






[image: ]
ALLBORA
Business Plan 2020-2022
AllBora s.r.l.
Tel. +39- 3459747295
info@allbora.com
valentino.grossi@allbora.com

http://www.allbora.com/ 
Valentino Grossi
CEO & Co-Founder 

Sommario
Sintesi	4
1.	Business Idea Description	5
1.1.	Mission	5
1.2.	Contesto storico	5
1.3.	Descrizione del progetto	5
1.4.	Opportunità e rischi	6
1.5.	Stato sviluppo prodotto	7
1.6.	Team	7
2.	Prodotti e servizi	10
2.1.	Problematiche da risolvere	10
2.2.	La soluzione tecnologica di Allbora	12
3.	Analisi di mercato	15
3.1.	Panoramica del mercato	15
3.2.	Analisi Competitors	17
3.4.	Vantaggio competitive e features Allbora	20
3.5.	Strategia di segmentazione	20
4.	Strategia Go to market	22
4.1.	Business Model Canvas	22
4.2.	Business Model & Pricing	24
4.3.	Go To Market Strategy	25
5.	Sviluppo progetto	27
5.1.	Product and Business Roadmap (min 1 anno – max 3 anni)	27
5.2.	Track Record	28
5.3.	Milestone	28
6.	Piano finanziario	30
6.1.	Ricavi delle vendite	30
6.2.	Analisi dei costi	32
6.3.	Estratti CE-SP previsionali	33
6.4.	Break even Analisi	34
7.	Richieste finanziarie	35
7.1.	Risorse necessarie	35




[bookmark: _Toc51709243]Sintesi
Allbora è una digital start up il cui scopo è quello di affiancare l’industria manifatturiera italiana nella cosiddetta Quarta rivoluzione industriale e facilitare il processo di digitalizzazione della PMI.
La nostra soluzione, in questa prima fase, prevede un marketplace orientato sul know how produttivo della PMI manifatturiera italiana, ma anche servizi di consulenza e suggerimenti tecnici basati su analisi dei big data e logiche di intelligenza artificiale.
 
Allbora sta cambiando il paradigma della ricerca/offerta di soluzione tecnica (prodotti-servizi-lavorazioni-tecnologie): partendo dal problema del cliente, grazie alla nostra tecnologia proprietaria, riusciamo a proporre la soluzione più compatibile presente sul mercato. Tutto ciò utilizzando un sistema basato su algoritmi di intelligenza artificiale e machine learning alla base della profilazione dell'utente finale. Oltre e cercare/offrire una soluzione, Allbora incorpora ulteriori servizi come comparazioni, allert e suggerimenti tecnici. Ulteriore obiettivo, a medio termine, è quello di implementare il concetto di co-working e quindi creare reti interaziendali

Da oltre un decennio le piattaforme commerciali asiatiche e americane stanno dominando il mercato del B2B e B2C, focalizzandosi soprattutto sui prodotti da commercializzare.
Tuttavia, Allbora vuole inserirsi in parte questo ecosistema, mettendo al centro il know how della PMI italiana, cioè le competenze in termine di tecnologia ma anche di formazione della singola persona operante nel settore di riferimento (quindi non solo il prodotto). Questo è un approccio che si basa sul grande vantaggio competitivo posseduto dall’industria manifatturiera italiana, riconosciuto universalmente come fucina di soluzioni.
Per far ciò Allbora ha ideato e progettato una piattaforma web di precision matchmaking di soluzione tecniche standard e/o custom, basata su logiche ed algoritmi di intelligenza artificiale oltre a servizi di analisi delle performance aziendali. 
Per soluzioni tecniche si intendono: prodotti, servizi, lavorazioni e tecnologie che la PMI italiana offre al mercato.
Quindi, grazie ad alta profilazione dei fornitori e algoritmi AI, Allbora riesce a rispondere alle esigenze produttive del sistema manifatturiero.
L’obiettivo è partire nell’ultimo trimestre del 2020 con il beta test in Abruzzo, per poi nel 2021 effettuare il lancio commerciale.




1. [bookmark: _Toc51709244]Business Idea Description
Allbora s.r.l. è stata fondata il 12/12/2019 presso la camera di commercio di Teramo. La società ha sede legale in via Colle della Penna 08 a Castellalto (TE) ed è iscritta nel Registro imprese nella sezione Start Up Innovative Costituita A Norma Dell'Art. 4 Comma 10 Bis Del Decreto-legge 24 Gennaio 2015, N. 3. L’amministratore unico è il dott. Ing. Valentino Grossi

1.1. [bookmark: _Toc51709245]Mission
La missione di Allbora è quella di costruire un’infrastruttura digitale, che valorizzi il know how e le competenze produttive delle PMI manifatturiere. Allbora è un partner digitale.

1.2. [bookmark: _Toc51709246]Contesto storico
L’Italia è un paese trasformatore. La PMI italiana è stata per anni la seconda potenza manifatturiera d’Europa, alle spalle della sola Germania. Tuttavia, alcuni indicatori Eurostat, relativi all’anno 2017, hanno dimostrato che la forbice con le nazioni inseguitrici si è notevolmente ridotta. Per essere esaustivi, l’ufficio statistico dell’Unione Europea ha certificato che il totale del valore prodotto dalla manifattura italiana è stato raggiunto e superato dal valore cumulato della manifattura francese. Tuttavia, sempre dallo stesso documento si può estrapolare un dato importante: l’Italia resta al secondo posto della classifica sul valore aggiunto con un ammontare complessivo di 225 miliardi di euro, contro i 214 della Francia. Questo dato è significativo, in quanto sottolinea il fatto che la PMI italiana è leader nel proporre soluzioni tecniche custom ad alto valore aggiunto, soluzioni, per l’appunto, basate sulle esigenze specifiche del cliente

1.3. [bookmark: _Toc51709247]Descrizione del progetto
Allbora è una piattaforma di Precision Matchmaking pensata e progettata per rendere semplice e funzionale il modo digitale di offrire (supplier) e ricercare (buyer) una soluzione tecnica in rete. Un marketplace dove trovare industrie e aziende in modo funzionale e utilizzando logiche e algoritmi proprietari, oltre che a un metodo di profilazione utenti basato su data analysis, la piattaforma crea collegamenti tra i due soggetti principali del mondo manifatturiero: buyer e supplier.
Il progetto di una digital start up, dedicata alle esigenze digitali della PMI manifattura italiana nasce dall'intuizione e dall’ esperienza nel settore manifatturiero dei fondatori. Già durante il periodo accademico ci è apparso chiaro che le industrie italiane avevano un grande potenziale: la capacità di rispondere al mercato in modo flessibile e funzionale, proponendo soluzioni ad alto valore aggiunto alle esigenze del cliente. Tutto ciò grazie non solo agli asset produttivi come apparecchiature o tecnologie ma soprattutto alle competenze interne, in altre parole il know how aziendale. 
Tuttavia, è apparso lampante un problema: l’eccellenza non è condivisa e l’informazione di questa eccellenza è circoscritta all’ ecosistema locale. Infatti, in molti casi il raggio d’influenza di queste aziende è di poche decine di chilometri. La ragione è da ricercarsi in molti casi nelle piccole dimensioni aziendali, ma anche dalla scuola di pensiero del management. Affianco a questa attività di “diagnosi” si è affiancata una disamina dei più grandi sistemi manifatturieri mondiali, Stati Uniti e Cina su tutti. Lo studio di Business Case di successo di aziende digitali (ZIp2, Alibaba, Microsoft, Amazon, etc) sono state fondamentali per sviluppare il progetto. Il problema italiano è evidente: non esiste una rete digitale condivisa (a volte nemmeno un’analogica) che sappia valorizzare il vantaggio competitivo derivante dal know how che la PMI può offrire. Ovviamente le singole aziende si concentrano sulle loro operation e non impiegano risorse per la costruzione di questa infrastruttura digitale. Per questo motivo occorre un soggetto terzo che si occupi di affiancare la PMI italiana nelle nuove sfide digitali: Iot, Intelligenza Artificiale/Machine Learning, blockchain, fintech. Ulteriore aspetto da considerare è che soprattutto nelle piccole aziende si ha ancora bisogno di una fase di alfabetizzazione digitale a queste nuove tecnologie e all’utilizzo di sistemi innovativi in grado di migliorare le performance aziendali.

1.4. [bookmark: _Toc51709248]Opportunità e rischi
Per analizzare le opportunità e I rischi del settore manifatturiero (PMI e microimprese italiane), si fa riferimento a dati aggiornati post emergenza COVID-19. Di dominio pubblico è che il Next Generation EU (Recovery fund) vede come uno dei pilastri principali il Digital, confermato anche dalle linee guida di settembre 2020 del governo italiano, dove la rivoluzione digitale risulta essere uno delle sei missioni esplicitate. 
In Italia, solo il 70% delle PMI possiede un sito internet, accesso diretto al canale digitale. Tuttavia, il numero cala drasticamente se si fa riferimento alle microimprese dove solo il 41% ha un sito vetrina indicizzato sui principali motori di ricerca. Dall’analisi di GoDaddy (principale host di pagine web), però risulta che di questi solo il 27% attrae “volumi di traffico rilevanti”. Per volumi di traffico rilevanti sono stati considerati 500 ingressi al mese, che corrispondono circa a 16 ingressi al giorno. Di questi quanti si trasformano in opportunità di business, non è dato saperlo. Altro dato importante è sottolineare che delle microimprese analizzate, circa il 50% è presente sui social principalmente con una pagina Facebook. Andando ad approfondire il discorso dal punto di vista territoriale, risultano Friuli-Venezia Giulia, Puglia, Emilia-Romagna e Marche le regioni più digitalizzate, mentre le meno digital sono Toscana, Sicilia e Abruzzo. Ulteriore opportunità nel settore manifatturiero è rappresentato dalla digitalizzazione in ottica export e dall’internazionalizzazione delle aziende italiane. Infatti, il 50% dell’export viene dalle Pmi e il 20% viene da imprese con meno di 50 addetti. Soprattuto nel periodo del lockdown e post COVID-19 si è capita l’importanza dei vari canali digitali e dei siti e-commerce. A riprova di ciò, vengono riportate le parole del presidete dell’ICE Carlo Maria Ferro “Quello che dobbiamo fare sull’e-commerce e sul digitale è diventato dieci volte più urgente” 

1.5. [bookmark: _Toc51709249]Stato sviluppo prodotto
[bookmark: _d129ne4eqr6d][bookmark: _3dy6vkm]
1.6. [bookmark: _Toc51709250]Team
Il team di Allbora è composto da quattro soci fondatori:
[bookmark: _uesy64vi323a][image: ]

Fig. 9: Team Allbora

[bookmark: _pgj61z3kviqz]Ruoli ed Esperienze:
[bookmark: _nvh0t2s3gql4]Valentino Grossi-CEO-Laurea Magistrale in Ingegneria Gestionale presso Università degli Studi dell’Aquila
Esperienza pregressa in area di project management in società multinazionale italiana del settore manifatturiero e attualmente dottorando di ricerca in Tecnologia e sistemi lavorazione. Si ritiene che il punto di forza sia la mescolanza tra le conoscenze tecniche, riguardanti i processi industriali, e l’esperienza sul campo in gestione di progetti per sviluppo di i nuovi prodotti e tecnologie.
In Allbora si occupa di project management e parte amministrativa. Per quanto riguarda la parte tecnica svolge la funzione di ingegnere di processo e implementazione di logiche AI al settore manifatturiero.
[bookmark: _uuvq7npunoyq]
[bookmark: _cx3ifjxukmt5]Francesco Materassi-CFO-Laurea Magistrale in Economia aziendale presso Università degli Studi G. D’Annunzio di Chieti-Pescara
Esperienza pluriennale in aziende di medie dimensioni, con iniziale esperienza nell’area Key account, coniugando le esigenze di clienti, fornitori e processo produttivo aziendale, per poi trasbordare nell’area finance & control, approfondendo tematiche di quotidiana amministrazione aziendale.
In Allbora si occupa di parte amministrativa e contabile, fundraising e gestione clienti. 

[bookmark: _7v1hhbx761qj]
[bookmark: _ca2bueruiosd]Emanuele Guardiani-CTO-Laurea Magistrale in Ingegneria Meccanica presso Università degli Studi dell’Aquila
[bookmark: _qannurntoon2]Attualmente Dottorando di ricerca in Ingegneria Industriale-Disegno e Metodi per l'Ingegneria Industriale, dove si occupa di tematiche inerenti all’ingegneria meccanica (special modo l’Additive manufacturing) e sviluppo di applicazioni informatiche e AI.
In Allbora rappresenta l’anello di congiunzione tra esperienza in campo tecnico manifatturiero e spiccate doti informatiche, certificate da numerose esperienze in aziende del settore.

[bookmark: _614f63r5l22l]
[bookmark: _hgex63u45jbi]Andrea Di Bartolomeo-CIO-Laurea Magistrale in Ingegneria Informatica presso Università degli Studi dell’Aquila
[bookmark: _xjuzxjs1ypu7]Esperienza pluriennale in aziende operante nel settore del software e servizi IT, specializzata nella digital transformation. Rappresenta il cardine dell’area software engineering e la persona capace di realizzare e implementare l’idea di business. 
In Allbora si occupa di analisi dei requisiti SW e sviluppo della piattaforma.

Ad ampliare il team ci sono figure esterne che affiancano e che ricoprono vari ruoli in Allbora, che vanno dalla consulenza al design. Ad esempio, visto il target di riferimento e la segmentazione del cliente oltre ai vari canali digitali la nostra strategia prevede di utilizzare anche canali più convenzionali come radio e giornali. Per far ciò ci siamo affidati all’esperienza pluriennale di Ercole Di Bartolomeo, già fondatore di una radio locale e giornalista di lunga data, con competenze e esperienza pluriennale nel settore. Anche per il digital marketing stiamo collaborando con figure e consulenti esterni, a breve l’ufficialità. Per l’aspetto design artistico-progettuale, ci siamo affidati ad Andrea Di Pompeo. Architetto e digital designer con esperienze nei principali studi come BIG di New York e KOBE a Copenaghen. Altro aspetto fondamentale, soprattutto per quanto riguarda l’internazionalizzazione è quello che riguarda la possibilità di avere la nostra piattaforma in multilingua. Come prima approccio Allbora sarà, ovviamente in italiano, ma anche in inglese e in tedesco. Per far ciò collaboriamo con una figura esperta nelle due lingue citate ma anche in ottimizzazione e SEO. Anche l’aspetto della consulenza legale, tributaria e consulenza del lavoro è gestita internamente al team. Infine, collaboriamo strettamente con Giuseppe Rapone, CEO di Global Consulting espero di protezione dati e GDPR e nostro consulente per quanto riguarda anche l’aspetto cybersecurity.

[bookmark: _tvgpp7nsae0j][bookmark: _azw4p6cabo9j]Visto il mix di esperienze, sia accademiche che lavorative nel settore manifatturiero e nell’information Technologies, si ritiene che il team così composto sia in grado di affrontare e portare avanti un progetto così sfidante, audace e ambizioso che si prefigge di cambiare il modus operandi delle PMI italiane.




[bookmark: _1t3h5sf]

[bookmark: _h5ujk94elxt5]
2. [bookmark: _Toc51709251]Prodotti e servizi
2.1. [bookmark: _Toc51709252]Problematiche da risolvere
Per comprendere meglio l’ecosistema del settore manifatturiero italiano e chiarire le problematiche che Allbora si propone di risolvere, di seguito viene riportata una breve disamina 
[bookmark: _17dp8vu]Per facilità di comprensione si suddividono le problematiche tra gli attori principali: clienti e fornitori di soluzioni tecniche. Oggi, lo stato dell’arte della ricerca/offerta di una soluzione tecnica prevede:
· LATO BUYER
· Network personale chiusa: ogni cliente ha il proprio network di contatti. Per cercare una soluzione tecnica standard o custom, tale soggetto si affida a metodi analogici come chiamate a fornitori, passaparola, richieste di preventivo tramite mail e fax. Ovviamente tutto ciò è dispendioso economicamente e non sempre porta al risultato.
· Partecipazioni a fiere del settore: specialmente per conoscere una nuova tecnologia, molti clienti di soluzioni tecniche partecipano a fiere del settore per essere aggiornati sulle nuove innovazioni e, più in generale, su chi fa cosa. 
· Ricerche sul web: Attraverso i motori di ricerca tradizionali il cliente si trova di fronte a informazioni molto spesso non funzionali ai suoi scopi. Inoltre, le logiche di posizionamento sui motori di ricerca non sono meritocratiche e fanno sì che piccole aziende siano impossibilitate a comparire in prima pagina. 
· Difficoltà di trovare il giusto partner: la ricerca di un partner (tecnico-commerciale) per intraprendere un discorso di co-degign e co-working è tutt’altro che facile. Di fatti, tramite le attuali soluzioni che oggi offre il mercato questo processo è difficile da attare.

LATO SUPPLIER
· Sito web classico: qualora il fornitore possieda un sito web, esso molto spesso è una vetrina statica, poco aggiornata, difficile da navigare e con poche informazioni a valore aggiunto. Avere un sito web, oltre che aumentare la probabilità di ingaggio di nuovi clienti, permette una connessione e interazione con decine di migliaia di persone. Gli ultimi dati Istat riportano che solo il 71% delle PMI italiane possiede un sito internet, dato molto inferiore alla media europea. I motivi principali sono da ricercarsi negli elevati costi di creazione e gestione della pagina web, alla mancanza di personale interno in grado di gestire la pagina e renderla appetibile. Si noti che, facendo riferimento a dati Google, le prime quattro posizioni nella pagina dei risultati raccoglie circa il 70% degli utenti che navigano in rete. Questo significa che la visibilità di aziende che non compaiono in questo Result Page Rank è nulla, non esistono sul web.
· Politiche di engagement analogiche: per aumentare la platea di clienti, ci si affida a mezzi di comunicazione analogici come passaggi su radio locali, riviste del settore, cartelloni pubblicitari e spazi su quotidiani e periodici. 
· Presenza su siti “pagine gialle”: molte aziende sono presenti su siti elenco in stile libro pagine gialle o su marketplace che rappresentano solo un insieme di prodotti.

Note le modalità analogiche con cui risponde il mercato, si analizzano le problematiche connesse:

LATO BUYER
· I metodi tradizionali e digitali di ricerca che offre oggi il mercato sono timing/resource consuming. Dati Mckinsey riportano il vantaggio nel digitalizzare una quota parte del procurement, quantificando il risparmio sui costi dell’area acquisti nell’ordine della doppia cifra.
· Molto spesso manca la certificazione del fornitore, specialmente di soluzioni custom. Questo proprio per definizione stessa di soluzione customizzata, che molto spesso è univoca e quindi non esiste una storia pregressa tra un cliente e uno specifico fornitore.
· Soprattutto per soluzioni custom, il matching tra domanda e offerta proposta può essere molto diverso alla specifica tecnica. Questo perché mancano indici di valutazione delle performance aziendali condivise e soggettive
· Marketplace e siti aziendali propongono solo un elenco di prodotti/servizi. 

LATO SUPPLIER
· Qualora si possieda un sito web, spesso è poco visibile e con un ritorno degli investimenti relativamente basso. Questo perché gli accessi sono scarsi e la frequenza di rimbalzo elevata. Molto spesso i siti aziendali sono un elenco di prodotti/servizi offerti e non c’è un matching con le problematiche espresse dal cliente.
· Qualora si possieda un sito aziendale, la gestione comporta costi e personale impiegato (generalmente in outsourcing). Molto spesso per aggiornare semplicemente una foto in un catalogo online, l’impresa si deve rivolgere a un servizio esterno (tempi e costi).
· Costi di indicizzazione ritenuti troppo elevati e strategie di posizionamento SEO assenti nella gran parte delle PMI italiane. Questo comporta che, anche se presenti teoricamente sul web, molte aziende risultano essere invisibili.
· In Italia si è molto lontani dal concetto di omnicanalità presente nelle grandi potenze manifatturiere mondiali. Basti pensare che in stati come Cina e Stati Uniti non si parla più di e-commerce ma semplicemente di commerce, proprio per sottolineare che canale fisico e digitale sono l’uno l’estensione dell’altro.

2.2. [bookmark: _Toc51709253]La soluzione tecnologica di Allbora
Allbora è una start up innovativa che si occupa di sviluppo di una piattaforma di digital procurement, un marketplace dedicato alla PMI italiana basato sull’incontro di domanda e offerta di soluzioni tecniche. Per soluzione tecnica si intendono prodotti standard, servizi, lavorazioni ma anche progetti customizzati dove occorre un co-design tra cliente e fornitore. [image: ]
Fig. 1: soluzioni tecniche PMI
 Ripercorrendo il processo di approvvigionamento di una soluzione tecnica, si elencano le soluzioni proposte da Allbora per ogni fase:
	Fase
	Soluzione Allbora

	Analisi e ricerca
	Network Democratico, basata su AI

	Definizione e Sviluppo
	Parametrizzare, qualificare e selezionare I fornitori

	Chiusura transazione
	Creazione di rete e connessione smart cliente-fornitore



Gli stakeholders interagiscono attraverso una piattaforma web-based dinamica e distribuita. Il Cliente accede all’applicazione per la ricerca di una soluzione tecnica per un suo problema/esigenza. La sfida tecnica che si intende risolvere non è quella di offrire un banale matching di soluzioni tecniche offerte dai Fornitori e che successivamente vengono proposte al Cliente stesso. Attraverso algoritmi di Artificial Intelligence (AI), unita ad un’elevata profilazione degli stakeholders il Sistema sarà in grado di anticipare i bisogni dei Clienti e di proporre, case by case, delle soluzioni tecniche su misura. Sarà garantita una SEO democratica che assicurerà la medesima visibilità di tutti i Fornitori. Si seguirà un Test Driven Development atto a garantire uno sviluppo incrementale della piattaforma e identificare in modo molto rapido le esigenze degli stakeholders.




[image: ]
Fig. 2: Schema di processo
Più nel dettaglio, nella fase di analisi e ricerca della soluzione bisogna capire i bisogni del cliente e identificare i fornitori adatti. Questo processo sembrerebbe banale ma è alla base dell’incremento tecnologico che vuole apportare Allbora. A tal proposito, al centro della piattaforma vengono poste le competenze delle singole aziende presenti sul network, valorizzando il know how tecnologico riconosciuto alla PMI italiana e rendendolo facilmente fruibile all’utente finale. Per far ciò la tecnologia proposta si basa su logiche e algoritmi di intelligenza artificiale (IA), in primo luogo per rendere efficace ed efficiente la ricerca al cliente, ma anche per fornire la medesima visibilità al fornitore all’intero del network. Nella fase di definizione e sviluppo della transazione cliente-fornitore, grazie a un sistema di parametrizzazione di performance tecnologiche-economiche, saranno matchati e selezionati i fornitori che meglio rispondono alla richiesta espressa. Un aspetto fondamentale è quello del miglioramento ed efficientamento della comunicazione e collegamento tra cliente e fornitore. L'obiettivo è di rendere il più possibile real time e automatizzato questo processo di marching della soluzione, ad esempio introducendo logiche di autoapprendimento (reti neurali), oltre che a disporre di spazio condiviso cloud. Tutto ciò va verso il concetto di co-design tra cliente e fornitore, molto caro al team di Allbora. Nell’ultima fase, quella della chiusura della transazione, oltre a integrare a regime un Sistema di pagamento interno basato sul Source to Pay (S2P), l’obiettivo di Allbora è costruire una rete digitale favorendo l’integrazione e lo scambio delle informazioni, anche post vendita. Questo perché, anche facendosi alla mission, Allbora vuole essere costruttore di un'infrastruttura digitale e non semplicemente un elenco impersonale di prodotti di diverse aziende e tanto meno un motore di ricerca.
Con l’ausilio della Fig. 3 si osservi il processo innovativo introdotto da Allbora. Introducendo la parola chiave sulla piattaforma, come primo risultato si ha un matching istantaneo dei fornitori skillati e profilati. Successivamente il sistema suggerisce soluzioni tecniche ad alto valore aggiunto, sempre sulla base delle esigenze produttive del cliente. Tutto ciò è garantito da algoritmi di machine learning e autoapprendimento della piattaforma che ovviamente si implementeranno nel tempo in modo più funzionale rispetto alla versione beta. 
[image: ]
[bookmark: _Ref28350597]Fig. 3: Frame MVP Allbora



3. [bookmark: _Toc51709254]Analisi di mercato
3.1. [bookmark: _Toc51709255]Panoramica del mercato
Il Digital Economy and Society Index (DESI) è un indice che sintetizza e riassume le prestazioni digitali degli stati membri dell’Unione Europea. Inoltre, traccia l’evoluzione della competitività digitale di un paese europeo, prendendo in considerazione parametri come l’Integrazione della tecnologia digitale da parte delle aziende. Purtroppo, l’Italia risulta essere agli ultimi posti nella UE, mostrando una carenza netta proprio nel parametro appena indicato. In Italia, facendo riferimento al rapporto Cerved 2018, esistono 148.531 società, di cui 123.495 sono piccolo imprese e 25.036 sono medie aziende. In esse sono impiegati 4 milioni di addetti, di cui oltre la metà (2.2 milioni) lavorano in piccole aziende. Tali aziende hanno prodotto il 12,6% del PIL italiano, generando un giro d’affari di 886 miliardi di euro. Sempre riferendosi al rapporto Cerved PMI per il mezzogiorno del 2018, facendo un focus sull’Abruzzo si possono estrapolare i seguenti dati: esistono 2316 PMI, di cui 84,5% è una piccola azienda. Partire dall’Abruzzo è una scelta strategica di Allbora, in quanto si è deciso di non verticalizzarsi su un settore merceologo ma di iniziare da un’area geografica. Questo per dimostrare che la tecnologia e la metodologia applicata possono essere adottate a prescindere dal codice Ateco di appartenenza, ma soprattutto perché già in questa prima fase ci si vuole concertare sulla creazione di reti aziendali.  La parte ancora più sfidante sarà scalare il modello alle microimprese italiane, che contano come ordine di grandezza circa 4 milioni di unità.
[image: ]Fig. 4: Dimensioni del mercato


La PMI italiana, anche alla luce del gap tecnologico certificato anche da rapporti come quelli del 
DESI, sta investendo in partnership digitali investendo in settori come la cyber security, IoT e Big Data Analysis. I dati sono reperibili, ad esempio, nel rapporto Mecspe 2018 relativo all’evoluzione digitale delle PMI italiane. Sempre da tale rapporto si legge che i principali fattori di rallentamento della digitalizzazione sono per il 36,8% dovute alla mancanza di competenze interne aziendali (36,8%), all’arretratezza delle imprese con cui si collabora (31%), nonché agli investimenti richiesti troppo alti (29,7%), la restante parte non si esprime. Allbora mira ad affiancare la PMI italiana in questo processo di digitalizzazione di cui, anche se si sente l’esigenza, stenta a prendere piede in modo strutturale. Come esempio si veda il valore complessivo delle transazioni (su territorio italiano) avvenute tramite e-commerce B2B ammonta a 335 miliardi di euro, cifra che rappresenta soltanto il 15% degli scambi complessivi fra le imprese. A livello di scambi con l’estero l’ammontare del transato è pari a 130 miliardi, cifra che rappresenta il 26% del totale (quasi il doppio). Tali valori sono una riprova che esiste domanda digitale, ma manca un’infrastruttura che faciliti tali transazioni sia con l’estero che internamente al paese.

METTERE FORRESTER


3.2. [bookmark: _Toc51709256]Analisi Competitors
[bookmark: _1ksv4uv]Le grandi piattaforme digitali si iniziano a sviluppare negli USA e in Cina alla fine degli anni 90, con l’esplosione del .com. Ancora oggi alcune di quelle aziende rappresentano il benchmark e sono leader del settore. Oggi, nel mondo esistono tante piattaforme B2B e/o B2C che si occupano di industria manifatturiera. Anche se Amazon non può considerarsi un concorrente diretto, forse è la più famosa piattaforma di ecommerce (almeno in Europa). Negli ultimi anni, al famoso portale B2c si è affiancato Amazon Business definito dalla stessa azienda “negozio online dedicato a professionisti e aziende con oltre 250 milioni di prodotti al suo interno”. Questo per sottolineare quanto il mercato digitale dedicato alle esigenze dell'industria è in fermento
[bookmark: _44sinio]Ogni piattaforma basa il proprio business e vantaggio competitivo su aspetti differenti e la seguente classificazione aiuta a centrare il problema:
1. [bookmark: _2jxsxqh]Piattaforme e/o siti che vendono esclusivamente prodotti 
2. [bookmark: _z337ya]Piattaforme e/o siti che vendono esclusivamente lavorazioni 
3. Piattaforme e/o siti che vendono esclusivamente prodotti e lavorazioni
4. [bookmark: _3j2qqm3]Piattaforme e/o siti che vendono capacità produttiva inutilizzata (Business share economy) 
[bookmark: _1y810tw]
[bookmark: _4i7ojhp]Di seguito vengono elencati i principali competitors. Si vuole far notare che, tali aziende/start up sono state fonte di studio e in alcuni casi di ispirazione positiva.
[bookmark: _sm79ku7v3b6e]Il numero a fianco rappresenta a che categoria appartiene i competitor.
[bookmark: _2xcytpi]Nimble (3)
[bookmark: _1ci93xb]Nimble è una piattaforma B2B dedicata alle aziende europee del settore arredamento, moda e costruzioni.  Nimble per l’esattezza è una federazione di piattaforme e annovera al suo interno, al momento, oltre 120 aziende. Per sottolineare l'importanza del digital procurement nel settore manifatturiero basti pensare che il progetto Nimble ha ricevuto finanziamenti dal Horizon 2020 UE di quasi 8.000.000 €. Tuttavia, Nimble ha adottato una logica ben precisa, le varie aziende presenti nel network hanno a disposizione un link che rimanda semplicemente al sito aziendale. Quindi rappresenta un elenco di aziende.
[bookmark: _3whwml4]Export 4 Italy (1)
[bookmark: _2bn6wsx]“EXPORT4ITALY è una piattaforma B2B progettata per la promozione delle Aziende di produzione rigorosamente made in Italy, che raccoglie richieste da parte di Buyer di tutto il mondo”
[bookmark: _qsh70q]Queste le parole riportate sulla home page della piattaforma annoverata. Si tratta di un sito dove ogni azienda, facente parte del network, ha una propria pagina arricchita di informazioni come indirizzo, contatti e prodotti industriali che offre. In parole povere, un sunto della pagina web aziendale. Basa il modello di business su abbonamento mensile.
[bookmark: _3as4poj]
[bookmark: _1pxezwc]
[bookmark: _49x2ik5]AirCNC (4)
[bookmark: _2p2csry]AirCNC è una startup italiana operante nel settore manifatturiero e, come intuibile dal nome che richiama la famosa piattaforma di matching di un alloggio o di una camera per brevi periodi, è la tipica piattaforma di Share Economy. I fornitori mettono a disposizione la capacità produttiva in eccesso e i clienti pubblicano una richiesta di lavorazione. La piattaforma non fa matching, ma attende che i due attori entrano in contatto tra loro. Per esplicitare meglio il concetto, si riportano anche in questo caso le parole site sulla home di AirCNC.
[bookmark: _147n2zr]Hai bisogno di una lavorazione? Pubblica le tue specifiche o il tuo disegno e aspetta di essere contattato da un potenziale fornitore
Basa il modello di business su percentuale sul transato. Oltre a ciò è dedicata esclusivamente al settore metalmeccanico.
 
[bookmark: _23ckvvd]Fictiv (2)
[bookmark: _5do25mmqhr2]La rivista Forbes ha definito la start up Americana Fictiv “AirB&B del manifatturiero” ma non si tratta semplicemente di una piattaforma di Business Share Economy. Infatti, grazie a logiche di machine learning e IA Fictiv è in grado di quotare un pezzo inserito dal cliente sulla piattaforma, creare un preventivo della lavorazione da effettuare e gestire gli ordini al fornitore. Senza nulla togliere a AirCNC si sta parlando di un servizio molto differente. A riprova dell’innovazione di tale azienda, si noti che in data 05-2019 ha raccolto un ammontare di 58 milioni di dollari sommando serie A-B-C. Ulteriore dato da valutare è che mensilmente oltre 87.000 visitatori navigano tale piattaforma. Fictiv è verticalizzato nel settore della tecnologia additiva (stampanti 3D), centri di lavoro a controllo numerico e tecnologie basate su stampaggio a iniezione. 

[bookmark: _32hioqz]Xometry (2)
[bookmark: _vd97i8kh87ch]Xometry basa il proprio core business sulle lavorazioni meccaniche, le tecnologie di additive manufacturing e injection molding di materiali plastici. Il grande vantaggio competitivo sta nel fatto che si ottengono quotazioni in tempo reale ma soprattutto è una piattaforma incentrata su soluzioni custom e personalizzabili. Quindi come punto di forza principale, Xometry annovera la capacità produttiva flessibile delle aziende manifatturiere americane. 

[bookmark: _1hmsyys]Manufacturer.com (1)
[bookmark: _grfoc2dgmcu9]Manufacturer è il classico marketplace, dove sono elencati i prodotti che le industrie manifatturiere americane propongono nel loro catalogo standard. Si pone l’accento molto sul made in USA, ma annovera tra i produttori anche supplier di altre nazioni come India e Cina.
[bookmark: _kuvhxotofob2]A differenza delle due piattaforme elencate il focus è sui prodotti e sulle aziende e non sulle lavorazioni. Tuttavia, non è un sito specifico per aziende manifatturiere, ma quasi un ecommerce di prodotti generici.
[bookmark: _ihv636]Alibaba Suppliers (1)
[bookmark: _qp5dc76nu7d5]Alibaba supplier è la piattaforma B2B di commercio più grande al mondo, con lo scopo principale di connettere produttori cinesi con distributori e acquirenti a livello internazionale. Rappresenta l’idea di omnicanalità in senso stretto e risulta essere il benchmark nel settore piattaforme B2B. Solo alcuni numeri per focalizzarsi sulle dimensioni di tale player: oltre 190 paesi con acquirenti attivi, 10 milioni di login al mese e 300.000 espresse richieste al giorno. Alibaba si concentra principalmente sui prodotti che le aziende all’interno del network mettono in vetrina.

ORDER FOX (4)
Forse il più famoso marketplace dedicato al CNC, il proprio core business è nel ricercare/offrire ordini per macchine utensili in tutto il mondo. Più in generale l’obiettivo di Order Fox è digitalizzare gran parte degli acquisti e creare rete di imprese che scambiano attraverso il portale. Oltre a ciò è presente un portfolio macchine mondiale e report settore per settore (che aiutano nella scelta l’utente). Il modello di business è un abbonamento per ogni profilo azienda (esiste anche una versione Free con poche funzionalità). 

Oltre ai competitors diretti indicati, è notizia di poche settimane fa (Settembre 2020) che Google ha attivato un servizio di digitalizzazione per piccole imprese chiamato Google MyBusiness. Lo scopo è quello di facilitare l’accesso alla rete di aziende e industrie e metterle in contatto con nuovi clienti. Questo interessamento del gigante di Mountain View è auto esplicativo dell’interesse per il settore.
3.3. Posizionamento nel mercato
[bookmark: _spkn65m01fwi][bookmark: _x159hy66j6e0][bookmark: _qf2t8ulhkblo][bookmark: _oh2gw7xhv6tk][image: ]Di seguito sono riportati due confronti grafici tra la soluzione di Allbora e i principali competitors oltre che al posizionamento, prendendo come riferimento due dei 7 parametri individuati nella Tabella 1[bookmark: _Ref23070291]Tabella 1: confronto caratteristiche competitors


Allbora si propone di sfruttare nel complesso le carenze evidenziate dai competitor, quali:
1. La scarsa presenza nel territorio nazionale
2.  Maggiore focalizzazione sulle competenze delle aziende (caratteristica principale delle PMI italiane) e non solo una semplice vetrina di vendita di prodotti finiti e aziende
3. [bookmark: _g1s31lr1wpf3]Centralità della Intelligenza Artificiale e del Machine learning, tecnologie in grado di proporre soluzione case by case in funzione ai bisogni degli utenti
4. [bookmark: _yoltnmvizw7v] Creazione di una rete di interazione tra aziende provenienti da settori differenti ma con caratteristiche sinergiche sotto vari aspetti.  
[image: ]Fig. 5: Posizionamento rispetto ai competitors


3.4. [bookmark: _Toc51709257]Vantaggio competitive e features Allbora
In Allbora abbiamo cercato di applicare logiche e tecnologie utilizzate in altri settori e da grandi aziende digitali molto lontane dal mondo manifatturiero. A titolo di esempio in Allbora utilizziamo lo stessa tecnologia che in Netflix è applicate a film e serie TV, ma per ricercare soluzioni tecniche . Il vantaggio compettitivo in Allbora è la 
· semplificazione di molte attività tipiche del matchmaking 
3.5. [bookmark: _Toc51709258]Strategia di segmentazione
Il target da servire è stato individuato in:
Buyer-Cliente soluzioni tecniche azienda o persona fisica che esprime un bisogno sulla piattaforma (utente ricercante)
Supplier-Fornitrice soluzione tecnica azienda che offre la soluzione tecnica-know how

Per quanto riguarda il cliente di soluzioni tecniche si può facilmente intuire che esso sia rappresentato dall'imprenditore stesso, vista la centralità che ha tale soggetto nella PMI. Nei casi di soluzione standard o lavorazione si può pensare che il cliente coincida con il personale dell'ufficio acquisti. Tale figura, può facilmente includere anche chi si occupa di innovazione tecnologica all'interno dell'azienda come un ufficio ingegneria o ricerca e sviluppo. Qualora si trattasse di una soluzione custom o di progettazione è indispensabile la figura tecnica. Ma oltre a questi soggetti “classici” esso può coincidere con imprenditori del web, startupper, sviluppatori freelance e centri di ricerca tecnologica e universitaria. 
Il fornitore di soluzioni tecniche è un’azienda che, oltre ad offrire i propri prodotti/servizi, è in grado di comprendere le problematiche del cliente ed è capace di valorizzare il proprio know how aziendale, partecipando a un network di aziende dello stesso settore. Tale soggetto, mette a disposizione la propria competenza e contribuisce alla formazione della rete.  Facilmente è identificabile con la piccola e media impresa manifatturiera. Per quanto riguarda l’inclusione della microimpresa, tale valutazione è stata oggetto di discussione interna al team; si è pensato che, al momento, questa realtà non è ancora pronta. Tuttavia, non si esclude un’inclusione futura quando il processo di digitalizzazione sarà avviato e si entrerà a regime delle piene funzionalità della piattaforma. 




4. [bookmark: _Toc51709259][bookmark: _erd8hnc4eo1o]Strategia Go to market 
4.1. [bookmark: _pixmd4dvtava][bookmark: _Toc51709260]Business Model Canvas
Per valutare la creazione di valore per gli utenti (cliente e fornitore) della piattaforma si è utilizzato il modello del Business Model Canvas, riportato di seguito.
Si è scelto di far riferimento al primo anno, quindi fino al lancio commerciale della piattaforma, per focalizzarsi in modo più verosimile su aspetti quali relazione con i clienti, canali e attività chiava da svolgere. Nel dettaglio:
· proposta di valore⇒ sarà successivamente analizzata in forma tabellare grazie al modello della matrice di Abell
· relazione con i clienti⇒ si è deciso presentarsi come esperti del settore digital manufacturing visto il background del team e le esperienze fatte sul campo;
· canali SUPPLIER⇒ fondamentale nella fase iniziale saranno i contatti personali (anche digitale ad esempio webinar) per mostrare le potenzialità e funzionamento della piattaforma 
· canali BUYER⇒ è impensabile di raggiungere tutti i potenziali clienti di soluzione tecnica, quindi la strategia di raggiungimento si basa fortemente sulla rete e sul passaparola tra utenti, social e digital MKT
· flussi di ricavi⇒ solo il fornitore corrisponde un compenso annuale (tale concetto sarà ulteriormente approfondito successivamente)
· attività chiave⇒ fondamentale in questa fase è il colloquio con imprenditori e persone del settore. Molte di queste attività sono state condotte per mesi, ma poiché la piattaforma è user oriented non si può prescindere dal consulto con l’utente sempre nell’ottica del miglioramento continuo.
· partner chiave⇒ ovviamente per un progetto con le ambizioni di Allbora è impensabile non avere collaboratori. Riduttivo citare come tali Le aziende locali e le associazioni industriali, senza dimenticarsi di enti di ricerca universitari e consulenti legali.
· risorse chiave⇒ oltre alle risorse tecnologiche è fondamentale la conoscenza del mondo manifatturiero e dei processi tecnologici. Ovviamente, la parte dell’ingegneria del software è perno di tale iniziativa, ma senza tralasciare mai le competenze tecniche fondamentali per riuscire a negli obiettivi tecnici prefissati (anticipare l’esigenza)
· struttura dei costi⇒ da una analisi dettagliata è verosimile aspettarsi che il costo aziendale della versione beta (nostro MVP già sviluppato) è di circa 20.000 € 
[image: ]
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Fig. 6: Business Model Canvas Supplier e Business Modell Canvas Buyer

4.2. [bookmark: _Toc51709261]Business Model & Pricing
[bookmark: _1mrcu09]
[bookmark: _46r0co2]Il modello di Business adottato è molto semplice: si tratta di un abbonamento mensile rinnovabile corrisposto dal fornitore. Si è deciso di adottare tale modello di Business perché l’alternativa della percentuale sul transato non è sembrata praticabile. Il surplus di prezzo avrebbe creato problemi come quello del “rischio del salto della piattaforma” (come avviene ad esempio per AirB&B) e potrebbe creare una barriera all'entrata. Di fatti, rappresenta un incremento sull'ammontare delle transazioni corrisposte dal cliente, per via del ricarico applicato. Inoltre, sarebbe un costo in più che il cliente dovrebbe sostenere. 
[bookmark: _2lwamvv]La scelta dell’abbonamento mensile è stata valutata anche studiando i casi di settori come quello del delivery alimentare, i quali propongono corrispettivi mensili in cambio di prodotti consegnati in modo ricorsivo nel tempo. Per quanto riguarda il prezzo mensile è stato frutto di uno studio delle politiche di prezzo dei maggiori players del settore piattaforme B2B, ma anche di servizi web di rete come LinkedIN. Il prezzo è stato fissato a 2000 € (rateizzato mensilmente), da corrispondere dopo il primo mese gratuito di prova. È ancora in fase di discussione se passare da free a pay dopo il primo mese o adottare una strategia “Free trials with credit card” comunemente in uso per tanti servizi quali lo streaming di musica e video. Tale valutazione strategica si basa sullo studio dei tassi di conversione che in questo caso vanno dal 30 al 50%



4.3. [bookmark: _g619574cn3qu][bookmark: _Toc51709262]Go To Market Strategy
La nostra strategia di go to market si basa sui seguenti canali, che mirano a coprire i nostri due principali segmenti di clienti: buyer e supplier

1. Contatto personale e networking (passaparola): il contatto diretto nel mondo industriale è di fondamentale importanza. Siamo in un settore che in cui ciò rappresenta un aspetto chiave per l'accettazione e l'acquisizione di clienti
2. Partecipazione a eventi e fieri del settore: presenza con stand (anche virtuali) ai differenti eventi e fiere del settore per attrarre I produttori più innovativi sulla piattaforma
3. Integrazioni e collaborazioni con associazioni e enti: fondamentale è allacciare I rapporti con associazioni industriali di settore
4. Utilizzo di canali social e marketing digitale e analogico: utilizzare I canali social per engagement dei supplier. Richiamo da altri siti. Visto il target di riferimento, passaggi radio (locali) e su riviste di settore è stato valutato come un canale opportune
5. Accordi con agenti plurimandatari: solo per Engagement dei suppliers


La strategia di lancio sul mercato non può prescindere da una fase di beta testing della durata di circa 6 mesi. L'estensione temporale di questa fase è funzione anche del numero di tester che si avranno sulla piattaforma, ovviamente in un'ottica di validità scientifica dei risultati. Questo periodo è fondamentale sia per il team di progettisti, che ha intenzione di validare la piattaforma sul campo, ma anche per i primi pionieri che utilizzano la piattaforma. Grazie a interviste fatte a imprenditori di varie aree tecnologiche, si è potuto certificare che la ricerca tramite web di una soluzione tecnica non è ancora una procedura strutturata e non risulta ancora naturale il processo di matching digitale tra domanda e offerta. Proprio per questo motivo la prima fase di beta servirà come “alfabetizzazione digitale”, dove l’utente della piattaforma sarà affiancato (sia grazie a webinar che da esperti sul campo) al fine di comprendere a pieno le potenzialità della piattaforma e della rete generata. La localizzazione iniziale in Abruzzo è una scelta strategica ponderata in Allbora: le opzioni erano verticalizzare su un unico settore o focalizzarsi su un’area geografica. La scelta è caduta sull’Abruzzo perché il team, oltre a conoscere la realtà locale, ritiene che la piattaforma possa esprimere il suo massimo potenziale solo se alimentata da aziende afferenti a più settori merceologici, in modo da costruire sinergie e rete. 

Per quanto riguarda il piano vendite la strategia è quella di unire inizialmente due metodologie differenti. Una più tradizionale come il porta a porta (post covid anche webinar e eventi digitali) per abbattere la diffidenza iniziale che potrà sorgere tra i primi utenti fornitori della piattaforma e una metodologia basata sullo sfruttamento del web (social, piattaforme di settore, motori di ricerca SEO, etc) per raggiungere il maggior numero di utenti clienti soprattutto, ma anche fornitori. Per quanto riguarda la strategia classica, si sono già avviati da tempo contatti con grandi players del settore IoT (a breve l’ufficialità della partnership). Ciò permetterà ad Allbora di affiancare il proprio nome a company più affermate che, soprattutto in un mercato come quello delle aziende manifatturiere italiane, è una condizione necessaria per entrare in contatto diretto con le differenti aziende.
La strategia di marketing riguardate l’utente ricercante sulla piattaforma, invece, si basa su logiche di digital-social marketing, advertising, landing page e passaparola tra clienti. Si è deciso di farsi affiancare anche da un partner esterno, almeno per i primi anni di attività. 



5. [bookmark: _Toc51709263]Sviluppo progetto
5.1. [bookmark: _Toc51709264]Product and Business Roadmap (min 1 anno – max 3 anni)

Primo anno-Rilascio Beta e Pilot Piattaforma (2020-2021)
· Sviluppare il Sistema di matchmaking (DO)
· Sviluppare le logiche AI legate alla ricercar (DO)
· Sviluppare la pagina aziendale adattativa (DO)
· Implementare algoritmi AI (DO)
· Addestrare AI
· Rilasciare in cloud la piattaforma (Amazon AWS)
· Partire con il beta test

Secondo anno-Lancio commerciale Piattaforma (2021-2022)
Dopo aver effettuato Il beta testing su base locale (Abruzzo), addestrato il nostro AI e migliorato e eliminato eventuali bug, preso in esame consigli e problematiche derivanti dai primi client (abbiamo già sviluppato un Sistema ah hoc per queste claims) saremo pronti per:
· Lancio commerciale nazionale
· Implementare nuove features (già pensate in fase di brainstorming)
· Potenziare le funzionalità basate su AI

Terzo anno-ScaleUp piattaforma e/ strategia di exit (2022-2023)
A questo punto dovremmo intensificare le attività di mkt e networking per raggiungere gli obiettivi (numero di aziende) scritte nel BP. Oltre a ciò rilasciare nuove features (soprattutto incentrare sui prodotti-servizi a commessa); implementare la blockchain e metodi di pagamento fintech. Oltre a ciò, analisi e gestione big data delle aziende che hanno transato e avuto contatti sulla piattaforma. Eventuale strategia di exit è quella di farsi trovare pronti quando I big player del digital e del B2B apriranno piattaforma web in Italia (verosimilmente acquisendo un Sistema già funzionante e funzionale).




Di seguito la timeline del primo anno (2019-2020) è riportata in forma grafica:

[bookmark: _g5dl686wsg21][image: ]
Fig. 7: Timeline di progetto

5.2. [bookmark: _Toc51709265]Track Record 
· Finalisti Nazionali Start up Competition in 2019
· Invito e partecipazione Motor Valley Fest 2020
· Partecipazine al Milano Digital Week 2020
· Citati da Wired
· [bookmark: _GoBack]Beneficiari grant AMAZON AWS del valore di 5000 $
· Membri di associazioni di categoria del settore manifatturiero 
· Più di 10 articoli in riviste Q1 (Temi: A.I., Additive manufacturing, VR, flexible manufacturing, etc)
· Scholarship and a premium tour in aziende della Silicon Valley (Google, Apple, University of Berkeley)

5.3. [bookmark: _Toc51709266]Milestone
[bookmark: _vo4wx78pp142]Il progetto Allbora è partito a metà 2019 ma l’idea originale risale ad almeno a due anni prima.
[bookmark: _ue28n0fctimi]Si riportano, brevemente, le attività svolte e i milestone (M):
· [bookmark: _g9fpe6scphm8]Generazione e formalizzazione idea;
· [bookmark: _1ubyb08sy6cj]Formazione del team; (M)
· [bookmark: _bsifar67izcy]Prime analisi di mercato (dati disponibili in rete)
· [bookmark: _s2s0x1tnqf7]Ricerca di concorrenti 
· [bookmark: _wdsy3nimbjtd]Studio dei business case di successo
· [bookmark: _g6z1sazm1qo]Partecipazione C-Lab UniTE
· [bookmark: _vsudmmlvz9gy]Colloqui/interviste con imprenditori e manager abruzzesi
· [bookmark: _25cwo9jj1tg8]Pivot progetto in base a tali interviste
· [bookmark: _f33k936tnfo5]Formalizzazione documenti tecnici (Specifica tecnica, funzioni d’uso) (M)
· [bookmark: _tgtk6ujfwyhh]Test di fattibilità del prodotto
· [bookmark: _louaogx02q7y]Primo business plan di concetto 
· [bookmark: _iga4sz1m9rzr]Rilascio versione alfa (interna)
· Partecipazione alla finale nazionale PNI2019-Catania
· [bookmark: _y734poik674x]Costituzione CCIAA di Teramo (M)
· Colloqui con associazioni di settore (M)
· Accordi con partner strategici (M)

[bookmark: _jd3umtz7cv9u]A breve sarà lanciato il blog di Allbora con l’intento di riportare le maggiori notizie di digital manufacturing e le interviste ai primi pionieri della piattaforma, oltre all’aver attivato i vari canali social. Il tutto con lo scopo di creare rete e cultura digitale, mission della start up.
Oltre ciò, Allbora sta acquisendo un’eco mediatica nazionale. Giornali come Wired, nota come "La Bibbia di Internet”, cita la nuova iniziativa imprenditoriale come esempio di innovazione tecnologica e imprenditoria giovanile italiana.

[image: Immagine che contiene screenshot

Descrizione generata automaticamente][image: Immagine che contiene orologio, segnale

Descrizione generata automaticamente]Fig. 8: Allbora sul web


6. [bookmark: _Toc51709267]Piano finanziario
6.1. [bookmark: _2r0uhxc][bookmark: _Toc51709268]Ricavi delle vendite

[bookmark: _wmlc7s4uz5sc]Nella stima dei ricavi di vendita il punto di partenza è la determinazione di un paniere di clienti per la fase di beta testing. Definito il paniere iniziale, sono stati identificati i driver (fattori determinanti dei ricavi) in base al piano di vendita (riportato nel capitolo 4). Sui risultati dei driver sono stati applicati per prima i tassi di recesso (da free a pay) e successivamente i tassi di abbandono dei nuovi ingressi di utenti (Tasso di Churn), tipici del settore delle digital Platform. Tale calcolo è funzionale alla stima del numero di clienti mensili della piattaforma e di conseguenza all’ammontare dei ricavi.
Si faccia riferimento alla Fig. 10 Fig. 11 Fig. 12 per comprendere meglio la stima dei fornitori sulla piattaforma. Prendendo come riferimento l’anno 2021, completata la fase di beta test con 300 aziende non paganti e supponendo di avere 4 agenti di commercio (a provvigione e non facenti parte dell’organico) ognuno dei quali chiude dieci contratti al mese, a fine anno si stima un raggiungimento di circa 250 aziende paganti. Si noti che l’apporto derivante dall’engagement dei fornitori per via web non è stato inserito volutamente nella presente stima.
Ovviamente, come detto, si è supposto un tasso di abbandono fisiologico della piattaforma. Ad esempio, si è stimato che solo il 30% dei beta tester passano dal free al pay (anche in questo caso stimando in modo molto conservativo).
[image: ]
[bookmark: _Ref28344884]Fig. 10: Driver di ricavi anno 2021
Per gli anni successivi, si suppone che la piattaforma sia matura e che le strategie di digital marketing adottate portino i primi frutti di visibilità e quindi si è stimato un aumento dei fornitori in quest’ottica.
Si passa quindi da 250 aziende del 2021, al raddoppio nell’anno seguente fino a toccare quota 650 nel 2023. 
[image: ]
[bookmark: _Ref28344886]Fig. 11: Driver ricavi anno 2022
[image: ]
[bookmark: _Ref28344888]Fig. 12: Driver ricavi anno 2023
Per essere esaustivi, si sono adottati i seguenti valori:
[bookmark: _4m2go938j71o]Tasso di Conversione pay a free 30%
[bookmark: _erbc1fe5sirk]Tasso di Churn porta a porta 15%
[bookmark: _vxhbihpjvvfd]Tasso Churn rete web 35%
[bookmark: _lmy46zll2fxd]


6.2. [bookmark: _Toc51709269]Analisi dei costi
[bookmark: _8ckgi3clue7r]La struttura dei costi riflette quella che è la strategia di business per i primi anni di attività dell’azienda, in cui si prevedono bassi investimenti iniziali (costi fissi) per il triennio 2021-2023, fino a consolidamento dell’attività di business. Di contro una percentuale di costi di gestione che nei primi anni di attività assorbe completamente il valore della produzione, per poi attestarsi su un valore pari all’75% dei ricavi della gestione caratteristica (anno 2023). Costi di gestione costituiti principalmente, come si evince dal CE, in costi del personale (43% incidenza media nel triennio), costi per tecnologia come noleggio server (10% incidenza media nel triennio) e costi per l’indicizzazione della piattaforma e MKT (15% incidenza media nel triennio), elementi chiave del business core dell’azienda.
Nel CE previsionale sono riportate le quote ammortamento degli investimenti che si è ipotizzato di mettere in essere come ad esempio acquisto di server di proprietà, protezione della proprietà intellettuale, attrezzature tecnologiche hardware e software e licenze.
Per maggior dettagli si faccia riferimento all’allegato 1, conto economico previsionale anno 2020-2023.
[bookmark: _k4bzbmwb6pbh]

[bookmark: _g93hgqw7kp2v]
6.3. [bookmark: _Toc51709270]Estratti CE-SP previsionali
[bookmark: _3ru8kh8latf0][bookmark: _hhvjb2rbgz1x][bookmark: _1fvlm69pf9dy][bookmark: _ocb0rgrkh8qs][bookmark: _eyxszo511tbs][bookmark: _daw5cf38lgy9][bookmark: _hukmzxt3ofls]Di seguito sono riportati due estratti riepilogativi dei valori principali del conto economico previsionale. Si è ritenuto più importante spiegare il metodo che ha portato a redigere il piano economico riportato, più che entrare nel dettaglio delle singole voci di bilancio.  La scelta del triennio di riferimento è stata fatta per avere numeri più verosimili, per poi predisporre quelle che saranno le attività future.  Di seguito sono riportati previsionale di conto economico.
[bookmark: _qa17d9o7n34j][image: ]

[image: ]
Fig. 13: Prospetto CE e SP

[bookmark: _mcwg3cse8ted]
[bookmark: _i9opw013lamj][bookmark: _b90qphi5i6ck]
[bookmark: _8cdtrchd45er]Tralasciando l’anno 2020, riferito all’avviamento dell’attività, per il successivo triennio si prevede un EBITDA che passa da un valore negativo di -18% (anno 2021), ad un valore che nel terzo anno raggiunge il 40% (per attestarsi a tale valore nell’anno successivo). 
[bookmark: _89o6bupqtdt3]
[bookmark: _vp6bjxvy9e94]


Fig. 14: Confronto ricavi delle vendite e EBITDA
[bookmark: _hnedwxa43jgr][bookmark: _apl80lhvikgf]
6.4. [bookmark: _Toc51709271]Break even Analisi
[bookmark: _r9gd3orzz2va]L’analisi del punto di pareggio evidenzia i seguenti risultati da raggiungere per i singoli anni
[bookmark: _8wf12ojxz25j]
	
	Anno 2021
	Anno 2022
	Anno 2023

	Aziende BEP
	327
	471
	434

	Aziende Stimate
	258
	583
	647


[bookmark: _gyo0j0hrx3xn] 
[bookmark: _r152lua54qs8]Per il calcolo del BEP si è fatto riferimento alla sola copertura dei costi fissi che dimostra come in ogni anno la tipologia di business raggiunge l’obiettivo prefissato, tranne per il primo anno di attività 2021. Questo è da imputare, ovviamente, alla scarsa conoscenza della piattaforma da parte dei fornitori. 
[bookmark: _r36sf4j0c4jd]Il calcolo delle aziende stimate deriva dalle assunzioni fatte in precedenza per definire il volume dei ricavi e si basa sull’engagement degli utenti paganti mensile derivante sia dal porta a porta che dalla rete.

[bookmark: _z35sgvtar912]
[bookmark: _mxayafa4il6b]
7. [bookmark: _Toc51709272]Richieste finanziarie
7.1. [bookmark: _Toc51709273]Risorse necessarie 
Per quanto riguarda le richieste finanziarie sono divise in due tranches:
· Step 1 Alfa-Beta  autofinanziato 
· Step 2 Piattaforma Allbora 200000 € (ripartiti tra i primi due anni di attività)
· ULTERIORE SVILUPPO DELLA TECNOLOGIA: il 40% della richiesta agli investitori è per completare lo sviluppo della piattaforma. Migliorare e implementare nuove funzionalità e processi basati su intelligenza artificiale, ma anche per sostenere domande di brevetto internazionale per la nostra tecnologia proprietaria è pronta
· INTRODUZIONE DI NUOVE RISORSE: Le persone fanno la differenza. Il 30% della richiesta è per integrare nuove figure professionalizzanti nel team di fondatori. 
· ALTRI COSTI: il 6% per consulenze esterne e costi per servizi vari
· INVESTIMENTO NEL GO TO MARKET: 25% per attività di marketing digitale, content management e presenza ad eventi di settore per attrarre fornitori e clienti sulla piattaforma

[bookmark: _33odo09fh2b0]
Fig. 15: Richiesta finanziaria


Ricavi	2021	2022	2023	142074	535416	955396	EBITDA	2021	2022	2023	-25841	248099	322322	



200 K

200 K	40%
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25%

R	&	D Piattaforma	Risorse Umane	Altri costi	Go to Market	84400	57000	12400	48000	
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