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Il progetto Una volta per sempre
prevede la promozione di una sola
grande campagna di finanziamento
per attivare un processo di
autonomia economica completa
della Garderie Unautremonde.
Un “circuito economico” che
permette di creare imprese,
occupazione, accrescere
'economia dei paesi in via di
sviluppo realizzando profitti
interamente investiti per garantire
il funzionamento di un asilo

di eccellenza, dove bambini
estremamente poveri crescono e
imparano insieme a bambini ricchi.

QUESTO STUDIO

& stato realizzato nel mese di
luglio 2012 da Michele A. Vignogna
[Master in Business Administration
SDA Bocconi] a Dakar durante
l'Internship realizzato
dall'associazione Unaltromondo
Onlus con la SDA Bocconi,

grazie alla partecipazione di Jean
Claude Migeot [Ad. Fondetch

e Aerolab], Cristina Zennaro [

|.T. Fondetch e Aerolab], Amadi
Sonko [direttore responsabile
della Garderie Unautremonde],

la traduzione di Falvia Zecchin e i
volontari di Unaltromondo Onlus.

Fornire prodotti alimentari
di qualita a prezzi competitivi.
Incrementare il livello di benessere
della comunita creando posti di lavoro
e offrendo prodotti alimentari di buona
qualita a prezzi competitivi.

Magazzini

di medie dimensioni a Dakar, Senegal.
Questi magazzini agiscono come
agenti nella catena di distribuzione
dei prodotti alimentari, inserendosi
tra gli importatori e i consumatori
finali. I fornitori includono importatori
e magazzini di grandi dimensioni.
I compratori, invece, negozi al
dettaglio, ristoranti, piccole imprese/
organizzazioni come asili scolastici, e
nuclei famigliari (consumatori finali) a
Dakar, Senegal.

Fornitori — importatori e magazzini
di grandi dimensioni: i magazzini

di medie dimensioni comprano i
prodotti alimentari in grandi quantita
direttamente dagli importatori o dai
magazzini di grandi dimensioni. Il
mercato dei fornitori e’ competitivo per
il prezzo, caratterizzato da differenti
imprese che si differenziano per la
qualita dei loro prodotti e per i servizi
offerti.

Compratori — negozi al dettaglio,
ristoranti, altre piccole imprese (es.
asili scolastici) e nuclei famigliari:

i magazzini di medie dimensioni
vendono i prodotti alimentari in grandi
quantita ai negozi al dettaglio, in
grandi o medie quantita ai ristoranti e
in piccole quantita ai nuclei famigliari.
I compratori sono sensibili al prezzo,
ma danno un’elevata importanza anche
alla qualita dei prodotti, alla quantita
disponibile, ai servizi offerti, alla fiducia
e alla flessibilita.

Concorrenza: la competitivita e’
intensa, dal momento che sul mercato
¢ alta la presenza di magazzini di medie
dimensioni e poiché gli acquirenti sono

molto sensibili alle variazioni di prezzo.
C’e comunque spazio per differenziarsi,
soprattutto attraverso la qualita dei
prodotti e i servizi offerti.
Regolazione: i prezzi di riso, olio da
cucina e zucchero sono regolati dallo
stato quando questi prodotti vengono
venduti in piccole quantita.
Generalmente ai clienti non viene
concesso credito, essi possono pagare
con una delazione di massimo 5 giorni,
solo ed esclusivamente se sono gia
altamente fidelizzati.

Prodotti: il magazzino di medie
dimensioni offrira prodotti alimentari
fondamentali a prezzi competitivi. I
prodotti saranno venduti in grandi
quantita per rifornire i negozi al
dettaglio, i ristoranti e altre piccole
imprese, con la possibilita di essere
venduti in piccole quantita per i clienti
individuali e i nuclei famigliari.

Una semplice lista di prodotti include:
riso, olio, patate, zucchero, aceto, cous
cous, lenticchie.

Opportunita: espansione regionale,
strategia di nicchia (per es.
focalizzandosi esclusivamente sui
ristoranti).

Minacce: nuovi competitori.
Marketing: il magazzino di medie
dimensioni sara situato in una delle
vie principali dove si trovano molti
altri magazzini. L'intenzione & quella

di posizionare il magazzino in un’area
familiare e trafficata per attirare il
maggior numero di clienti possibile e
rendere pill facilmente nota l'apertura
del nuovo magazzino. Offrendo
prodotti di qualita a prezzi competitivi e
fornendo servizi di alto livello ai clienti,
si costruira una relazione solida con

gli acquirenti invogliandoli a ripetere
gli acquisti. Clienti soddisfatti daranno
luogo a una pubblicita fondata sul
passaparola.

Vendite: un magazzino con buoni
servizi per i clienti e una buona

reputazione puo avere 30 clienti al
giorno. Di questi quelli che comprano

in grandi quantita spendono in media
200.000 CFA (*) per ogni ordine, mentre
i piccoli in media 20.000 CFA a ordine.
Il numero di grandi o piccoli clienti e’
variabile.

-> la media di 200.000 CFA per i grandi
clienti e quella di 20.000 CFA per i
piccoli e costante. Si assuma che i clienti
non facciano differenza nella scelta del
magazzino da cui rifornirsi, ma che essi
devono spendere data somma per far
funzionare i propri affari o per sfamare
le proprie famiglie. Per questo, il numero
di clienti e la loro composizione (piccoli
o grandi) e’ variabile.

- Si assuma che un nuovo magazzino
abbia la meta dei clienti rispetto a un
magazzino gia avviato, che ha un certo
numero di clienti fissi che comprano da
lui perché si e’ instaurato un rapporto
di conoscenza e fiducia. Si assuma
anche che ci siano pit clienti piccoli
che grandi, in base a due ragioni:

il magazzino deve costruirsi una
reputazione e deve offrire un servizio di
consegna per i grandi clienti per essere
considerato come un fornitore.

-> Per i primi 3 anni si assuma che

i piccoli clienti aumentino pit
dell’affermazione della reputazione

del magazzino, mentre i grandi clienti
crescono a un ritmo piu lento a causa
del fatto che inizialmente il magazzino
non puo consegnar loro i prodotti.

- Dopo il terzo anno, il magazzino
investira in un mezzo per fare le
consegne. A questo punto, piu grandi
clienti considereranno di adottarlo
come fornitore. A questo punto che

il magazzino sara maggiormente
incentivato a cercare di guadagnare piut
grandi clienti che piccoli; per questo il
numero di grandi clienti crescera pitt
rapidamente, mentre quello dei piccoli
rimarra stabile.

-> Si assuma che il valore medio speso
per ogni ordine cresca con l'inflazione. Il
tasso di inflazione in Senegal e’ stimato

intorno all'1% all’anno.

-> Considerando i precedenti postulati
e un anno di 242 giorni (11 mesi
lavorativi, 22 giorni al mese), la

previsione di vendita e”:

PREVISIONI DI VENDITA

Anno1

Anno 2

Anno 3

Anno 4

Anno5

Anno 6

Media vendite grandi clienti

199922

201921

203940

206979

208039

210120

Media vendite piccoli clienti

20851

21059

21270

21483

21697

21914

Media grandi clienti

5

6

7

15

20

25

Media piccoli clienti

10

15

15

15

15

15

Numero di giorni lavorativi per mese

22

22

22

22

22

22

Numero di mesi lavorativi allanno

1l

1

LI

1

1

11

Tot. (CFA)

292364

369634

422684

825687

1085671

1350772

564

Tot. (euro) 446

Costi di inventario: se si considera una
lista di prodotti base per tutto, e se si
prende in considerazione che i grandi
clienti spendono in media 200.000

CFA per ordine mentre i piccoli 20.000
CFA, si puo calcolare il costo medio per
ogni ordine. Per i grandi clienti il costo
medio e di 184.467 CFA per ordine e
per i piccoli 15.129 CFA. Sui grandi
clienti si ha un profitto medio di 15.455
CFA, mentre sui piccoli di 5.727 CFA.
Per i dettagli si veda la tabella “Semplici
ordini”.

Scelta dei prodotti: come base é stata
considerata la lista di prodotti necessari
all’asilo per assicurare il nutrimento
quotidiano a 75 bambini e 10 tra
insegnanti e lavoratori.

- Si assume che il costo dell’'inventario
e i prezzi dei prodotti crescano con un
tasso di inflazione di circa 1'1% all’anno.
Margine di contribuzione: il margine
di contribuzione e’ di circa il 10% e
mostra un trend decrescente.

-> Si calcoli la media tra le entrate e le
uscite, considerando che il magazzino
vendera i prodotti anche per unita, con
un aumento del prezzo del 3%.

645

1260

1657

2062

(*) FRANCOCFA

Il franco CFA & la moneta utilizzata
da 14 paesi africani, ex stati colonie
francesi [ Benin, Burkina Faso, Costa
d’Avorio, Guinea-Bissau, Mali, Niger,
Senegal, Togo, Camerun, Repubblica
Centroafricana, Repubblica del
Congo, Gabon, Guinea Equatoriale

e Ciad]

Il rapporto di cambio (indicativo)
al 18 gennaio 2009 era di:
100CFA=0,15€

1€ =655,957 CFA



REPORT

(*)GARDERIE UNAUTREMONDE
Inaugurata il 15 gennaio 2009 la
Garderie Unautremonde ospita
gratuitamente 38 bambini
provenienti da una baraccopoli del
quartiere di Medina e 42 bambini di
estrazione sociale piU abbiente del
quartiere di Gibraltar 2 di Dakar, che
versano un contributo mensile di
circa 18 euro.

Diversamente da tutte le strutture
scolastiche pubbliche o private del
Senegal, la Garderie Unautremonde
€ l'unico asilo a tempo pieno (dalle
8.00 alle 17.00) con 4 classi materne
e una prima classe elementare per
garantire una formazione educativa
accurata e di ottimo livello, fornendo
guotidianamente il pranzo e due
merende.

www.unaltroasilo.org

-> Si assuma che il magazzino avra
inizialmente piu piccoli clienti che
grandi, e per questo, il margine sara pit
alto nei primi anni. Il margine inizia a
diminuire quando il magazzino avra
una maggiore quantita di grandi clienti.
Questo per il fatto che i grandi clienti
comprano in grandi quantita e il prezzo
per unita diminuisce all'aumentare della
quantita. Ci si aspetta che il margine

si stabilizzi intorno al 9% negli anni
successivi.

Manodopera, consumi, etc.: il costo
di queste voci di spesa e’ relativamente
irrilevante.

Pubblicita, assicurazione,
formazione, etc.: il budget per il
marketing e’ considerato minimo

dal momento che i clienti prestano
attenzione alla reputazione e al
rapporto di fiducia quando scelgono un
magazzino. Il magazzino dipendera dal
passaparola.

Tasse: in Senegal, un’impresa ha due
opzioni per scegliere come pagare le
tasse:

- un tasso del 25% sul profitto, o

- pagare 500.000 CFA all’anno,
qualsiasi sia il profitto.

L'impresa deve scegliere in quale modo
pagare le tasse all'inizio dell’attivita’ e
le e’ concessa un’unica possibilita per
cambiare metodo.

Ci si aspetta di avere un profitto netto
positivo per tutti gli anni presi in
considerazione.

- Mentre il margine di contribuzione
e’ basso, c'e’ un profitto netto per tutti
gli anni considerati. L'unico motivo
per cui si ha un profitto e’ per via del
fatto che le spese operative sono basse.
La manodopera, i consumi, le tasse ecc
rappresentano dei costi estremamente
bassi in Senegal.

- 1l tasso di crescita e’ estremamente
alto dopo il primo e il terzo anno,

per via del fatto che ci si concentrera
sull’attirare una maggiore quantita

di grandi clienti. Aumentando cosi il
proprio giro di affari.

Flusso di denaro: non vengono
considerati concessioni a fondo
perduto, donazioni o prestiti, in modo
da calcolare 'ammontare di denaro
necessario per dare avvio al magazzino.
Il valore necessario minimo

per dare vita al magazzino e’
approssimativamente di 12.000 euro.
Questo ammontare coprira i costi della
manutenzione e messa a nuovo della
struttura, dei salari e delle altre spese,

e la scorta iniziale di prodotti. Questo
valore prende in considerazione il

fatto che l'inventario verra comprato e
venduto varie volte durante I'anno, e che
i profitti derivanti dalle vendite saranno
utilizzati per pagare gli ulteriori stock di
prodotti, i salari e le altre spese.

- Negli anni successivi, vi ¢’ una certa
disponibilita di denaro per sviluppare il
giro di affari e/o per una donazione alla
Garderie Unautremonde(*).

E’ importante avere abbastanza soldi
disponibili a far funzionare il magazzino
e a pagare spese inaspettate. Il valore
minimo calcolato precedentemente
(12.000 euro) €’ solo il minimo
necessario e permettera unicamente

di raggiungere il pareggio di cassa. Per
calcolare un appropriato ammontare
necessario per lo start-up, bisogna
prendere in considerazione diversi
scenari. La prima simulazione considera
soprattutto che non ci siano entrate

per i primi 3 mesi dopo l'apertura. Un
altro scenario considera che 1'edificio
sia preso in affitto per il primo anno e
che successivamente venga comprato.
Per i dettagli di questi scenari, si veda la
tabella "Costi di start-up” .

-> La necessita di liquidi varia tra i
47.000 e i 55.000 euro, con una media
di 52.500 euro.

Nonostante il margine di contribuzione
relativamente basso, il magazzino

offre un profitto e un ritorno
dell'investimento. La ragione principale
di questo risultato risiede nel fatto che
le spese operative sono basse a Dakar,
Senegal.

La scorta di prodotti e’ una parte cruciale
per gli affari del magazzino. Essa e’
costoso e assolutamente necessaria per
mantenere il magazzino in attivita. Avere
i giusti prodotti nelle giuste quantita
sara cruciale. Avendo ben presente cio,
la gestione dell’inventario sara una delle
pilt importanti aree da monitorare e
controllare.

Anche la relazione con i clienti e’ di
fondamentale importanza per gli affari
del magazzino. La buona relazione con i
clienti sara intensificata una volta che il
magazzino sara completamente in grado
di provvedere alla qualita e alle quantita
desiderate dai suoi clienti al giusto
prezzo.

E’ questo un buon investimento? Si.
I criteri utilizzati per valutare se e’ un
buon investimento sono:

1= E’ un affare redditizio?

2-> E' un affare sostenibile?

3-> Vi €' un ritorno dell'investimento?
4-> 1l profitto derivante da quest'impresa
puo essere utilizzato per fare delle
donazioni alla Garderie?

5-> Vi e’ una strategia di uscita per
minimizzare le perdite?

Se si prende in considerazione una
donazione di 55.000 euro per iniziare
lattivita e 30.000 euro da donare ogni
anno alla Garderie, si puo rispondere
cosi alle precedenti domande:

1-> Il magazzino sara fonte di lucro.
Il magazzino presenta tre importanti
aree su cui concentrarsi per essere sicuri
della sua vantaggiosita: mantenere i costi
operativi bassi, avere un buon sistema
di gestione dello stock di prodotti,

provvedere a un eccellente servizio
clienti.

2- E un affare sostenibile. 11
magazzino vendera prodotti alimentari
sia a imprese sia a individui a Dakar,
Senegal. I prodotti alimentari sono beni
che saranno sempre oggetto di domanda
e la domanda non e’ soggetta a mode
passeggere, stagioni o altri fenomeni
economici. Questa impresa non e’ ne’
rivoluzionaria ne’ innovativa, ma e’ un
affare saldo basato su uno dei rudimenti
dell’economia e delle pratiche di
business: vendere prodotti di qualita a
prezzi competitivi.

3-> Assumendo un investimento iniziale
di 55.000 euro, il primo anno di attivita
ci si aspetta un ritorno dell’'investimento
del 75%, il 100% nel secondo anno e
pitt del 300% fino al sesto anno.

4-> Assumendo un investimento iniziale
di 55.000 euro, vi sara una disponibilita
di denaro di almeno 30.000 da destinare
alla Garderie ogni anno.

5- E stata prevista una strategia

di uscita. I due costi piu alti per lo
start-up del magazzino sono l'acquisto
della struttura e lo stock di prodotti. Se
gli affari non dovessero andare come
previsto, la struttura potra essere affittata
o venduta. In base all'andamento

del mercato immobiliare di Dakar, la
struttura potrebbe essere affittata per
250.000 CFA al mese. Altrimenti la
struttura puo essere venduta al prezzo di
costo. L'inventario puo essere venduto al
prezzo di costo vista l'alta presenza di
magazzini che abbisognano di rifornirsi..
I costi non recuperabili includono

le spese operative (salari, consumi,
pubblicita, ecc), che sono relativamente
basse.

(*) FRANCOCFA

Il franco CFA & la moneta utilizzata
da 14 paesi africani, ex stati colonie
francesi [ Benin, Burkina Faso, Costa
d’Avorio, Guinea-Bissau, Mali, Niger,
Senegal, Togo, Camerun, Repubblica
Centroafricana, Repubblica del
Congo, Gabon, Guinea Equatoriale

e Ciad]

Il rapporto di cambio (indicativo)
al 18 gennaio 2009 era di:
100CFA=0,15€

1€ = 655,957 CFA
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CHI SIAMO

UnAltroMondo Onlus e
un'associazione di volontariato
nata a Milano nel 2001 e ispirata
ai principi fondamentali del Nuovo
Umanesimo:

- l'essere umano come valore
centrale

- l'uguaglianza di tutti gli esseri
umani

- ilriconoscimento della diversita
personale e culturale

- laffermazione della liberta di
idee e credenze

- la nonviolenza attiva

come metodologia d’azione

ASSOCIAZIONE
AR VLGS

WWW.UNALTROMONDO.IT

BUSINESS PLAN - Ordini campione

06
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Dalla sua fondazione, UnAltroMondo
€ impegnata nella cooperazione
internazionale, promuove campagne

e progetti nel campo della salute,
dell’educazione e della qualita della vita
in Mali, Senegal, Togo, Gambia e in
India.

UnAltroMondo intende aprire strade
alternative alle scelte della maggior
parte dei governi di questi paesi che
sono imposte dal Fondo Monetario
Internazionale, dalla Banca Mondiale
e dalle multinazionali e determinano
una situazione di impoverimento e
denutrizione di una larga fascia della
popolazione e di violenta esclusione
da qualsiasi diritto sancito dalla Carta
dei Diritti Fondamentali dell'Uomo, a
partire dai piu elementari: casa, acqua,
cibo, salute e educazione

L'obiettivo di UnAltroMondo ¢ aiutare
e portare solidarieta per far si che i
popoli ritrovino fiducia in se stessi, si
organizzino e promuovano progetti di
sviluppo da gestire e sostenere nel tempo
in modo autonomo.

I nostri progetti, non a caso, si basano
sull’auto-organizzazione dei volontari
del posto e sul principio di reciprocita.

Tutte le attivita dell’associazione fanno
parte di un progetto nonviolento e
globale di trasformazione sociale e
personale che punta alla costruzione
di un mondo dove ciascuno, per il solo
fatto di essere nato, veda riconosciuti

i suoi fondamentali diritti alla

salute, all’'educazione, alla parita di
opportunita, a una vita degna.

Ma anche alla felicita e alla pienezza
della propria esistenza.

GARDERIE

GIBRALTAR 2 VILLA N° 313 =T
DAKAR - TEL 00221.77577 45 54 .._\ v A L ] R.,D
WWW.UNALTROASILO.ORG

Il software per leggere il Qr funziona

su tutti i cellulari con fotocamera e
connessione al web. Digitare sul browser
del telefonino http://get.quarkode.mobi
e seguire le semplici istruzioni fornite.

terapie d’avanguardia
www.guna.it

ASSOCIAZIONE
At OVLLS

WWW.UNALTROMONDO.IT

MAURIZIO POLENGHI
339.2064547
WWW.UNALTROASILO.ORG ->INFO@UNALTROASILO.ORG
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