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Sintesi
Golf Solutions AG con sede a Zurigo fornisce la giusta attrezzatura a neofiti, esperti e professionisti del golf in Svizzera. L’azienda ha come scopo lo sviluppo, la produzione e la vendita di articoli da golf di ogni genere.
Per questa ragione Golf Solutions AG ha sviluppato nuove mazze, golf cart e palle da golf. In Svizzera la disciplina del golf, a differenza dei Paesi limitrofi o degli Stati Uniti, è ancora troppo poco sviluppata. Sono pochi i campi da golf disponibili al pubblico, non esistono negozi specializzati che offrano un’ampia gamma di prodotti e una selezione di prodotti chiaramente differenziati per qualità e prezzo.
I prodotti sviluppati da Golf Solutions AG sono realizzati dall'azienda stessa e venduti da Golf Solutions AG nonché dalle sue succursali assieme agli altri prodotti. In ragione della forte richiesta di campi da golf pubblici e, più in generale, dell’apprezzamento della disciplina golfistica sono aumentate anche le vendite di attrezzature da golf. Occorre tuttavia tener conto che l'aumento del fabbisogno potrebbe far entrare nel commercio grossisti quali Migros, che gestisce i propri campi da golf. Diversi tentativi sono falliti per la mancanza di know-how e la lenta commercializzazione.
Per consentire l’ampliamento aziendale e l’entrata sul mercato, l’azienda necessita di capitale per un importo pari a CHF 1,5 milioni e ulteriori partner finanziari. L’impresa prevede di conseguire entro l'anno 2014 un fatturato pari a CHF 20 milioni e un EBIT di CHF 2,5 milioni.
1. L’azienda 
1.1. Contesto storico
L’impresa è stata fondata il 5 dicembre 2007 da
a) Max Meier, nato nel 1956, lic. oec e golfista professionista, Mönchaltorf
b) Peter Schmid, nato nel 1960, esperto di marketing, Uster
c) Karin Portmann, nata nel 1959, giurista d’impresa, Bubikon
d) Albert Garter, nato nel 1961, STS e golfista professionista, Uitikon Waldegg 

e) Christian Reich, nato nel 1920, in pensione, Zurigo
con la denominazione sociale «Golf Solutions AG». La società anonima con sede a Zurigo ha un capitale azionario di CHF 400'000.– ed è iscritta nel registro del commercio del Canton Zurigo.
Il capitale azionario è suddiviso in 4'000 azioni nominative da CHF 100.–. I fondatori a) – d) partecipano al capitale azionario per il 15%, mentre il fondatore e) per il 40%. La società ha avviato la propria attività il 1° gennaio 2009.
1.2. Obiettivo aziendale e linea direttrice
L’obiettivo aziendale e la linea direttrice consistono nel rifornire tutti i giocatori di golf di attrezzature adeguate a seconda delle possibilità finanziarie individuali.
1.3. Organizzazione aziendale
L’azienda è diretta da Max Meier (CEO), Karin Portmann (CFO) e Albert Garter (CTO). Per raggiungere gli obiettivi di espansione prefissati, entro il 1° aprile 2012 l’organico dovrà essere ampliato nel modo seguente:
2 collaboratori per le attività commerciali
3 collaboratori per il settore sviluppo
3 collaboratori per il settore produzione
5 collaboratori per il settore vendita
A Zurigo, in Bahnhofstrasse 500, l’azienda dispone di spazi adibiti agli uffici, alla produzione e allo stoccaggio per un’area di circa 1'000 m2. Le operazioni finanziarie e di contabilità sono gestite da due collaboratori e dalla direttrice finanziaria (CFO) tramite la moderna applicazione ALINA.
1.4. Situazione attuale
L’azienda ha conseguito nel primo anno d’esercizio (al 31 dicembre 2009) un fatturato pari a CHF 2 milioni e un EBIT di 100'000.–.
2. Prodotti e servizi
2.1. Prestazioni di mercato
L’azienda offre i seguenti articoli:
a) assortimento di set da golf delle marche Kendall, Avalon, Bridgestone e Yellow
b) piccoli accessori da golf
c) golf cart convenzionali
d) impianti di allenamento
e) prodotti speciali di Golf Solutions AG
Per quanto attiene ai prodotti a) – d) si tratta di articoli diffusi e collaudati, importati principalmente dagli Stati Uniti. I prodotti e) sono invece stati sviluppati ex novo da Golf Solutions AG (cfr. punto 2.2).
L’assortimento di prodotti risponde alle esigenze dei golfisti ma a prezzi nettamente più bassi rispetto a quelli della concorrenza. Ogni prodotto venduto è preceduto da una consulenza personalizzata in loco. Grazie alle comprovate competenze specialistiche di Golf Solutions AG, i clienti vengono informati dei nuovi prodotti innovativi.
2.2. Protezione dei prodotti
I prodotti ideati da Golf Solutions AG sono protetti dai brevetti n. 123.345, 788.221 e 899.456 in Svizzera, Germania, Austria, Francia e Italia fino al 2018.
2.3. Acquirenti
L’azienda dipende interamente dalla propensione all’acquisto del consumatore finale. Il potenziale di acquisto risiede soprattutto nelle persone che si avvicinano per la prima volta alla disciplina. È stato riconosciuto che il prezzo di partenza e la consulenza giocano un ruolo fondamentale nella motivazione all’acquisto di un prodotto. La domanda è strettamente legata al mercato degli articoli da golf, descritto dettagliatamente al punto 3 indicato di seguito.
3. Mercato
3.1. Panoramica del mercato
A parere dell’azienda il volume di mercato attuale in Svizzera è stimato a CHF 100 milioni. In Svizzera esistono 50'000 giocatori di golf che spendono mediamente ca. CHF 2'000.– all'anno per l’acquisto di attrezzature sportive. Secondo alcuni sondaggi e secondo le stime dell'azienda, nei prossimi cinque anni questo settore assisterà a una forte crescita. Entro il 2014 si stima un raddoppiamento del volume di mercato:
Prodotto
 Volume
2010
2011
2012
2013
2014
Set da golf 
50 mio. 
20% 
20% 
10% 
10% 
10%

Accessori da golf 
30 mio. 
20% 
10% 
10% 
5% 
5%

Impianti di allenamento 
10 mio. 
10% 
20% 
20% 
20% 
10%

Golf cart 
5 mio. 
10% 
10% 
8% 
5% 
5%

Prodotti speciali 
5 mio. 
5% 
5% 
5% 
5% 
5%

Nuovi sviluppi tecnici sono attesi soltanto nei settori secondari.
3.2. Propria posizione sul mercato
La posizione dell’azienda sul mercato è ancora poco significativa (CHF 2 milioni). La forte domanda nel nostro negozio lascia tuttavia presagire un aumento degli utili. La società mira a conquistare una fetta di mercato pari al 10% entro i prossimi cinque anni, che corrisponde a un fatturato di circa CHF 20 milioni.
3.3. Osservazione del mercato
In Svizzera il golf è uno sport che fa tendenza. Nel corso degli ultimi cinque anni il golf è diventato un vero e proprio sport che appassiona non solo i più anziani, ma soprattutto persone di entrambi i sessi in età tra i 25 e i 55 anni. Questi dati sono supportati dalla crescita annuale superiore al 30% del numero dei membri delle associazioni svizzere di golf. Oltre a ciò l’Associazione svizzera dei golfisti indipendenti ASGI (quota d'affiliazione CHF 300.– all'anno) registra trassi di crescita superiori al 50% all'anno. L'associazione ha diversi contatti con impianti da golf, ai quali i membri ASGI possono accedere senza essere membri del relativo club. Inoltre, all'estero – nella fattispecie Austria, Regno Unito e Scozia – esistono golf club pro forma presso i quali l'affiliazione è altrettanto conveniente (CHF 600.–).
I vari impianti offrono di regola anche la necessaria formazione per praticare l'attività. Anche all'estero è possibile – e molto in voga – conciliare le vacanze con gli esami di ammissione al campo. A livello regionale, attualmente il settore incontra ancora diverse difficoltà di carattere amministrativo e politico in quanto a costruzione e avvio dell'attività di un impianto da golf. Lo sviluppo registrato negli scorsi tre anni ha però mostrato che la forte crescita di questo sport non può più essere arrestata: ormai il golf ha coinvolto anche il ceto medio della popolazione. I campi da golf accessibili al pubblico gestiti da Migros situati a Otelfingen, al Greifensee e in Svizzera interna stanno riscontrando notevole successo al momento, al punto che i posti sono ormai esauriti ed è già prevista la costruzione di ulteriori impianti. Migros si adopera senza lesinare investimenti in questo senso.
Il comportamento d'acquisto del cliente può risultare molto variato. Si presuppone la seguente suddivisione del mercato:
Regioni

Quota di mercato
Tendenza
Svizzera tedesca 

50%


Leggermente decrescente
Ticino 

10% 


Leggermente in crescita
Vallese 

10% 


Invariata
Svizzera romanda 
30 % 


Leggermente in crescita
È possibile che all'orizzonte si apra una breccia per un altro sport in grado di surclassare altre attività sportive e del tempo libero. Attualmente però le tendenze sportive e del tempo libero sono numerose e variegate, tanto che ad oggi – oltre al golf – nessuno altro trend è riuscito a prendere il sopravvento.
L'esperienza fatta negli Stati Uniti e in Inghilterra (la patria del golf) insegna che il mercato è ormai saturo in ragione dell'ampia presenza di impianti e negozi di golf, tuttavia sussiste ancora una moderata possibilità di crescita pari a circa il 2%. In confronto agli Stati Uniti, in proporzione, il numero degli impianti da golf sul territorio svizzero è dieci volte inferiore.
4. Concorrenza
4.1. Competitori
Attualmente subiamo la concorrenza di piccoli negozi specializzati gestiti dai singoli golf club e di alcuni altri piccoli negozi di golf. La maggior parte di questi rivenditori offre marche rinomate con un sovrapprezzo del 30-40% rispetto ai prezzi applicati negli Stati Uniti. Si teme che nei prossimi anni anche la grande distribuzione (vedi Migros e Coop) comincerà a proporre questi prodotti nel proprio assortimento, trascinando i prezzi al ribasso. Non si prevede un cambio di strategia da parte della concorrenza. I concorrenti continueranno a perseguire la politica dei prezzi alti poiché la loro elevata quota di costi fissi non offre loro alcuna alternativa.
4.2. Prodotti concorrenti
Oltre ad alcune marche proprie, punteremo soprattutto su prodotti comunemente in commercio e, pertanto, intendiamo distinguerci sostanzialmente dai prodotti della concorrenza. 
5. Marketing
5.1. Segmentazione del mercato
Segmenti di clientela:
Priorità 1: principianti e neofiti del golf nella fascia d'età tra 25 e 55 anni
Priorità 2: giocatori provvisti d'abilitazione al campo e portatori di handicap 25 o superiore
Priorità 3: giocatori con handicap 24 o inferiore 
Regioni di mercato:
Priorità 1: Svizzera tedesca
Priorità 2: Svizzera romanda
Priorità 3: Vallese
Priorità 4: Ticino
5.2. Strategia di lancio sul mercato
Lancio sul mercato nelle varie regioni
2010: area economica di Zurigo
2012: espansione in tutta la Svizzera tedesca
2013: espansione nella Svizzera romanda e in Vallese
2014: espansione in Ticino mediante il concetto di filiali
5.3. Politica dei prezzi
I prezzi sono inferiori di circa il 10% rispetto a quelli della concorrenza.
5.4. Vendita / distribuzione / ubicazione
Secondo la strategia di lancio sul mercato (punto 5.2), successivamente intendiamo allestire vari punti vendita (POS) in tutta la Svizzera. Inoltre, intendiamo essere rappresentati nelle più importanti associazioni di golf in Svizzera (ASG, ASGI, ecc.). In aggiunta, non mancheremo di partecipare a fiere sportive di vario genere. La sede attuale funge al contempo da punto vendita, centro amministrativo e magazzino centrale. In seguito, in base alla strategia di lancio sul mercato (punto 5.2), saranno allestiti e resi operativi nuovi punti vendita.
5.5. Pubblicità / RP
La campagna pubblicitaria/RP sarà condotta in modo mirato tramite radio, TV, giornali, riviste e mailing.
5.6. Obiettivi di fatturato in CHF 1’000
Prodotti 
2010 
2011 
2012 
2013 
2014 
2015

Effettivo 
Teorico 
Teorico 
Teorico 
Teorico 
Teorico 
Set da golf 
1’000 
2’000 
4'000
 6’000 
8’000 
10’000

Accessori golf, incl. abbigl. 
500 
1’500 
2’000 
3’000 
4’000 
5’000

Impianti d'allenamento 
200 
500 
1’000 
1’500 
1’800 
2’000

Golf cart
200 
400 
800 
1’200 
1’500 
2’000

Prodotti speciali 
100 
200 
400 
600 
800 
1’000
6. Ubicazione / logistica
6.1. Domicilio
Tutti gli spazi necessari per l'attività dell'impresa sono presi in affitto.
6.2. Logistica / amministrazione
Le risorse personali sono costantemente adeguate all’andamento degli affari e all'apertura di nuovi punti vendita. La struttura informatica attualmente utilizzata è sufficiente per garantire l'operatività dell'azienda fino a una cifra d'affari di CHF 30 milioni.
7. Produzione / approvvigionamento
7.1 Mezzi di produzione
Sono disponibili mezzi e strumenti necessari per lo sviluppo e la produzione (assemblaggio) dei prodotti speciali. Si ricorre al noleggio di ulteriori macchinari e impianti oppure alla produzione esterna.
7.2. Tecnologia
Il know-how disponibile per lo sviluppo dei prodotti speciali è suddiviso tra tre persone all'interno del reparto Tecnica. In termini di personale, l'impresa non dipende da nessun collaboratore in particolare, poiché nozioni e conoscenze sono costantemente documentate.
7.3. Capacità / difficoltà
Il team attuale è stato allestito in base alle necessità del momento. L'ulteriore sviluppo dell'impresa prevede l'ampliamento del reparto Tecnica a circa dieci collaboratori.
7.4. Principali fornitori
Fornitori 
Serie di prodotti 
Quota risp. al vol. d'acquisto
Bronson Ltd., Kentucky, USA 
a – d 
40%

Derentaff Ltd., Sacramento, USA 
a – c 
20%

USA Golf, San Francisco, USA 
d 
10%

Torenso, Torino, Italia 
b 
10%

Breckenbush, Williamsburg, USA 
a + b 
10%

Con la Bronson Ltd. abbiamo stipulato un accordo di distribuzione esclusiva del marchio «No Problem» per i prossimi tre anni. Un impegno di acquisto sarà discusso dopo tre anni di collaborazione o, prima, non appena raggiunto il volume d'acquisto di CHF 1 milione.
8. Management / consulenza
8.1. Team dell'azienda
• CEO: Max Meier
• CFO
Karin Portmann
• CTO
Albert Garter
Amministrazione
Marketing
Vendita
Acquisti
Sviluppo
8.2. Consiglio d’amministrazione 
Presidente: Christian Reich (co-fondatore e investitore)
Delegato: Max Meier (CEO)
Membro: dott. iur. Ottilo Hansmeier, avvocato legale
Membro: Heinrich Meier, imprenditore
Percorso professionale (vedi allegato 3).
8.3. Consulenti esterni
L'ufficio di revisione competente è la Revisions-Treuhand AG di Zurigo.
La direzione approfitta della consulenza dell'ufficio legale Derungs & Partner di Zurigo e dell'ufficio di marketing Zehnhäuser & Sohn di Uster.
9. Analisi dei rischi
9.1. Rischi interni
Attualmente l'impresa dispone di risorse di personale estremamente limitate. Eventuali partenze nel management potrebbero mettere seriamente in difficoltà l'impresa.
9.2. Rischi esterni
A livello giuridico, nel mercato nel quale operiamo non sono previsti obblighi o vincoli di sorta. La ristrutturazione in corso nel settore dell'agricoltura alleggerisce le condizioni quadro per la creazione di ulteriori impianti di golf. La costruzione di nuovi impianti da golf offre inoltre nuovi posti di lavoro agli agricoltori (greenkeeping, manutenzione generale del terreno da gioco, manutenzione di apparecchi e macchinari e ristorazione) che per ragioni economiche sono stati costretti ad abbandonare la professione. Il rischio più temuto è l'entrata sul mercato di uno o più concorrenti della grande distribuzione.
9.3. Copertura dei rischi
L'espansione dell'azienda richiede un rafforzamento del management. Al contempo, l'affermazione sul mercato dell'azienda deve avvenire il più rapidamente possibile in modo da rendere perlomeno più difficile – o nel migliore dei casi impedire – l'entrata sul mercato ai concorrenti. Inoltre, vanno fatti dei tentativi per acquisire ulteriori diritti di distribuzione esclusiva di prodotti di qualità e allettanti a livello di prezzi.
10. Finanze
10.1. Quadro retrospettivo
Il primo esercizio si è concluso con un giro d’affari netto di CHF 2 milioni, a fronte di un modesto EBIT di CHF 100'000.– e di un utile netto dichiarato pari a CHF 50'000.–. Maggiori informazioni sul primo esercizio sono consultabili nel rendiconto attestato. In linea di massima occorre evidenziare che il fatturato è incrementato continuamente negli ultimi sei mesi. Dalla progressione si evince che il successo commerciale rilevato negli ultimi mesi è destinato a proseguire.

Il finanziamento della società è finora stato garantito dai mezzi propri dell’impresa e da un limite di credito aziendale della Banca cantonale di Zurigo di CHF 200'000.–. Come sicurezza è stato ceduto alla banca il diritto ai crediti  derivanti dall’attività commerciale.
10.2. Conto economico 
Base Case 
2010 
2011e 
2012e 
2013e 
2014e 
2015e

Fatturato netto 
2’000 
4’800 
8’200 
12’300 
16’100 
20’000

Spese per merci 
1’000 
2’400 
4’100 
6’150 
8’050 
10’000

Utile lordo 
1’000 
2’400 
4’100 
6’150 
8’050 
10’000

Costi operativi 
900 
2’000 
3’500 
5’000 
6’500 
7’500

EBITDA 
150 
700 
1’000 
1’600 
2’000 
3’000

EBIT 
100 
400 
600 
1’150 
1’550 
2’500

Utile netto 
50 
250 
400 
800 
1’000 
1’700

Investimenti 
400 
1’400 
1’500 
1’000 
1’000 
500

Dividendi 
0 
0 
0 
400 
500 
900

e = valori stimati
10.3. Bilancio al 31.12.2009

Attivi 


Passivi

Mezzi liquidi 
50 
Banca 
150

Debitori 
700 
Creditori 
1’200

Magazzino merci 
1’000 
restante CT e RT a br. ter.
450

Restante AC+RA a br. ter. 
100 


Totale AC 
1'850
Totale CT 
1’800



Capitale azionario 
400

Beni mobili, imm. materiali  
400 
Utile di bilancio 
50

Totale VC 
400 
Totale CP 
450


2'250

2’250

10.4. Concetto di finanziamento
Per il momento si prevede di finanziare l’espansione dell’impresa con un afflusso di mezzi di CHF 1,5 milioni strutturati come di seguito:
aumento del capitale sociale da CHF 0,4 milioni a CHF 0,6 milioni tramite un aggio di CHF 0,2 milioni (rispettiva lettera d’intenti [Letter of intent, LOI] di una società di venture capital disponibile) e ammissione di capitale di terzi di CHF 1,1 milione.
Per quanto riguarda il finanziamento tramite capitale di terzi, come garanzia si offre la cessione del diritto ai crediti derivanti dall’attività commerciale nonché una fideiussione del management dell’importo di CHF 200'000.– al massimo. Tuttavia, in tal caso si dovrà sciogliere il limite di credito aziendale dell’attuale relazione bancaria (limite di credito pari a CHF 0,2 milioni).
11. Richiesta di finanziamento tramite capitale di terzi
CHF 1,1 milione per finanziare l’espansione sotto forma di prestito a tasso fisso da restituire entro il 30.6.2015 (tasso d’interesse swap + margine max. del 2%). Rimborso in tranche annue di CHF 250'000.–, la prima da versare entro il 30.6.2012. Garanzie: vedi punto 10.1. L’impresa non esclude altre varianti di finanziamento.
Fonte: Banca cantonale di Zurigo (ZKB), 2003/aggiornamento 2010
