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Il Marketing: terza parte 
 
 

Storie d’impresa 
Il Budget previsione Ricavi 



 

Storie d’impresa 

 

20 lines 
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Video 
 “20lines” 

Durata: 1 minuti 
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Modello di Business 

Come funziona:  
esperimento di scrittura creativa online.  
Le prime venti righe.....poi passo la penna per 20 giorni. 

Gli Attori del mercato: 
Piattaforma Social Open. I racconti più votati diventano e-book 

 
 L’idea forte: 
Esternalizzazione della creatività 

 

Le fonti di ricavo: 
Vendita e-book al pubblico su Amazon e iTunes 

 
 



 

Storie d’impresa 

 

MeBookToo 
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Video 
 “me book too” 

Durata: 2 minuti 
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Modello di Business 

Come funziona:  
Crowd-writing 
L’autore fornisce la traccia,  altri la sviluppano per blocchi tematici 

Gli Attori del mercato: 
Piattaforma Social Open. Scrittori, editori, appassionati 

 
 L’idea forte: 
Esternalizzazione della creatività 

 
Le fonti di ricavo: 
Campagne pubblicitaria sulla piattaforma Social 
20% dei ricavi delle vendite di ebooks scritti dal collettivo. 

 
 



 

Storie d’impresa 

 

Seejay 
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Video 
 “seejay” 

Durata: 2 minuti 
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Modello di Business 
Come funziona:  
Gestionale cloud multicanale x catalogare, organizzare, localizzare, 
selezionare le foto, video e altro inviato dai lettori direttamente 
agli editori (riviste online, bolg, webzine,etc) 

Gli Attori del mercato: 
Servizio B2B per i publisher, aziende e agenzie di comuncazione 
per innovative campahne pubblicitarie 

 
 L’idea forte: 
implementazione del citizen journalism 

Le fonti di ricavo: 
Abbonamento mensile su base annulae, vendita on-demand 
Periodo di prova (1 mese) gratuito. 

 
 



 

Storie d’impresa 

 

metale 
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Video 
 “mEEtale” 

Durata: 2 minuti 
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Modello di Business 
Come funziona:  
Portale social per far conoscere autori e musicisti che difficilmente 
riesco a pubblicare le loro opere 

Gli Attori del mercato: 
Piattaforma web 

 
 L’idea forte: 
Far conoscere la propria opera 100% gratis 

Le fonti di ricavo: 
Vendita spazi pubblicitari sulla piattaforma web 

 
 



Punti di Forza e Debolezza  

Forza 

1.............................. 

2............................... 

3................................. 

Debolezza 

1.............................................. 

2................................................. 

3................................................ 
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Il Budget:  

Strumento di Controllo & 
Pianificazione 
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Budget Previsione Vendite  
 

 Si tratta di una simulazione, o meglio, di una previsione dell’andamento  
economico dell’impresa nell’arco temporale (anno solare) 

• Realistico 
• Spiegabile 
• Misurabile. 

Per l’anno solare vengono definite IPOTESI di vendite mensili 
(stagionalita’, giorni di chiusura) 

A fine mese si effettua il controllo tra previsione e consuntivo per 
 valutare  il delta (+/-) stimare il trend e definire le azioni tattiche di recupero 
efficienza (fatturato, costi, margine). 

Il budget Costi.  
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Il Budget Vendite 
 

NEGOZIO 

 (es. Abbigliamento,  

Copisteria, 

Gastronomia, 

Cartoleria, 

Gelateria, etc) 
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Budget Previsione Vendite 

 

 

 

Non esistono vincoli strutturali che limitano i ricavi realizzabili. 
 
Occorre fare alcune previsioni sulla capacita’ di vendite e sulle risorse 
economiche da investire nell’acquisto merce. 
 
N.B:   Il budget Vendite fornisce indicazioni sul budget Acquisti. 
 
 1) si vende quello che si ha a magazzino 
 2) prima si compra, poi si vende 
 3) prima di vende, poi si compra 
 
 
 Vendite e Acquisti non sono disgiunti, fanno parte dello stesso processo. 
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 Limite risorse economiche: € 10.000 
 
 Ricarico medio: 2,2 
 
 Obiettivo:  A) costruire l’assortimento in linea con il potenziale di  
  vendita e le risorse disponibili. 
 
  B) costruire indicatori di efficienza che aiutino l’attivita’  
  d’impresa. 
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Budget Previsione Vendite 

 

 



 
 
 
 

Potenziale 
di acquisto 

Mark-up 
 

Potenziale 
di vendita 

1° Ordine € 10.000 2,2 € 22.000 

 
Assortimento  

Prezzo 
di 

vendita   

 
Modelli  

 
Varianti 
Colori 

TAGLIE 
S-M-L-XL-

XXL 

QTA’ 
TOTALE 

Potenziale 
di vendita 

T shirt € 29,00 12 8 5 480 €13.920 

Polo € 60,00 6 4 5 120 € 7.200 

Felpe € 85,00 4 4 5 80 € 6.800 

TOTALE 680 € 27.920 
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Assortimento 

Prezzo 
di 

vendita   

 
Modelli  

 
Varianti 
Colori 

TAGLIE 
S-M-L-XL-

XXL 

QTA’ 
TOTALE 

Potenziale 
di vendita 

T shirt € 29,00 10 6 5 300 € 8.700 

Polo € 60,00 5 4 5 100 € 6.000 

Felpe € 85,00 4 4 5 80 € 6.800 

TOTALE 480 € 21.500 

Potenziale 
di acquisto 

Mark-up 
 

Potenziale 
di vendita 

1° Ordine € 10.000 2,2 € 22.000 
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Assortimento 

Prezzo  
di 

vendita   

Hp  vendita  
(pz)  

giorno 

Hp  vendita  
(pz) 

settimana 

Previsione 
di incasso 
settimana 

T shirt € 29,00 10 60 € 1.740 

Polo € 60,00 4 24 € 1.440 

Felpe € 85,00 2 12 € 1.020 

TOTALE 16 96 € 4.200 

Potenziale 
di acquisto 

Mark-up 
 

Potenziale 
di vendita 

Prezzo 
medio 

1° Ordine € 9.772 2,2 € 21.500 € 44,79 

Target vendite 
 € 700 giorno 
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Merce 
Acquistata 

 
Mark-up 

 

Potenziale 
di vendita 

Prezzo 
medio 

Target 
vendite 

settimana 

Durata 
stock 

1° Ordine € 9.772 2,2 € 21.500 € 44,79 € 4.200 5 
settimane 

Durata stock merce:5 settimane 
Riordino: ogni 4 settimane , rischio rottura di stock. 
Hp: apertura 49 settimane 
 

Target 
vendite 

settimana 

Settimane 
di  

apertura 
 

Previsione 
di 

fatturato 
anno 

Stock 
negozio 

 (1 mese di 
vendita) 

Budget  
Acquisto 

Merce 
anno 

Rotazione 
magazzino 

anno 

Budget € 4.200 49 € 205.800 € 9.772 € 103.317 10 volte 
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Target 
vendite 

settimana 

Settimane 
di  

apertura 
 

Previsione 
di 

fatturato 
anno 

Stock 
negozio 

 (1 mese di 
vendita) 

Budget  
Acquisto 

Merce 
anno 

Rotazione 
magazzino 

anno 

Budget € 4.200 49 € 205.800 € 9.772 € 103.317 10 volte 

Previsione di fatturato:  
*) Maggiore chiarezza dei flussi di cassa 
*) Maggiore forza negoziale con gli istituti di credito 

Previsione di Acquisto:  
*) Maggiore forza negoziale con i fornitori (sconti f.a., condizioni di pagamento) 

*) Maggiore chiarezza fabbisogno economico annuale 

Previsione rotazione di Magazzino:  
*) Capacita’ di dimensionamento mq area vendita e mq area magazzino 
*) Maggiore chiarezza fabbisogno economico di periodo 
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Budget Previsione Costi 
 

PREVISIONE COSTI ANNO SOLARE IMPORTO 

Acquisto Merce -€ 103.317 

Affitto  € -20.800                         

Consulenza contabile -€ 2.000 

Utenze varie -€ 3.000 

Assicurazione -€ 1.000 

Pubblicità -€ 2.000 

Personale  -€ 23.500 

Ammortamento 8 anni x ristrutturazione  euro 62.000 -€ 7.758 

Oneri Finanziari (€ 300 mese) -€ 3.600 
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Conto Economico Negozio Anno 1 

Totale Ricavi 205.800 

Consumo Materie Prime (acquisto - rimanenze) (93.545) 

Margine Lordo 112.254 

Costo del personale (23.500) 

Costo affittto (20.800) 

Altri costi servizi vari (utenze, contabilità, 
assicurazione) (8.000) 

Totale Costi Diretti (52.300) 

EBITDA - Margine Operativo Lordo 59.954 

Ammortamenti 8 anni (7.758) 

Totale Ammortamenti (7.758) 

EBIT - Risultato Economico prima degli Oneri 
finanziari 52.196 

Spese Finanziarie ( €300 mensile) (3.600) 

Totale Spese Finanziarie (3.600) 

EBT - Risultato Ante Imposte 48.596 
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Target Vendite & Costi  

(Settimana) 
 

 Negozio  
 

Target 
Vendita 

Costi  
Fissi 

Costi 
 variabili 

Settimana € 4.200 € 1.224 € 2.108 
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Il Budget:  

Strumento di Controllo & 
Pianificazione 
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NEL MONDO REALE 



BUDGET RICAVI E CONSUNTIVO 
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TARGET 
€ 4.200  

settimana 

INCASSO 
SETTIMANA  

€  

DELTA 
SETTIMANA 

€ 

DELTA 
SETTIMANA 

% 

DELTA 
PROGRESSIVO 

% 

Sett 19  
(7-12 mag) 

€ 5.000 + € 800 + 19% + 19%  

Sett 20 
(14-19 mag) 

€ 3.500 -  € 700  - 17 % + 1% 

Sett 21  
(21-26 mag) 

€ 3.000 - € 1.200 - 29% -9% 

TOTALE € 11.500 - € 1.100 

Inizio attività: 7 Maggio 2012 



 
Assortimento 

Hp  vendita  
(pz) 

settimana 

SELL-OUT 
(pz) 

settimana 

DELTA   
(pz) 

settimana 

Previsione 
di incasso 
settimana 

T shirt 60 20 - 40  ??? 

Polo 24 40 + 16 ROTTURA 
DI STOCK 

Felpe 12 15 + 3 

TOTALE 96 75 -21  
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VENDITE E ASSORTIMENTO:  
inizio attivita’ 

Riordino Polo: 50 pz   

Il fornitore consegna tra 3 settimane: ???   

Confermo riordino x il 16-20 Giugno.   



BUDGET RICAVI E CONSUNTIVO 
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TARGET 
€ 4.200  

settimana 

INCASSO 
SETTIMANA  

€  

DELTA 
SETTIMANA 

€ 

DELTA 
SETTIMANA 

% 

Sett 22 
(28-2 giu) 

€ 1.500 - € 2.700 - 64 % 

Sett 23 
(4-9 giu) 

€ 3.400 -  € 800  - 19 % 

Sett 24  
(11-16 giu) 

€ 2.800 - € 1.400 - 33% 

TOTALE € 7.700 - € 4.900 

Dopo le prime 3 … la 4°, 5°, 6° settimana 



 
Assortimento 

Hp  vendita  (pz) 
settimana 

SELL-OUT (pz) 
settimana 

DELTA   
(pz) settimana 

Note 

T shirt 60 80 + 20 Le vendite T shirt 
sono partite in 

ritardo 

Polo 24 6 - 18 Basse vendite a 
causa rottura di 

stock 

Felpe 12 10 -2  In linea con la 
previsione 

TOTALE 96 96 
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VENDITE E ASSORTIMENTO:  
dopo 3 settimane 



BUDGET RICAVI E CONSUNTIVO 
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TARGET 
€ 4.200  

settimana 

INCASSO  
REALE 

€  

INCASSO  
TARGET 

€  

DELTA  
€  

DELTA  
% 

Dal 7 maggio  
al 16 giugno 

€ 19.200  € 25.200 - € 6.000 - 24 %  

Il consuntivo dopo 6 settimane…. 

Il riordino delle polo viene consegnato a fine Giugno 
con conseguente perdita di vendita e incremento 
dello stock.   



Il Budget:  

Strumento di Controllo & 
Pianificazione 
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ORA TOCCA A VOI ! 
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NEWS ONLINE & EBOOKS 
 

DATI DISPONIBILI: 
1° mese di attività:  4.000 visite,  sell-out: €3.500  di ebooks.  
   Prezzo medio di vendita € 3,50 
 
 
2° mese di attività:  6.000 visite, sell-out: €2.500  di ebooks 
   Prezzo medio di vendita € 3,90 
 
Assortimento ebooks:  da 2,00 a €9,50 
 
 
Banner pubblicitari disponibili: 10 spazi  
Formula di vendita: abbonamento mensile € 300 a banner 
Formula di vendita: abbonamento annuale € 2.500 a banner 

COSTRUIRE IL BUDGET RICAVI (EBOOKS +  ADV) MENSILIZZATO  
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NEWS ONLINE & EBOOKS: il budget ricavi 



Oggi piovono soldi… 
domani...chissa’? 
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Occorre aggiornare il marketing 



Il marketing e’ ciclico:  
aggiornamenti continui al Business Plan 
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.... l’ultima slide 

 

La più importante! 
 

39 



nereo_lanzoni@hotmail.com 
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Grazie e…in bocca al lupo! 


