni necessarie e quali norme si applicano al tuo tipo di attivita.

Quali sono le tue responsabilita giuridiche?

Tasse

Quando gestirai la tua attivita, sarai gravato da una serie di diverse tasse. Le tasse fanno parte della
gestione di un’azienda e si applicano a tutti. La tua azienda riscuotera e applichera le tasse richieste
dalla legge come I'imposta sul valore aggiunto (IVA) o I'imposta sul reddito dei dipendenti. Queste tasse
sono pagate dai clienti e dai dipendenti. La tua azienda le incassa e le paga poi alle autorita fiscali.

L’azienda stessa paga altre tasse. La pil importante e I'imposta pagata sugli utili dell'impresa. A seconda
della forma giuridica dell’azienda, le imposte saranno applicate a te in quanto proprietario o all’azienda
stessa. Esistono anche altre imposte che la tua azienda paghera quando acquistera prodotti o servizi da
altre aziende come I'imposta sul valore aggiunto.

Dipendenti

Se la tua azienda impiega dei lavoratori, devi rispettare i tuoi obblighi di datore di lavoro. Scopri quali
norme e regolamenti si applicano in generale e se vi sono norme specifiche per il tuo ramo d’azienda.
Per esempio, in quasi tutti i paesi, i datori di lavoro devono essere iscritti a un Fondo Nazionale di
Previdenza Sociale.

La tua attivita & anche obbligata a ritenere delle imposte alla fonte per i dipendenti e ad effettuare i
pagamenti all’Autorita Fiscale Nazionale (Agenzia delle entrate). Fra gli aspetti che sono regolati dalle
normative e leggi vi sono:

Il salario minimo

L’orario di lavoro

Le ferie

La sicurezza e salute sul lavoro
| permessi per malattia

O O O o0 o
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Licenze e permessi

Per poter operare, molte aziende avranno bisogno di un permesso da parte delle autorita. Anche alla
tua azienda potrebbe essere richiesto di ottenere un certificato di Valutazione dell'Impatto Ambientale
dalle autorita, che confermi la conformita con le norme di gestione ambientale. Per alcuni tipi di
aziende potrebbero essere necessari una serie di permessi speciali. Scopri se hai bisogno di permessi e
dove ottenerli.

Assicurazioni

Vi sono sempre dei rischi quando si gestisce un’attivita. | tipi di rischi variano a seconda del tipo di
azienda che si gestisce. Rischi come la diminuzione della domanda per il tuo prodotto o servizio fanno
parte della gestione di un’azienda, pero altri tipi di rischio possono essere controbilanciati attraverso le
assicurazioni. Se hai assicurato la tua azienda, questo ti dara una sicurezza finanziaria contro diversi tipi
di eventi.

E importante che tu conosca le polizze assicurative disponibili che possono essere adatte alla tua
attivita. Puoi farlo recandoti presso una compagnia di assicurazione, per sapere quali sono i prodotti
offerti ad attivita come la tua.

E’ da tenere presente che in alcuni casi le assicurazioni sono obbligatorie (ad esempio per quanto
riguarda la responsabilita civile derivante dalla circolazione delle auto).

Ecco alcuni esempi di cid che pud essere assicurato:

0 Proprieta, macchine, merci e veicoli possono essere tutti assicurati contro il furto.

O La proprieta si puo assicurare contro i danni causati da incendi o incidenti.

0 Sipossono assicurare i dipendenti, la propria famiglia e se stessi contro gli infortuni e per le
spese mediche.
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Caso di studio: “Aloo Borse”

Aloo ha contattato alcuni uffici pubblici, nel suo caso il Comune, la Camera di Commercio, e una
compagnia di assicurazioni per conoscere i requisiti di legge e i costi di assicurazione e ha riportato nel
suo Business Plan quello che ha scoperto:

RESPONSABILITA GIURIDICHE E ASSICURAZIONI

All’'azienda sono applicate le ° Imposta sui redditi (IRPEF o IRES)
seguenti imposte: . Imposta regionale sulle attivita produttive (IRAP)
° Imposta sul valore aggiunto (IVA) dei beni e servizi

acquistati (differenza fra IVA a debito e a credito).

Per il titolare e i dipendenti . Occorre avere l'iscrizione all’lstituto Nazionale per la
valgono le seguenti norme: Previdenza Sociale INPS e all’Istituto Nazionale per
I’Assicurazione contro gli Infortuni di Lavoro (INAIL):

Per i dipendenti bisogna . Ferie, orario di lavoro, salario minimo e permessi per
considerare: malattia
L’attivita avra bisogno dei seguenti | o Licenza di esercizio

permessi e licenze:

L'attivita avra la seguente o Assicurazione per merci e attrezzature
assicurazione:

Altre responsabilita dell’aziende: o Contribuire alla raccolta dei rifiuti e tenere pulita la zona.
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Considera nel tuo Business Plan tutte le informazioni sulle responsabilita giuridiche.

Tasse

Imposta sul valore aggiunto

Imposta sul reddito dei dipendenti

Tassa sugli utili dell’azienda

Dipendenti

Salario minimo

Orario di lavoro

Ferie

Sicurezza e salute sul lavoro

Permessi per malattia

Permessi e Licenze

Autorizzazione per |'esercizio
dell’attivita

Autorizzazioni sanitarie

Assicurazione

Proprieta

Danni

Spese mediche

Altro
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dk® > @
Valuta le informazioni ed
elabora un piano d’azione I

per avviare |la tua attivita

desso che hai completato tutti i passaggi del manuale “Imprenditori Avviano la loro
Attivita”, hai informazioni sufficienti per elaborare il tuo Business Plan. Per verificare se hai
le informazioni necessarie, ti invitiamo a spuntare le voci del seguente elenco di controllo.

Hai deciso quali prodotti o servizi vendere? Sit[ | No [ |
Sai chi saranno i tuoi clienti? SI[] No | |
Hai chiesto a qualche potenziale cliente cosa pensa dei tuoi prodotti o servizi? Si [} No | |
Sai chi sara il tuo concorrente principale? Si [} No | |
Sai quanto guadagnano i tuoi concorrenti? SIN[ ] No | |
Conosci i punti di forza e di debolezza dei tuoi concorrenti? SI[ ] No | |
Hai calcolato quanto si puo guadagnare? Sin( | No | |
Oppure: Hai calcolato quanto € il margine di guadagno? SI[ | No | |
Hai trovato una buona posizione per la tua attivita? Si{ ] No | |
Hai deciso che tipo di distribuzione utilizzerai? Si [ ] No | |
Hai deciso che tipo di promozione utilizzerai? Siml | No | |
Sai quanto costa la produzione del bene o servizio? Sl | No | |
Hai deciso qual € la forma giuridica migliore per la tua attivita? Shal | No | |
Hai deciso di che tipo di personale hai bisogno? SIS | No | |
Hai preparato la descrizione delle mansioni di coloro che assumerai? S| No | |
Sei a conoscenza degli obblighi di legge per la tua attivita? Sl | No | |
Sai quanto costeranno i permessi per la tua attivita? S | No | |
Hai calcolato I'importo del capitale iniziale di cui avrai bisogno per awviare I'attivita? Si [ | No [ |
Hai elaborato il tuo piano vendite e costi? Si [ | No | |
Hai elaborato il tuo piano dei flussi di cassa? Si [ | No [ |
Hai completato il tuo business plan? Si [ | No | |
Hai mostrato il tuo business plan ad altre persone affinché ti possano consigliare? Si [ | No | |
Conti di avviare la tua attivita? Si [ | No | |
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Se hai risposto “Si” alla maggior parte delle domande e se ti senti sicuro di avviare la tua attivita,
BENVENUTO NEL PERCORSO DEL “FARE IMPRESA”! Devi completare il documento del business plan e
avviare la tua attivita.

Se hai risposto “No” ad alcune domande, dovrai lavorare su questi punti per poter ultimare
correttamente il tuo business plan e dare inizio alla tua attivita.

Se hai risposto “No” a molte domande (piu di 8), prendi in considerazione la possibilita di
perfezionare le informazioni necessarie oppure applica nuovamente quello che hai imparato ad una
nuova idea imprenditoriale.

8.1. COMPLETA IL TUO PIANO D’AZIONE

Un’attivita di successo non & soltanto una buona idea, richiede anche un business plan che
contenga una dettagliata descrizione del contesto dell’azienda e il modo in cui operera.

Questa descrizione dettagliata € il punto di partenza. Come un ingegnere crea delle planimetrie
prima di costruire un ponte, un imprenditore ha bisogno di un business plan prima di dar vita alla sua
azienda.

Ricordiamo quali sono le parti che costituiscono il business plan:

Sommario esecutivo
Idea imprenditoriale
Piano di marketing
Piano operativo dell'attivita
Piano finanziario
Piano organizzativo e attuazione

E arrivato il momento di cominciare a redigere il business plan. Una volta ultimata la redazione del
documento, potrai realizzare il sommario esecutivo, che non dovra superare le due pagine.

Sommario Esecutivo
Il Sommario esecutivo € una sintesi, che deve mostrare in modo chiaro la ragion d’essere
dell’azienda, poiché sara la lettera di presentazione dell’attivita. Deve contenere:

0 Introduzione

0 Descrizione dell’attivita: modello di business e principali caratteristiche.

0 Team che dirigera I'attivita.

0 Mercato: dimensioni del mercato, principali caratteristiche, evoluzione, tendenza.

0 Canali di distribuzione: in che modo i prodotti arriveranno al mercato che si vuole
raggiungere.

0 Concorrenza: puntidiforza e di debolezza dei principali concorrenti, cosa ci differenzia da
loro.

0 Sintesi delle proiezioni finanziarie.

0 Alcuni indicatori come per esempio I'ammontare degli investimenti.
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8.2. FORMULA IL TUO PIANO D’AZIONE PER AVVIARE LATTIVITA

Se hai gia deciso che vuoi avviare un’attivita, ti invitiamo a realizzare un piano di lavoro che comprenda
le prime misure da intraprendere affinché la tua azienda funzioni.

Per elaborare questo piano d’azione hai bisogno di rivedere ciascuno dei passaggi del manuale e
assegnare la priorita a quello con il quale inizierai la tua attivita. Le attivita pilU comuni che gli
imprenditori svolgono in questa fase sono:

Trovare un locale adatto all’attivita;

Reperire i fondi per il capitale iniziale;

Iscrivere I'attivita al Registro delle Imprese;

Effettuare 'allacciamento ai servizi elettrici e telefonici;

Acquistare o noleggiare le attrezzature e i macchinari;

Acquistare merci, materie prime o materiali;

Assumere il personale;

Fare promozione e pubblicita all’attivita;

Inoltrare le pratiche per costituire I'attivita o per ottenere i permessi necessari al funzionamento.

O O0OO0OO0OO0O0OO0OO0OOo

Come potrai vedere, puoi fare molte cose; quello che devi fare & prendere la decisione.




1. SOMMARIO ESECUTIVO

Nome dell’attivita:

BUSINESS PLAN

Forma Giuridica:

Tipo di Attivita:

Descrizione dell’attivita:

Investimento totale:

Fonti di finanziamento:

Fonti di capitale

Importo in Euro (€)
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Capitale necessario: €

Fonti di finanziamento:
Fonte di capitale Importo in Euro

Il (i) proprietario (i) sara (saranno):

2. IDEA IMPRENDITORIALE

Nome dell’Attivita:

Tipo di Attivita:
Produttiva [ | Servizi [ | Commerciale [ ]

La mia idea imprenditoriale é:




3. PIANO DI MARKETING

3.1. Clienti dell’azienda e dimensioni del mercato:

Profilo dei potenziali clienti
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3.2. Concorrenti

| principali concorrenti della mia attivita sono:

| principali punti di forza dei miei concorrenti sono:

| principali punti di debolezza dei miei concorrenti sono:

Posso utilizzare queste informazioni per migliorare la mia idea imprenditoriale nel seguente modo:
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3.3. Prodotti e/o servizi da offrire

| prodotti e/o servizi che la mia azienda offrira sono:

Prodotto e/o servizio

Prodotto e/o servizio

Specifiche tecniche del prodotto e/o servizio:
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3.4. Prezzo

Qui di seguito, un’analisi dei prezzi dei prezzi dei miei prodotti o servizi:

La strategia dei prezzi che utilizzerd nella mia attivita sara:

r
\

(o2}
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3.5. Posto (punto vendita)

La mia attivita sara ubicata presso:

| motivi di tale ubicazione sono:

Il metodo di distribuzione che utilizzero sara:

Si & selezionata questa forma di distribuzione per le seguenti ragioni:
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3.6. Promozione

La promozione che utilizzero per la mia attivita sara:

Tipo di pubblicita Come verra utilizzata?

Costo (€)

Descrivi la tua strategia di promozione:

e
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4. PIANO ORGANIZZATIVO DELL’ATTIVITA

4.1 Organizzazione del personale
La mia attivita avra SOci.

Nomi e cognomi:

Assumero lavoratori.
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4.2. Organigramma
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4.3. Organizzazione del Processo Produttivo

Per la produzione del bene e/o servizio che offriro verra sviluppato il seguente processo:




4.4, Attrezzature e beni strumentali necessari

'a )

Investimento totale
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4.5. Progettazione e distribuzione delle installazioni
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4.6. Materie prime e materiali

Per la produzione progettata per il primo anno di funzionamento della mia attivita, e
necessario quanto segue:
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5. PIANO FINANZIARIO

5.1. Costi di investimento

Investimenti Descrizione Costi
Totale dell'investimento
0 Capitale operativo
Spese operative iniziali Pagamento mensile stimato Primi 4 mesi

Totale dell'investimento
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Impiego

Qualifica

Retribuzione/mese

Retribuzione /anno

TOTALE
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Descrizione della strategia di inserimento del personale:

0 Costi delle materie prime e dei materiali
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5.3. Costi totali di produzione del bene o servizio

5.3. Costi di vendita e amministrativi




5.4. Costo di ammortamento e investimenti
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5.5. Fonti di finanziamento e rimborso del debito

5.6. Piano vendite e costi

r R
Vendite Mese 1| Mese2 Mese3| Mese4 | Mese5| Mese6| Mese7| Mese8 | Mese 9 [ Mese 10 Mese 11) Mese 12| Per anng

Prodotto 1
Prodotto 2
Prodotto 3
Prodotto 4

Vendite Totali

Costi

Costi del personale

Costi operativi

Ammortamento

Interessi

Costi totali

Profitto lordo

Imposte

Profitto netto
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5.7. Flusso di cassa economico e finanziario

5.8 Indicatori del business plan

Calcolo del punto di equilibrio:

o |l punto di pareggio si ottiene con la vendita di (prodotti o servizi).
o |l punto di pareggio in Euro si ottiene quando le vendite ammonteranno a €__
0 llpuntodi pareggio dell'impresa siottiene al ___mesedel anno difunzionamento.

L’indicatore del VAN:
0 Il Valore Attuale Netto VAN per il presente progetto € pertanto si
raccomanda

Il Tasso Interno di Rendimento
0 Il Tasso Interno di Rendimento TIR per il presente Business Plan &
che é al tasso di sconto annuo del %

0 Pertanto per I'attivita si raccomanda
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6. PIANO ORGANIZZATIVO AZIENDALE

6.1. La forma costitutiva della mia attivita sara:

Le ragioni per la scelta di questo tipo di forma giuridica sono le seguenti:

1:

101



6.2. Piano di sviluppo a breve termine per la mia azienda

Mercato

Or_ganizzazione
aziendale

Sostenimento
dei costi di
prodotti 0
servizi

Capitale
iniziale

Costituzione
dellattivita
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Scontrino di vendita: Documento che ha la finalita di comprovare I'acquisto e il
pagamento di un prodotto o di un servizio da parte del cliente.

Capitale iniziale: Denaro necessario per avviare una nuova attivita. Il capitale iniziale viene
utilizzato fino a quando le vendite non produrranno entrate.

Cliente: Persona o azienda che compra merci o servizi dall'impresa su base periodica.
Concorrente: Un’attivita che offre prodotti o servizi simili ai tuoi.

Costi: Tutto il denaro che la tua attivita spende per produrre e vendere un bene o un
servizio. | costi possono essere suddivisi in fissi o variabili.

Costi fissi: Sono tutti i costi che ti devi assumere indipendentemente dal volume di
produzione del bene o del servizio.

Costi variabili: Questi costi sono direttamente correlati con i volumi di produzione dei beni
o dei servizi.

Costi totali: Tutto il denaro che I'azienda sborsa per i costi fissi e variabili per produrre e
vendere un bene o un servizio.

Costi pre-operativi: Sono tutti i pagamenti che I'azienda deve effettuare prima di poter
iniziare a commercializzare.

Costi operativi: Sono tutti i pagamenti che occorre effettuare per far funzionare I'azienda.

Credito: Prestito di denaro, in cui la persona si impegna a restituire la quantita richiesta a
determinate condizioni: scadenza, tasso di interesse; puo includere commissioni,
assicurazioni, ecc.

Ammortamento: Perdita o diminuzione del valore di un’immobilizzazione a causa
del suo utilizzo.

L'ammortamento ha |'obiettivo di separare ed accumulare gradualmente fondi per
reintegrare un bene in un certo periodo di tempo.

Distribuzione: Modo di far arrivare i prodotti o servizi ai clienti. Viene classificata come
distribuzione diretta, distribuzione all'ingrosso e distribuzione al dettaglio.

Distribuzione all’ingrosso: Vendita di prodotti in grandi quantita a dettaglianti che a loro
volta li vendono ai consumatori finali.
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Distribuzione al dettaglio: Vendita dei prodotti ai consumatori finali.
Imprenditore: E la persona che avvia un’attivita.

Conto profitti e perdite: Rendiconto di quanti utili e quante perdite ha riscontrato un’azienda nel corso di
un certo periodo.

Organigramma: Modo in cui viene organizzato il personale di un’azienda; si possono avere aree o
dipartimenti. L'organigramma indica le mansioni da svolgere, le persone incaricate e la linea di
comando.

Fattura: Documento che indica quello che occorre pagare per le merci o i materiali ricevuti. Una
fattura descrive dettagliatamente cio che e stato acquistato e indica quanto si deve pagare, la data in
cui lo si deve fare, a chi e come si deve pagare. Se viene emessa dalla tua attivita descrive
dettagliatamente ci0o che hai venduto e quanto devi ricevere. Questo documento € emesso dalle
persone giuridiche e permette che I'imposta generale di vendita sia utilizzata come credito fiscale.

Flusso di cassa: Movimento di entrate e uscite di denaro nella tua attivita nel corso di un determinato
periodo.

Formato dei costi del prodotto: Formato che si usa per calcolare il costo totale di qualsiasi prodotto
all'interno dell’azienda.

Garanzia: Valore che si offre come cauzione alla richiesta di un prestito.

Impegno di sostituzione o riparazione preso dal venditore nei confronti di un acquirente in relazione a un
articolo venduto.

Idea imprenditoriale: E una rappresentazione mentale di una potenziale attivita, che specifica cid che
pensi di vendere, a chi lo venderai - perché i clienti compreranno il tuo prodotto o servizio - e come pensi
di venderlo.

Entrata Tuttoil denaro che entra nell’attivita che non sia un prestito, né faccia parte del patrimonio.

Interesse: Il prezzo pagato per |'utilizzo di del denaro preso in prestito.

Scorte: Tutti i prodotti che I'azienda ha da vendere e tutte le materie prime o i materiali e i ricambi
che I'azienda conserva per realizzare i suoi prodotti o per prestare i suoi servizi.

Ricerca di mercato: Ottenere informazioni su clienti e concorrenti.

Leggi del lavoro: Sono leggi stabilite dal governo, che indicano i requisiti minimi da rispettare in
relazione al personale: salute, ferie, pensione, etc.

Materia prima: Materiali utilizzati da un’azienda per fabbricare prodotti o vendere

Profilo aziendale: Documento scritto che descrive dettagliatamente i principali aspetti previsti da
un’azienda.
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Piano operativo: Piano che spiega cio che & necessario fare, chi lo fara e quandolo si realizzera.

Piano del flusso di cassa: Proiezione che mostra quanto denaro si stima che entri ed esca dall’azienda
nel corso di un certo periodo di tempo.

Piano di marketing: Piano che specifica cosa vendera la tua attivita, quali prezzi praticherai, dove e come
venderai e in che modo farai promozione ai tuoi prodotti e servizi.

Piano vendite e costi: Un business plan che fa vedere spese e utili che un’azienda prevede per un
periodo futuro.

Posto (Punto vendita): Una delle quattro “P” del marketing. E il luogo dove & ubicata I'attivita.

Prezzo: Una delle quattro “P” del marketing, significa fissare la cifra che i clienti sono disposti a pagare per il
prodotto.

Prodotto: Una delle quattro “P” del marketing. E il bene o servizio che il cliente desidera.

Promozione: Una delle quattro “P” del marketing. Significa informare e attrarre clienti a comprare i vostri
prodotti o servizi.

Proprieta individuale: Una forma giuridica dell’attivita che & di proprieta di una sola persona, che ha una
responsabilita limitata relativamente ai debiti dell’azienda.

Pubblicita: E una tecnica di comunicazione commerciale che si propone di informare il pubblico su
un prodotto o servizio attraverso i mezzi di comunicazione verbale, scritto, etc.

Registro contabile: Annotazione sistematica delle diverse transazioni che vengono effettuate all’interno
dell’azienda.

Soci dell’azienda: Due o piu persone che possiedono congiuntamente un’attivita.

Utile: Somma di denaro che un’azienda ottiene come profitto. Si ha un utile quando la quantita di
denaro che entra & superiore a quella che esce.

Utile netto: € la quantita di denaro che rimane dopo aver dedotto tutti i costi, incluse le imposte.

Vendite: Transazioni commerciali di beni o servizi in un’attivita.
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