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Executive Summary 
 

Lôidea 

IdeaLab è un progetto imprenditoriale concepito da cinque neolaureati del Politecnico di Bari, i 

quali hanno constatato che nel tessuto produttivo locale manca un service di stampa 

allôavanguardia, che adoperi le tecnologie dirompenti della stampa 3D e del taglio laser al fine di 

produrre oggetti di design, accessori di moda e non solo. Lo scopo di IdeaLab è, infatti, quello di 

offrire a designer e maker la possibilità di creare ciò che hanno ideato virtualmente, e di poterlo 

vendere ad un mercato di massa. 

IdeaLab è caratterizzata da diversi business. Il primo riguarda lôaffiliazione di designer alla propria 

community, tramite la quale essi avranno la possibilità di farsi conoscere e vendere i propri prodotti, 

in cambio di un canone annuale dôiscrizione. I progetti caricati dai designer andranno a costituire il 

catalogo che IdeaLab metterà a disposizione dei clienti dello store online e del locale commerciale. 

La vendita di tali prodotti rappresenta quindi la seconda fonte di ricavi per IdeaLab. Infine lôazienda 

si presenterà al pubblico come un servizio di stampa, tramite il quale i professionisti della 

progettazione potranno realizzare fisicamente i propri progetti. In particolare sfrutterà la presenza 

sul territorio del Politecnico di Bari per offrire tale servizio agli studenti delle facoltà di 

Architettura, Ingegneria Edile-Architettura e Disegno Industriale, i quali ogni anno sono impegnati 

con la realizzazione di plastici e prototipi. Essi apprezzeranno notevolmente i risparmi di tempo 

rispetto alla realizzazione manuale del plastico. 

Il vantaggio competitivo di IdeaLab non sarà dovuto alla sola disponibilità di un vasto parco 

macchine, ma anche alle competenze dei suoi operatori che interverranno, quando necessario, per 

svolgere attività di consulenza in modo da suggerire miglioramenti durante la progettazione e 

rendere concretamente realizzabili i progetti ricevuti. 

Il Settore  

Il settore di riferimento di IdeaLab è quello del 3D printing service & marketplace. Esso consiste 

nella produzione tramite tecnologie altamente innovative, come stampanti 3D e taglio laser, di 

oggetti progettati in forma digitale. Inoltre il servizio di stampa è affiancato da quello di vendita ai 

consumatori finali, tramite uno store di creazioni ideate dai designer affiliati e prodotte in azienda. 

Il 3D printing service & marketplace si colloca a cavallo tra la fase di introduzione e quella dello 

sviluppo, perciò è contraddistinto da un tasso di penetrazione del mercato medio-basso, tecnologia 

standardizzata e costi piuttosto bassi, ad eccezione di quelli relativi al marketing. Il settore presenta 

margini di sviluppo piuttosto elevati e, sebbene la minaccia di potenziali entranti non possa essere 

scongiurata, ¯ caratterizzato da unôalta attrattivit¨, dovuta allôassenza di servizi sostitutivi, alla bassa 

intensità della concorrenza e al limitato potere contrattuale dei clienti. 

Al fine di ottenere informazioni sui bisogni e sui comportamenti dei professionisti della 

progettazione è stato sottoposto loro un questionario, da cui è risultato come il cliente medio sia 

rappresentato da designer o maker che stampano principalmente in legno o plastica piccoli oggetti 

di moda o design per la casa, e da architetti o studenti di facoltà affini che necessitano di realizzare 

plastici o prototipi di dimensioni comunque inferiori ai 120x120x120 cm³. 

Tra i fattori critici di successo del settore si è compreso che i punti di forza posseduti da IdeaLab 

sono il supporto alla progettazione e il servizio di upload dei progetti a fini di vendita. 
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I l Piano di Marketing 

La strategia di marketing da adottare è stata studiata su misura per ognuna delle due tipologie 

fondamentali di cliente che IdeaLab intende raggiungere: 

- Designer che desidera vendere al pubblico le proprie creazioni, senza preoccuparsi della loro 

produzione; 

- Consumatore finale che può essere rappresentato o da un professionista della progettazione 

che necessita del servizio di stampa per poter realizzare fisicamente i propri progetti digitali, 

o dalla persona comune che intende acquistare dallo store un prodotto unico di design, 

eventualmente personalizzandolo in base alle proprie preferenze. 

I designer che vogliono iscriversi alla piattaforma IdeaLab al fine di vendere i propri prodotti, 

dovranno sostenere un prezzo annuale pari a 100 euro, che permetterà loro di ottenere il 20% dei 

ricavi derivanti da ognuno dei prodotti venduti, ma anche un proprio spazio personale sul sito web e 

un servizio di assistenza gratuito. I canali di marketing scelti per questa tipologia di clienti sono 

contatti mail e telefonici diretti, pubblicità su riviste specializzate e social network. Il canale di 

distribuzione di questo servizio è rappresentato esclusivamente da Internet. 

Per quanto riguarda invece il consumatore finale, sia che esso necessiti di stampare un proprio 

progetto o di acquistare un prodotto da catalogo, sono state costruite delle tabelle che, in funzione 

del materiale e delle dimensioni del prodotto, forniscono il prezzo finale. Inoltre sono stati distinti e 

descritti i servizi di consulenza alla progettazione e di assistenza alla produzione. I canali ritenuti 

più adatti per colpire questa classe di clienti sono Google Adwords, social network e distribuzione 

di volantini. In questo caso al canale di distribuzione del web si affianca quello fisico rappresentato 

dal locale commerciale ubicato nel centro di Bari. 

Infine per ogni anno sono state effettuate le previsioni di vendita ed è stato stimato il budget di 

marketing. Per tali stime e per una più ampia spiegazione sulle scelte qui brevemente riassunte, si 

rimanda al capitolo dedicato interamente al piano di marketing. 

 

Il Piano Tecnico-Produttivo  

IdeaLab è costituita da un centro produttivo, un locale commerciale, e dispone di un sito web dotato 

di uno store online. Nel centro produttivo situato nella zona industriale di Bari saranno presenti le 

macchine necessarie per lo svolgimento dellôattivit¨, e il magazzino. Il parco macchine ¯ costituito 

da una stampante 3D, uno scanner 3D, un taglio laser e una fresatrice CNC; inoltre il software 

utilizzato dagli operatori è SolidWorks. Tutte le macchine sono fornite da EasyDrom, azienda 

specializzata sita a Modugno (BA). A seguito dello studio della capacità produttiva è emerso che il 

parco macchine sarà in grado di soddisfare le richieste e di fronteggiare eventuali picchi di 

domanda. Ovviamente IdeaLab sarà dotata di macchinari per la movimentazione, dispositivi di 

sicurezza, attrezzature e arredamenti. Il locale commerciale è ubicato invece nel centro di Bari, e 

qui sarà possibile acquistare direttamente i prodotti del catalogo. Entrambi gli immobili non sono di 

proprietà di IdeaLab ma sono stati presi in affitto. Il sito web è stato progettato e sarà gestito dal un 

operatore interno poich® dallôanalisi make or buy ¯ risultata pi½ vantaggiosa la scelta 

dellôinternalizzazione. Infine è stato condotto uno studio dei processi produttivi in modo tale da 

ottenere la soluzione migliore e valutare i tempi di realizzazione. 

Il Piano Organizzativo 

Il modello organizzativo scelto per IdeaLab è quello funzionale, il più diffuso nelle aziende di 

piccole dimensioni. 
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IdeaLab è organizzata nelle seguenti aree funzionali: 

¶ Amministrazione 

¶ Logistica e Acquisti 

¶ Marketing e Vendite 

¶ Produzione e Manutenzione 

¶ Finanza 

Sulla base del piano di marketing, del piano tecnico produttivo e delle decisioni in  merito  ad altre 

funzioni aziendali, si può determinare il fabbisogno del personale.   

Le  figure  presenti  in  IdeaLab  sono  i  responsabili  delle  diverse  aree  funzionali,  i  dipendenti 

specializzati nelle funzioni afferenti (tra cui un informatico per il sito  aziendale, due modellatori 

CAD, un tecnico di laboratorio e un operaio manovale), e un responsabile dello showroom.  

IdeaLab  cerca  di  mantenere  un  livello  di  servizio  elevato  stando  al  passo  con  la  tecnologia  

e restando  particolare  attenzione  al  servizio  clienti.  Pertanto,  con  cadenza  semestrale,  mirerà  

a specializzare, attraverso corsi di formazione, il proprio team.  

 

Il Piano Economico-Finanziario 

Sono state affrontate infine una serie di problematiche riguardanti la gestione economico-finanziaria 

di IdeaLab. La prima riguarda le fonti di finanziamento poiché la somma da investire per coprire gli 

impieghi ¯ pari a 195.000 ú. I cinque soci di IdeaLab apporteranno 13.000 ú a testa mentre la 

restante parte sarà apportata da un business angel. Tuttavia i soci conserveranno il 75% della 

propriet¨ grazie allôart. 26 della panoramica sulle misure di sostegno delle startup innovative. Negli 

anni il patrimonio netto di IdeaLab crescerà grazie alla capacità di generare utili dellôimpresa. 

Infatti sia lôanalisi degli indici di redditivit¨ che valutano lôefficienza economica dellôazienda, sia 

lôanalisi dei cash flow, dimostrano che il progetto IdeaLab ¯ un ottimo investimento. In particolare 

dallôanalisi dei flussi di cassa emerge: 

¶ Un Valore Attuale Netto positivo e pari a 87.359,89 ú, che indica la convenienza 

dellôinvestimento in IdeaLab poich® esiste un extraprofitto da percepire; 

¶ Un Tasso Interno di Rendimento positivo e pari al 28%, di molto superiore al costo 

opportunità del capitale; 

¶ Un Pay Back Period pari a quattro anni, per cui lôinvestimento ¯ recuperato interamente al 

quarto anno di attività. 
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1 ς Idea 
 

IdeaLab è un progetto imprenditoriale concepito da cinque neolaureati del Politecnico di Bari, i 

quali hanno constatato che nel tessuto produttivo locale manca un service di stampa 

allôavanguardia. Lo scopo di IdeaLab ¯ quello di offrire a designer e maker la possibilità di creare 

ciò che hanno ideato virtualmente, e di poterlo vendere ad un mercato di massa. 

 

1.1 ς LŘŜƴǘƛŦƛŎŀȊƛƻƴŜ ŘŜƭƭΩƛŘŜŀ ǇǊƻƎŜǘǘǳŀƭŜ 
 

IdeaLab offre ai professionisti della progettazione, in particolare a quelli impegnati nel settore 

dellôarredamento, dellôoggettistica per la casa e degli accessori di moda la possibilit¨ di creare ciò 

che essi hanno concepito digitalmente. Inoltre la piattaforma web darà la possibilità ai creatori di 

vendere ciò che hanno realizzato ad un pubblico di massa. Questa idea nasce dalla constatazione 

che qualcosa di simile non è ancora presente nel territorio, nonostante ormai i sistemi di produzione 

basati su tecnologie dirompenti si stiano sviluppando e diffondendo rapidamente. Tuttavia ciò su cui 

si basa il vantaggio competitivo dellôazienda non ¯ tanto la possibilit¨ di utilizzare determinati 

macchinari (che potrebbero essere acquistati da chiunque), ma consiste invece nel know-how e nelle 

competenze delle risorse umane dellôazienda. I nostri operatori saranno tenuti in costante 

aggiornamento e saranno sempre disponibili ad accogliere e risolvere i problemi di progettazione 

dei clienti. 

¶ Mission: 

ñMiriamo ad offrire ai nostri clienti la possibilit¨ di ottenere prodotti altamente personalizzati e 

realizzati con tecnologie dirompenti, grazie anche al supporto professionale dei nostri operatoriò 

Ovviamente tutto ciò dovrà essere sostenibile nel tempo in modo da poter rispettare le nostre 

prospettive di crescita e i nostri obiettivi in termini di aggressione del mercato. Miriamo a diventare 

leader nella cultura DIY (Do It Yourself) in Italia e di sbaragliare i nostri concorrenti, compresi 

quelli europei, in questo mercato. 

¶ Vision: 

ñSaremo un riferimento in Italia nella cultura DIY per progettazione, assistenza e nei servizi 

connessiò 

Tutto ciò è basato su quelli che sono i nostri valori, rappresentati nello schema che segue. 

 

 

 

 

 

 

 

 

IdeaLab 

Personale 

- responsibilizzazione e coinvolgimento 
risorse umane 

- formazione e valorizzazione professionale 

Impresa 

- crescita sostenibile 

- trasparenza di 
gestione Istituzione 

- rispetto degli 
adempimienti 

- collaborazione 

- sviluppo progetti 
condivisi 

Ambiente 

- adozione delle migliori 
tecnologie disponibili 

- sviluppo attività a 
tutela dell'ambiente 

Soci e finanziatori 

- generazione di valore 

- trasparenza nella governance 

- comunicazione chiara ed esaustiva 
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1.2 ς Durata e luogo di realizzazione del progetto 
 

Il tempo necessario per mettere in piedi lôattivit¨ ¯ pari a sei mesi, necessari per adattare il locale di 

produzione e quello commerciale alle normative riguardanti la messa in sicurezza allôusabilit¨ del 

luogo e per preparare attrezzature e macchinari in base ai bisogni produttivi. In particolare il 

capannone industriale adibito alla produzione sarà localizzato nella zona industriale di Modugno in 

via delle Ortensie, e avrà una superficie pari a 500 metri quadrati. Il locale commerciale sarà situato 

invece nel centro della città di Bari, precisamente in via Cairoli. 

 

1.3 ς Fattibilità 
 

Come gi¨ visto, lôidea nasce dalla constatazione che qualcosa di simile non ¯ ancora presente nel 

territorio nonostante i sistemi di produzione basati su tecnologie dirompenti si stiano sviluppando e 

diffondendo rapidamente. Tuttavia nonostante diverse tecniche stiano continuando ad evolversi, 

alcune di esse hanno ormai raggiunto la maturità tecnologica e pertanto il fabbisogno finanziario per 

investire in esse è accessibile (mantenendo comunque un livello di qualità alto). Quindi sfruttando 

un settore tecnologico da poco tempo maturo riusciamo ad essere tra i first mover a livello nazionale 

e pionieri a livello locale, e pertanto avremo una posizione vantaggiosa rispetto ai concorrenti che ci 

emuleranno. Inoltre, essendo il nostro vantaggio competitivo basato sulla professionalità ed 

esperienza dei nostri operatori (che come vedremo nellôanalisi della domanda è un fattore molto 

apprezzato dal mercato), noi avremo la possibilità di accumulare maggiore conoscenza. Infine è 

importante osservare che grazie ad una studiata campagna di marketing andremo ad aggredire da 

subito il mercato tramite i canali opportuni, in modo da poter crescere e sbaragliare la concorrenza. 

Pertanto costi dôinvestimento non eccessivamente elevati, una campagna di marketing mirata e un 

alto livello di professionalit¨ duraturo nel tempo ci permetteranno di realizzare lôidea e di 

raggiungere i risultati desiderati. Segue uno schema che riassume il nostro vantaggio competitivo: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Costi 
Benefici 
percepiti 
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1.4 ς Sostenibilità  
 

ñéla capacit¨ di fabbricare un numero limitato di articoli di alta qualit¨, anche con materiali 

riciclabili, e di venderli a prezzi ragionevoli sta sconvolgendo le logiche economicheéò           

[Chris Anderson ï Makers] 

Lôidea di base di IdeaLab ¯ proprio quella di creare un circolo virtuoso tra produzione di alta qualit¨ 

e sostenibilità economica, sociale e ambientale. 

Le stampanti 3D utilizzano principalmente il  PLA (Poli Acido Lattico) come materiale per creare 

gli oggetti. Eô una bioplastica biodegradabile ottenuta dallôamido, e riutilizzabile praticamente 

allóinfinito. Eô oggi largamente utilizzato nella fabbricazione di sacchetti per la spesa nei grandi 

supermercati. La sua biodegradabilità è garantita in seguito a idrolisi a temperatura maggiore di 60 

°C e umidità maggiore del 20%. La straordinaria innovazione che questo tipo di produzione porta 

con sé, è appunto legata alla possibilità del riutilizzo degli oggetti per crearne dei nuovi. Il prodotto 

realizzato può essere rifuso, dando vita così a nuovo materiale pronto per la stampa di altri prototipi. 

Se si pensa a quanti oggetti di uso comune vengono oggi gettati senza poter essere riutilizzati in 

modo efficace, possiamo farci unôidea della portata rivoluzionaria ed ecologica che questa 

tecnologia ci offre.  

La stampa 3D si inquadra quindi in un contesto più ampio di consumo critico e sostenibile, un 

ambito nel quale il nostro territorio nazionale soffre ancora di molte carenze. Producendo pezzi 

destinati ad un mercato di piccole dimensioni, la stampa 3D va ad intaccare e destabilizzare le 

economie di scala su cui si basa la produzione manifatturiera, risparmiando su materiale e costi, e 

limitando il livello di inquinamento e di tossicità dei processi.  La produzione industriale che ha 

regnato fino ad ora infatti, è efficiente e competitiva solo nella produzione di migliaia di pezzi 

uguali. Creare un solo pezzo con i sistemi classici è difficile e, in proporzione, enormemente 

dispendioso. Nessun produttore di bicchieri di plastica farebbe mai dieci unità di un certo modello: 

ne produrrà migliaia. La stampa 3D si inserisce in tutto questo processo in modo rivoluzionario e 

innovativo.  

Come sappiamo le risorse del pianeta non sono infinite e non possono sostenere a lungo 

lôesplosione demografica. Cambiare modello di sviluppo ¯ una necessit¨, non una scelta. Parole 

come decrescita e sviluppo eco-sostenibile dovrebbero diventare delle realtà concrete. Con il 

processo di stampa 3D si pu¸ finalmente cambiare rotta e rompere definitivamente con lôapproccio 

dello sviluppo selvaggio e distruttivo per il pianeta. 

 

1.5 ς Innovatività  
 

Uno dei caratteri preponderanti dellôidea imprenditoriale risiede proprio nellôinnovativit¨ poich® 

macchinari e attrezzature che si andranno ad utilizzare sono stati sviluppati negli ultimi anni. In 

particolare il nostro fornitore ci fornirà macchinari allôavanguardia. Inoltre lôazienda sar¨ una vera e 

propria novità a livello locale e sarà in grado di soddisfare i bisogni dei clienti emersi con lôanalisi 

della domanda. In particolare IdeaLab sar¨ in grado di offrire unôassistenza professionale ad ogni 

cliente in modo che vengano risolte tutte le possibili problematiche. I nostri operatori saranno 

costantemente tenuti in aggiornamento e accumuleranno esperienza durante il proprio lavoro. 
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1.6 ς Gruppo imprenditoriale 
 

IdeaLab è composta da un team consolidato di cinque studenti del corso di laurea di Ingegneria 

Gestionale Magistrale del Politecnico di Bari, i quali, con le conoscenze acquisite durante il 

percorso di studi e soprattutto grazie alla preparazione ottenuta dal corso di Finanza e Business 

Planning, hanno saputo interpretare al meglio la realizzazione della loro idea di business. 

Il gruppo ¯ motivato e appassionato dallôidea di poter applicare le proprie conoscenze e capacit¨ nel 

mondo imprenditoriale, creando una start-up. 

 

IdeaLab è composta da cinque soci fondatori a pari quota societaria (15% pro-capite): 

¶ de Sario Ilario, 17 Novembre 1988, Terlizzi (BA); 

¶ Guaglione Spiridione, 5 Agosto 1989, Barletta (BT); 

¶ Orlando Salvatore, 12 Ottobre 1991, Gagliano del Capo (LE); 

¶ Siragusa Fabio, 31 Maggio 1991, Bitonto (BA); 

¶ Strisciuglio Mattia, 12 Giugno 1991, Bari (BA). 

 

Si è scelta come forma giuridica la s.r.l. poiché presenta diversi vantaggi per una nascente impresa. 

I soci di una s.r.l. hanno infatti una responsabilità limitata alla quota di capitale che investono. La 

società ha inoltre una personalità giuridica e gode della cosiddetta "autonomia patrimoniale 

perfetta". Mediante tale personalità giuridica, i soci rischiano solamente nei limiti del loro 

conferimento, ovvero neanche in caso di fallimento è possibile avvalersi del loro patrimonio 

personale. Uno dei principali motivi della scelta della forma giuridica è certamente legato 

allôaspetto finanziario.  

 

1.7 ς Partnership  
 

Al fine dello sviluppo dellôidea imprenditoriale, si 

rivelerà utile il rapporto di partnership, avviato fin dalle 

fasi embrionali di definizione del progetto, con il gruppo 

Barimakers. Si tratta di unôassociazione culturale che si 

pone lôobiettivo di sensibilizzare la comunit¨ locale alla 

filosofia maker. In tal modo, questa collaborazione 

permetter¨ allôassociazione di trovare in IdeaLab la 

possibilità concreta di realizzare le proprie idee, e, al contempo, ad IdeaLab consentirà di farsi 

conoscere e allargare rapidamente il proprio bacino di utenza. Il gruppo IdeaLab è molto grato ed 

entusiasta di tale collaborazione. 
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2 ς Analisi del settore 
 

2.1 ς Analisi del macroambiente 
 

L'importanza di studiare il contesto generale risiede nell'impossibilità di controllare alcuni fattori, 

che tuttavia possono essere la causa grandi cambiamenti, e pertanto occorre cercare quanto meno di 

prevederli in modo da adattare la strategia dellôimpresa ad essi. 

A questo riguardo vi è attualmente un elevato grado dôincertezza derivante dalla globalizzazione 

economica, dall'eliminazione degli ostacoli commerciali, dai veloci cambiamenti tecnologici e dai 

cambiamenti a livello sociale o ambientale. 

Per lo studio del macroambiente sarà effettuata un'analisi PEST a livello nazionale, ovvero la 

totalità del nostro mercato. Le dimensioni analizzate sono quella politico-giuridica, economica, 

socio-culturale e tecnologica. 

 

2.1.1 ς Fattori politici 

 

La situazione attuale del nostro paese, caratterizzata da un alto tasso di disoccupazione, 

burocratizzazione e tagli in quasi tutti i settori, rende molto difficile avviare una nuova impresa. 

LôEmployment Outlook dell'OCSE mostra che il tasso di disoccupazione degli under 29 lo scorso 

anno ha raggiunto il 42,7%, e un giovane su quattro non studia, né lavora, né cerca un'occupazione.  

Tuttavia, la nuova riforma del lavoro, ovvero la Jobs Act, dovrebbe diventare l'occasione per trovare 

personale qualificato a bassi livelli retributivi e soddisfare un mercato che richiede una drastica 

riduzione dei costi. 

Un altro fattore politico importante è la tutela dellôordine pubblico poiché è stato già dimostrato 

come simili tecnologie siano perfettamente in grado di riprodurre armi da fuoco, anche di estrazione 

bellica, funzionanti ed assolutamente efficaci. Il dipartimento USA sulla sicurezza nazionale ha di 

recente diramato un bollettino per mettere in guardia sulla pericolosità della stampa di armi e sulla 

necessità di trovare soluzioni giuridiche (assai complesse e non così scontate) per bloccare sul 

nascere questo fenomeno. 

Infine cô¯ dôaggiungere la problematica riguardante il possibile impatto delle stampa 3D sulla 

proprietà intellettuale e, quindi, conseguentemente su cultura ed economia. Allo stato attuale non vi 

sono restrizioni legali per i fruitori (pochi ad oggi) di stampanti 3D, se non quelle, giuridicamente 

tipiche, connesse alla violazione di marchi, brevetti ed opere dellôingegno dei prodotti che si intende 

copiare. Per il consumatore medio la stampa di oggetti in 3D sarà una manna dal cielo, potendo egli 

realizzare prodotti personalizzati o copiare quelli esistenti, con risparmi significativi sui costi. Per 

lôintero mercato lôimpatto sarebbe ancora maggiore, in quanto la nuova tecnologia abbatterebbe di 

molto alcune voci dei costi di produzione, potendo ciò contribuire a localizzare nuovamente molti 

processi produttivi che, proprio per gli elevati costi di trasferimento dei materiali da un continente 

allôaltro, si era deciso di decentrare in paesi lontani dallôazienda madre. 

Alcuni produttori di misure crittografiche di protezione stanno già sviluppando dei DRM (Digital 

Right Management) che hanno lôobiettivo di impedire, tramite un apposito software, la stampa di 

determinati oggetti. 

Riportando il discorso sul diritto dôautore nel contesto nazionale italiano (ed anche nelle parallele 

normative estere) si potrebbe già rinvenire una soluzione concettuale ï ovviamente da adattare in 
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concreto al caso che ci occupa ï per garantire, quantomeno, la compensazione dei titolari dei diritti 

sulle opere indebitamente riprodotte: il diritto di copia privata disciplinato dagli artt. 71 sexiese 

seguenti della L. 633/1941. 

Il compenso per ñcopia privataò ¯ dovuto per il beneficio che il consumatore trae dalla facolt¨ data 

dalla legge di riprodurre legalmente, per uso esclusivamente personale, fonogrammi e videogrammi, 

senza dover chiedere il preventivo consenso (licenza) di autori, artisti e produttori, titolari di 

autonomi diritti esclusivi di riproduzione. Tale compenso deve essere corrisposto da chi fabbrica o 

importa nel territorio dello Stato italiano, allo scopo di trarne profitto, gli apparecchi di 

registrazione e i supporti vergini ed, allo stesso modo, si potrebbe fare per chi importa e 

commercializza in Italia stampanti 3D. 

 

2.1.2 ς Fattori economici 

 

Dal quadro sviluppato dallôISTAT si evince che il nostro paese abbia superato il periodo di 

recessione e stia ritornando a crescere. Tuttavia, in realtà, la situazione resta ancora molto cupa 

poiché i miglioramenti effettivi sono meno favorevoli di quelli attesi. Tra le imprese, a Luglio, è 

aumentata la fiducia nelle costruzioni e nei servizi, mentre si è mantenuta stabile quella nella 

manifattura. La fiducia delle famiglie è risultata invece in diminuzione, influenzata dai giudizi 

sull'andamento attuale e futuro dell'economia italiana. La minor vivacità della domanda estera 

potrebbe costituire un ulteriore elemento di freno per la ripresa. Le famiglie, colpite dalla crisi e 

dalle implicazioni di necessari aggiustamenti del bilancio familiare, si mantengono ancora caute 

nelle decisioni tra consumo e risparmio. Il sistema delle imprese continua a risentire negativamente 

dalla debolezza delle condizioni interne di domanda e del non brillante andamento della domanda 

estera. 

 

2.1.3 ς Fattori sociali 

 

La crisi in cui ci troviamo sta cambiando le abitudini dei consumatori. Prima prevaleva di più il 

valore mentre ora è prevalentemente il prezzo che guida allôacquisto. Inoltre, cominciano a 

proliferare stabilimenti per la vendita di oggetti usati, la pratica del riciclaggio e una forte tendenza 

al DIY (Do-It-Yourself, "Fai da te") o DIWO (Do-It-With-Others, ñFai con gli altriò) come mezzo 

per ridurre i costi. Queste nuove tendenze sono a favore del settore del 3D printing service poiché 

permetteranno alla comunità di apprezzare prodotti riadattati e più personalizzati. 

 

2.1.4 ς Fattori tecnologici 

 

La tecnologia oggi gioca un ruolo chiave nella nostra società. Soprattutto negli ultimi anni le 

tecnologie nascono e si rinnovano velocemente grazie al facile scambio dôinformazioni garantito dal 

web. La rivoluzione di Internet ha influito molto sulla società a tal punto da modificare le nostre 

abitudini sui consumi. Internet non solo ha completamente eliminato le barriere geografiche e 

liberalizzato il commercio, ma è diventato uno strumento indispensabile. 
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Molto importante ¯ anche lôOpenSource, ossia un approccio che non prevede la protezione del 

contenuto tecnologico da parte del brevetto, ma che viceversa cerca di coinvolgere in questa specie 

di ñcondivisioneò un grande numero di utenti preparati appartenenti alla comunità. I risultati 

derivanti da questo approccio sono resi liberi e offerti gratuitamente al mercato. Infine va 

considerata anche la grande importanza che stanno assumendo le stampanti 3D che si legano 

benissimo ai fattori discussi in precedenza, e che possono cambiare radicalmente il modo di fare le 

cose. Infatti, lôevoluzione tecnologica che stiamo vivendo ci sta portando verso la terza rivoluzione 

industriale. 

 

2.2 ς Analisi del microambiente 
 

Il  settore di riferimento di IdeaLab è quello del 3D printing service, ovvero la produzione ñsu 

commessaò, tramite tecnologie altamente innovative come la stampa 3D e il taglio laser, di oggetti 

progettati in formato digitale. Come gi¨ visto lôidea nasce sullôonda della diffusione di queste nuove 

tecnologie produttive e dei loro sempre più svariati ambiti di applicazione. Tuttavia il servizio che 

IdeaLab mette a disposizione dei propri clienti non si limita alla realizzazione fisica dei prodotti, ma 

prevede anche una fase di consulenza professionale alla progettazione in modo da permettere, anche 

ai non addetti ai lavoro, di dare forma alle proprie idee creative. Infine IdeaLab si pone lôobiettivo 

di rendere accessibili ad un pubblico di massa i prodotti realizzati con le tecnologie suddette, quindi 

in definitiva si presenta al pubblico sia come laboratorio di produzione e progettazione, sia come 

distributore che si occupa direttamente della vendita degli oggetti realizzati grazie ai progetti 

condivisi dai designer. 

 

2.2.1 ς Un settore in forte crescita 

 

Le stampanti 3D, che consentono di realizzare oggetti sommando strati successivi di materiale 

(additive manufacturing) a partire da un disegno CAD (Computer-Aided Design), non sono 

esattamente una tecnologia recente. Esse infatti hanno iniziato ad essere utilizzate in ambito 

industriale, in particolare nel campo della prototipazione rapida a supporto dei processi di sviluppo 

dei nuovi prodotti, fin dagli anni 80. Tuttavia solo in questi ultimi anni, tale tecnologia si è 

notevolmente diffusa in attività di produzione finale, al punto da rappresentare oggi, in alcune 

produzioni specifiche dei settori aerospaziale, biomedicale e automotive, la tecnologia produttiva 

principale. Inoltre recentemente il mondo della stampa 3D, grazie alla scadenza di alcuni brevetti e 

al fiorire di progetti open-source, è riuscito a diffondersi anche al di fuori del campo della 

manifattura vera e propria, alimentando la nascita di un vero e proprio movimento, quello dei 

maker, la cui filosofia è riassumibile nel motto Do It Yourself. Lôattenzione mediatica verso tale 

tema ¯ diventata cos³ forte che si ¯ iniziato a parlare ovunque di ñterza rivoluzione industrialeò e i 

numeri sembrano avvallare questa tesi.  

I dati di crescita più recenti sulla fabbricazione additiva provengono dallo studio di uno dei 

maggiori esperti in Italia, ovvero il professore ordinario Luca Iuliano del Politecnico di Torino, e 

affermano che: 

¶ La domanda complessiva di prodotti e servizi legati alle tecnologie additive nel 2010 è 

risultata in crescita di oltre il 20% rispetto allôanno precedente; 

¶ Nellôultimo triennio la crescita media del fatturato complessivo risulta superiore al 10%, e il 

settore gode di ottima salute; 
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¶ Si tratta di un comparto ormai maturo presente sul mercato da oltre 20 anni, ma tuttôaltro 

che saturo e con ampi margini di crescita, e questo lascia ben sperare per il futuro; 

Sebbene le dimensioni di questo mercato siano ancora contenute, ovvero circa 3.8 miliardi di dollari 

di fatturato a livello mondiale (distribuiti tra materiali, sistemi e servizi), il trend del settore è ben 

rappresentato dal tasso medio annuo di crescita del fatturato a livello mondiale negli ultimi 20 anni, 

stimato del 25.4% e ancora crescente negli ultimi anni. Pertanto alcuni esperti del settore hanno 

stimato che esso possa arrivare addirittura a 100 miliardi, già entro il 2020. 

Lo studio presenta inoltre un grafico che illustra la crescita del servizio conto terzi, ovvero il settore 

di IdeaLab, ma nel solo ambito della prototipazione, poiché la possibilità di produzione con 3D 

printing è invece piuttosto recente: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Quindi, sfruttando queste tecnologie già mature ma poco diffuse sarà possibile proporre al mercato 

un servizio dedicato che consentir¨ a chi lo desiderer¨ lôaccesso ad una produzione di elevata 

qualità senza la necessità di essere in possesso in prima persona degli strumenti necessari. 

 

2.2.2 ς Il mercato di riferimento: oggetti di design e accessori di moda 

 

Abbiamo già anticipato nel paragrafo precedente come la tecnologia della stampa 3D trovi ormai 

applicazione in numerosi settori come ad esempio architettura, ingegneria edile e costruzioni, 

automotive, settore aerospaziale, militare, medico, moda, calzature, gioielli, occhiali, istruzione, e 

persino nel campo dellôalimentazione. In figura una rappresentazione degli ambiti di utilizzo 

interessati: 
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Le tecniche della produzione additiva infatti, sviluppano i punti di forza nei settori in cui le 

economie di scala non sono un fattore importante di successo, e in cui invece lôagilit¨, la flessibilità 

e la rapidità di azione costituiscono un fattore vincente. In considerazione di ciò, e del fatto che tale 

tecnologia presenti ancora i suoi limiti più grandi nella produzione di oggetti che debbano avere un 

funzionamento preciso, IdeaLab si pone lôobiettivo di focalizzarsi pertanto sul mercato degli oggetti 

di design e degli accessori di moda. I prodotti che fanno parte di tali campi ricercano infatti lôunicit¨ 

e la personalizzazione estrema, pertanto si rivelano ideali per essere realizzati con tali tecnologie. 

Inoltre si tratta di prodotti esclusivi che possono soddisfare particolari bisogni allôinterno di un 

mercato di massa, ed infatti sempre più spesso vengono acquistati anche online, che rappresenta 

appunto uno dei canali di vendita di IdeaLab. I numeri parlano chiaro: il design online è un mercato 

in espansione, infatti in Italia 2,8 milioni di Italiani comprano prodotti di arredamento online, per 

cui le informazioni(caratteristiche del prodotto, immagini, opzioni di consegna e reso, offerte e 

totale dei costi) fornite durante lôacquisto sono essenziali. 

 

2.2.3 ς Analisi delle 5 forze di Porter 

 

Individuato con maggiore precisione il mercato allôinterno del quale IdeaLab intende operare, si 

rivela utile fare unôanalisi del microambiente tramite il modello delle ñ5 Forze di Porterò, che 

permette di valutare lôattrattivit¨ di un settore considerandone appunto lôincidenza delle 5 forze 

caratteristiche: fornitori, concorrenti, prodotti sostitutivi, potenziali entranti, clienti. 
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¶ Intensità della concorrenza nel settore 

Bassa: al momento sono pochissime le imprese che in Italia offrono servizi di progettazione e 

stampa 3D e allo stesso tempo presentano uno store tramite il quale vendere i propri prodotti, infatti 

la maggior parte delle imprese del settore si limitano alla sola stampa. La concorrenza diminuisce 

ulteriormente se ci limitiamo al territorio barese, dove le pochissime imprese di questo genere 

hanno a propria disposizione un parco macchine fortemente limitato e non offrono nessun tipo di 

assistenza e consulenza tecnica alla progettazione. Infine nessuno a livello locale si occupa anche 

della vendita dei prodotti realizzati. 

¶ Minaccia di nuovi entranti 

Media: seppur non vi sia la necessità di grandi investimenti e non vi sia la possibilità di economie 

di scala nella produzione di mini-serie, sono necessarie competenze tecniche nella progettazione e 

unôadeguata conoscenza del mercato di riferimento. Inoltre sebbene sia prevedibile nei prossimi 

anni lôingresso nel settore di nuove imprese di questo genere, ¯ comunque indispensabile adottare il 

modello di business più adeguato, che permetta di raccogliere i maggiori vantaggi. 

 

¶ Minaccia di prodotti/servizi sostitutivi 

Bassa: il cliente cerca un prodotto personalizzato con specifiche caratteristiche funzionali e di 

design, pertanto non può affidarsi alle tecnologie tradizionali come possono esserlo ad esempio la 

produzione di massa o il lavoro artigianale. 

Concorrenza 
nel settore: 

BASSA 

Potere 
contrattuale 

fornitori:  

MEDIO 

Minaccia 
prodotti 

sostitutivi: 

BASSA 

Minaccia 
potenziali 
entranti: 

MEDIA 

Potere 
contrattuale 

clienti: 

MEDIO 
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¶ Potere contrattuale dei clienti 

Medio - Basso [consumatore finale]: nel caso del consumatore finale il potere contrattuale è 

basso in quanto i prodotti sono fortemente differenziati, direttamente personalizzabili e poco 

replicabili dalla concorrenza in assenza del file di progetto e di un parco macchine adeguato. 

Medio ï Alta [professionisti della progettazione]: nel caso dellôesperto il potere 
contrattuale è medio ï alto in quanto il soggetto potrebbe scegliere altri competitors del settore con 

maggiore visibilità, migliori servizi e bassi costi. 

 

¶ Potere contrattuale dei fornitori 

Medio: i macchinari, sebbene siano disponibili in numerose varianti, sono realizzati da pochi 

produttori che detengono pertanto un elevato potere contrattuale. Al contrario per quanto riguarda i 

materiali, essi sono facilmente accessibili e proposti da un numero notevole di concorrenti ed, 

inoltre, la possibilità di poterli acquistare online da qualsiasi parte del mondo, permette di mettere in 

competizione tra loro i fornitori, e di poter ottenere così prezzi ridotti. 

 

Alla luce dellôanalisi effettuata, il settore considerato presenta unôattrattivit¨ medio ï alta, quindi si 

presta bene al progetto imprenditoriale presentato. 

 

2.3 ς Analisi della domanda 
 

Il settore del 3D printing service nasce dallôapplicazione al mondo della produzione di macchinari 

che solo di recente hanno raggiunto una certa maturità tecnica, quindi si tratta di un mercato molto 

recente. Tuttavia se volessimo individuare la fase del ciclo di vita del servizio offerto, essa si 

troverebbe tra introduzione e sviluppo. 

Della fase dôintroduzione ritroviamo che i clienti sono i cosiddetti first adopter, e un tasso di 

penetrazione medio-basso, mentre della fase di sviluppo abbiamo lôaffermazione di una tecnologia 

standardizzata attorno ad un modello dominante e con costi piuttosto bassi, specialmente per quanto 

riguarda le materie prime.  
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2.3.1 ς Tipologie di clienti  

 

Prima di entrare nel dettaglio dellôanalisi della domanda, facendone una vera e propria 

segmentazione, occorre chiarire con precisione quali sono i diversi bisogni che IdeaLab si propone 

di soddisfare. Essi sono fondamentalmente tre, e a questi corrispondono quindi le possibili tipologie 

di clienti a cui IdeaLab intende rivolgersi: 

1- Designer: ad essi IdeaLab permette di far conoscere se stessi e le proprie creazioni tramite 

una piattaforma online. Tramite tale portale, IdeaLab si occuperà quindi della vendita di tali 

prodotti dopo aver sostenuto interamente i costi di produzione degli stessi, e assicurerà ai 

designer una quota dei ricavi da essi derivanti; 

2- Professionisti della progettazione (designer, maker, architetti, studenti, ecc.): IdeaLab 

consente loro di produrre velocemente e a costi limitati i progetti realizzati a livello digitale, 

fornendo inoltre assistenza, principalmente nella fase di ñconversioneò del progetto, che cio¯ 

permette di renderlo effettivamente realizzabile, ma anche, quando richiesto dal cliente, in 

quella di progettazione vera e propria; 

3- Clienti dello store: IdeaLab permette infine di acquistare dal proprio store prodotti unici di 

design, garantendo inoltre un certo grado di personalizzazione su questi, sfruttando il 

relativo servizio messo a disposizione sul sito o direttamente nel punto vendita. 

 

2.3.2 ς Segmentazione della domanda 

 

In base a quanto descritto nel paragrafo precedente, si ¯ deciso di fare unôanalisi di segmentazione 

della domanda sottoponendo le prime due tipologie di clienti ad un questionario, in modo da 

individuare i loro bisogni e comportamenti, e poter conseguentemente soddisfare al meglio le 

specifiche esigenze degli stessi, definendo uno o più segmenti target. Al contrario non è stato 

ritenuto necessario sviluppare un questionario ad hoc per la terza tipologia di clienti, in quanto i 

prodotti venduti da IdeaLab saranno proprio quelli messi a disposizione dai designer. 

Il questionario è stato realizzato in particolare utilizzando un mix di variabili descrittive, cioè quelle 

che permettono di riconoscere ed individuare i clienti nel mercato, e di basi di segmentazione, che 

invece descrivono le preferenze e i bisogni dei clienti. Tali bisogni sono decisivi soprattutto in 
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termini di tipologie di prodotti da realizzare, in quanto in base ad essi saranno scelti i macchinari da 

acquistare: sono infatti fondamentalmente i materiali da lavorare e le dimensioni dei prodotti finiti 

che determinano tale scelta. 

Al fine di raggiungere i potenziali clienti, i questionari sono stati distribuiti: 

¶ pervia cartacea alla facoltà di architettura di Bari; 

¶ via mail direttamente a studi e laboratori di design; 

¶ condividendo il questionario su gruppi Facebook rivolti a designer, appassionati di stampa 

3d, maker, e studenti di facoltà universitarie inerenti al settore. 

Di seguito è riportato quindi il questionario, e immediatamente dopo i relativi risultati, ottenuti dalle 

risposte di un campione di 83 potenziali clienti. 

 

 

Indagine di mercato IdeaLab: 

1. Sesso:      

a- M            

b- F 

 

2. Età:  

a- Under 30 

b- Da 30 a 50 

c- Over 50 

 

3. Professione:  

a- Architetto o Ingegnere 

b- Studente (Architettura, Ingegneria, Design industriale, ecc.) 

c- Designer o maker 

 

4. In quale ambito rientrano solitamente i tuoi progetti?  

a- Oggettistica per la casa 

b- Arredamento 

c- Moda e accessori 

d- Componentistica  

e- Istruzione 

 

5. Assegnare un voto da 1 a 3 in base alla frequenza di utilizzo a ciascuno dei seguenti canali 

di informazione (dove 1 = poco utilizzato, 3 = molto utilizzato): 

a- Televisione  

b- Radio  

c- Giornali e riveste specializzate 

d- Internet 

 

6. Usi social network?    Si     No 
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7. Se si, segna quali tra i seguenti, utilizzi: 

a- Facebook 

b- Twitter 

c- Linkedin 

d- Pinterest 

e- Instagram 

 

8. Credi che utilizzeresti un servizio di stampa che ti permetta di trasformare il tuo progetto in 

un modello/prototipo?  Si     No 

 

9. Quante volte allôanno credi che utilizzeresti mediamente tale servizio? (scegliere il numero 

che più si avvicina alla tua stima) 

 

a- 3  

b- 6 

c- 12 

 

10. Ritieni utile la presenza di un esperto che possa darti assistenza e consulenza nella fase di 

progettazione?   Si      No 

 

11. Saresti disponibile a condividere il tuo progetto in cambio di una percentuale sui ricavi 

derivanti da unôeventuale vendita?  Si     No 

 

12. Indica quali dei seguenti software utilizzi solitamente per i tuoi progetti? 

a- Rhinoceros 

b- Catia 

c- Creo 

d- SolidWorks 

e- Pro Engineer 

f- Sketch up 

g- Altro (indicare il/i software) 

 

13. Segna quali tra questi materiali dovrebbero essere utilizzati per realizzare i tuoi progetti (al 

massimo tre): 

a- Plastica  

b- Legno 

c- Vetro 

d- Acciaio 

e- Bronzo 

f- Compositi 

g- Ceramica 

h- Alluminio 

i- Ottone 
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14. In quale tra le seguenti classi di volume rientrerebbero maggiormente gli oggetti che 

realizzeresti?  

a- Inferiore a 25x25x25 cm 

b- Tra 25x25x25 cm e 120x120x120cm 

c- Superiore a 120x120x120cm 

 

15. Cosa ritieni importante in unôattivit¨ di questo genere? Assegna un valore da 1 a 3 ai 

seguenti fattori (1- poco importante, 3- molto importante): 

a- Tempo di evasione dellôordine  

b- Supporto alla progettazione 

c- Tecnologie di produzione 

d- Varietà di materiali lavorabili 

e- Community 

f- Presenza fisica sul territorio 

g- Possibilità di caricare i propri progetti a fini di vendita 

 

RISULTATI QUESTIONARIO: 

Campione: 83 

1. Sesso 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. Età 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

61% 

39% 

Maschio Femmina

49% 

42% 

9% 

under 30 dai 30 ai 50 over 50
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3. Professione 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. In quale ambito rientrano solitamente i tuoi progetti?  

 

 

 

 

 

 

 

 

5. Assegnare un voto da 1 a 3 in base alla frequenza di utilizzo a ciascuno dei seguenti canali 

di informazione (dove 1 = poco utilizzato, 3 = molto utilizzato): 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

6. Usi social network?     
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7. Se si, segna quali tra i seguenti, utilizzi: 

 

 
 

8. Credi che utilizzeresti un servizio di stampa che ti permetta di trasformare il tuo progetto in 

un modello/prototipo?  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

9. Quante volte allôanno credi che utilizzeresti mediamente tale servizio? (scegliere il numero 

che più si avvicina alla tua stima) 
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10. Ritieni utile la presenza di un esperto che possa darti assistenza e consulenza nella fase di 

progettazione? 

 

 
 

 

11. Saresti disponibile a condividere il tuo progetto in cambio di una percentuale sui ricavi 

derivanti da unôeventuale vendita? 

 

 

 
 

12. Indica quali dei seguenti software utilizzi solitamente per i tuoi progetti? 
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13. Segna quali tra questi materiali dovrebbero essere utilizzati per realizzare i tuoi progetti (al 

massimo tre):  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

14. In quale tra le seguenti classi di volume rientrerebbero maggiormente gli oggetti che 

realizzeresti?  
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15. Cosa ritieni importante in unôattivit¨ di questo genere? Assegna un valore da 1 a 3 ai 

seguenti fattori (1- poco importante, 3- molto importante): 

 

 

 

2.3.3 ς Targeting 

 

In base ai risultati ottenuti dal questionario, si è visto come il cliente medio sia rappresentato dai 

designer o maker che stampano principalmente in legno o plastica, piccoli oggetti di moda o design 

per la casa, e da architetti o studenti di facoltà affini che necessitano di realizzare plastici o prototipi 

di dimensioni comunque inferiori ai 120x120x120 cm³. In base a questi risultati, sono stati scelti i 

macchinari da acquistare per la produzione, tenendo presente che ognuno di essi è in grado di 

lavorare una gamma limitata di materiali. 

Quindi fermo restando che, una volta scelti i macchinari da acquistare in base ai materiali e alle 

dimensioni, sarà possibile realizzare qualsiasi tipologia di prodotto che rispetti questi vincoli, in 

base quanto evidenziato dai risultati del questionario in termini di tipologie di prodotti che i 

designer sono maggiormente interessati a vendere, IdeaLab ha deciso di concentrarsi su quelli di 

moda e design per la casa. Di conseguenza, per quanto riguarda la prima tipologia di clienti, ci si 

rivolgerà principalmente ai designer esperti in questi settori, in modo da mantenere una certa 

focalizzazione nellôofferta dei prodotti rivolti al cliente finale. 

Infine per quanto riguarda i risultati relativi alle altre domande comprese nel questionario, ma non 

inerenti agli aspetti qui trattati, essi sono comunque stati utilizzati per prendere decisioni strategiche 

nella definizione dei vantaggi competitivi di IdeaLab, e nella definizione del piano di marketing. 

 

2.4 ς !ƴŀƭƛǎƛ ŘŜƭƭΩƻŦŦŜǊǘŀ 
 

Guardando al ciclo di vita del settore individuato, è facile rendersi conto come, nonostante le 

tecnologie utilizzate siano in realtà ormai quasi del tutto consolidate, dal punto di vista del mercato 

vero e proprio, esso sia vivendo oggi il passaggio tra la fase detta introduzione e quella dello 

sviluppo. Caratteristiche relative alla prima fase sono la presenza di clienti first adopter e un tasso di 

penetrazione del mercato basso, al contrario peculiarit¨ della seconda sono lôaffermazione di una 

tecnologia standardizzata con costi piuttosto bassi, e contemporaneamente costi elevati in marketing 
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da parte dei concorrenti che, seppur poco numerosi, hanno lôobiettivo primario di farsi conoscere 

dai clienti e acquisire una posizione di vantaggio rispetto agli altri. Perci¸ vi ¯ unôalta 

concentrazione nel settore, e anche i modelli di business da utilizzare non sono ancora consolidati, e 

pertanto ¯ possibile trovare anche differenze sostanziali tra un concorrente e lôaltro. Proprio questo 

aspetto rappresenta per IdeaLab un fattore chiave, in quanto sono stati in realtà individuati 

allôinterno dellôattivit¨ diversi business, in modo da ampliare il pi½ possibile le fonti di ricavo. 

Infatti mentre nel settore la maggior parte dei concorrenti si limita al solo servizio di stampa, sono 

pochissimi quelli che presentano anche un servizio di supporto alla progettazione oppure un proprio 

store tramite il quale vendere, ed IdeaLab intende percorrere questa seconda strada, seppure con un 

modello di business personalizzato. 

 

2.4.1 ς I concorrenti 

 

Per quanto riguarda il territorio barese, dove saranno ubicati sia il laboratorio di produzione che il 

locale commerciale, ad oggi non esistono imprese che offrono servizi analoghi a quelli che intende 

offrire IdeaLab, che pertanto usufruirebbe di tutti i vantaggi derivanti dallôessere una first mover. 

Infatti attualmente tutti coloro che nel territorio barese hanno necessità di stampare i propri 

prototipi, oggetti personalizzati, modelli architettonici, ecc., sono costretti ad utilizzare il canale 

online, con notevoli peggioramenti in termini di tempi di consegna e costi, oppure ricorrono a 

metodi tradizionali di produzione, tuttavia più lenti e meno flessibili. Pertanto IdeaLab sarebbe in 

grado di accaparrarsi quasi la totalità dei potenziali clienti presenti a Bari e provincia. 

La situazione ¯ differente quando invece si considera come possibile bacino dôutenza lôItalia intera, 

cosa a cui IdeaLab punta tramite il proprio sito web. Sono in questo caso numerose le imprese che 

fanno quanto meno attività di service, cioè che permettono di stampare in svariati materiali e 

dimensioni i propri progetti in formato digitale. Tuttavia tali imprese non possono essere 

considerate concorrenti dirette di IdeaLab, in quanto essa non si limita al service manufacturing, 

bensì intende anche fornire un servizio di consulenza alla progettazione e vendere tramite il proprio 

sito i prodotti creati dai designer iscritti al sito, permettendo così loro di trovare un accesso rapido e 

conveniente alla distribuzione.  Pertanto, da questo punto di vista, i principali concorrenti 

individuati, anche in relazione ai prodotti venduti e al loro settore di appartenenza sono i seguenti: 

iMaterialise, Shapeways, Vectorealism, Meshup. Di queste, solo le ultime due sono imprese 

italiane, tuttavia vanno considerate anche le due estere dato che esse tramite il proprio sito 

permettono di acquistare o vendere anche dallôItalia, e di conseguenza mirano agli stessi potenziali 

clienti di IdeaLab. 

 

2.4.2 ς Analisi di competitività 

 

Lôanalisi di competitività permette di confrontare imprese dello stesso settore rispetto ai fattori 

critici di successo del settore considerato. Tramite unôanalisi della concorrenza e dei potenziali 

clienti, ai quali è stato sottoposto invece il questionario riportato nellôanalisi della domanda, sono 

stati individuati i fattori critici di successo del settore del 3d printing service and marketplace. Essi 

sono quindi quei fattori su cui si basa il successo e la sopravvivenza di unôimpresa in un settore, e in 

questo caso sono:  

 

¶ Tempo di evasione dellôordine: tempo che intercorre tra lôupload del progetto e la 

realizzazione del prodotto finito da spedire; 
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¶ Supporto alla progettazione: presenza di un servizio di assistenza alla stessa progettazione. 

In particolare sono stati individuati tre forme possibili di supporto: creazione di un progetto 

a partire da unôidea (progettazione e stampa fatta da noi), supporto ad un progetto gi¨ 

esistente (il cliente ha già un progetto ma vuole perfezionarlo), personalizzazione di oggetti 

sul catalogo; 

¶ Tecnologie di produzione; 

¶ Materiali lavorati; 

¶ Community: presenza di un insieme di strumenti online tramite i quali gli utenti possono 

scambiarsi informazioni e restare sempre aggiornati su tutto ciò che riguarda il mondo della 

stampa 3d 

¶ Presenza sul territorio; 

¶ Upload progetti a fini di vendita: cioè la possibilità per il cliente di registrarsi al sito al fine 

di caricare i propri progetti e venderli al mercato (senza preoccuparsi della loro produzione), 

ricevendo in cambio una percentuale dei ricavi. 

 

Nelle tabelle sottostanti sono riportate, per ciascun fattore critico individuato, le relative 

caratteristiche di ognuno dei concorrenti prima citati. 

 

Tempo di Evasione dellôordine 

 IdeaLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup 

Tempo di 

evasione 

Dai 10 ai 18 

giorni 

Dai 10 ai 18 

giorni 
Entro 10 giorni 

Dai 10 ai 18 

giorni 
Entro 10 giorni 

Supporto alla progettazione 

Supporto alla 

progettazione 
IdeaLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup 

Creazione 

progetto a 

partire da 

unôidea 

Si No No Si No 

Supporto ad un 

progetto già 

esistente 

Si No Si Si No 
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Tecnologie di produzione 

Tecnologie di 

produzione 
IdeaLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup 

Stampa 3D FDM Si Si Si Si Si 

Taglio laser Si Si Si Si No 

Fresatura CNC Si Si Si Si No 

Lettering machine No Si Si Si No 

Scanner 3D Si Si Si No No 

 

Materiali lavorabili 

Materiali  

lavorabili  
IdeaLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup 

ABS e altre 

plastiche 
Si Si Si Si Si 

Legno Si Si No Si No 

Ceramica No Si Si Si Si 

Metalli  Si Si Si Si Si 

Cartone Si Si Si Si No 

 

Community 

Community IdeaLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup 

Forum Si Si Si Si No 

Blog Si Si Si Si Si 

Social 

network 
Si Si Si Si Si 
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Presenza sul territorio 

 IdeaLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup 

Presenza sul 

territorio  
Si (Bari) Solo online Solo online Solo online Solo online 

 

 

Upload progetti a fini di vendita 

 IdeaLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup 

Upload 

progetti a fini 

di vendita 

Si Si Si No Si 

 

 

2.4.3 ς Competitive profile matrix 

 

In base ai fattori critici di successo individuati, è stato possibile costruire la Competitive Profile 

Matrix, che permette di confrontare le imprese concorrenti sulla base di tali fattori. Per arrivare alla 

costruzione della matrice finale di confronto, è necessario seguire cinque fasi consecutive: 

Fase I ï Individuazione dei FCS (fase già descritta nel paragrafo precedente); 

Fase II ï Assegnazione di un peso ad ogni FCS: a tal fine sono state utilizzate le risposte ottenute 

alla domanda n. 15 del questionario somministrato al campione di potenziali clienti; 

Fase III ï Valutazione dei concorrenti, rispetto ad ogni FCS, assegnano un voto (rating) che può 

assumere valori pari a 1,2 o 3; 

Fase IV ï Calcolo dei punteggi (score), moltiplicando il peso del singolo fattore per il relativo voto, 

per ognuno dei concorrenti; 
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Fase V ï Valutazione finale dei risultati ottenuti, riassunti nella seguente tabella: 

 

    IdeaLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup 

FCS Peso Rating Score Rating Score Rating Score Rating Score Rating Score 

Tempo di evasione ordine 0,1 2 0,2 2 0,2 3 0,3 2 0,2 3 0,3 

Supporto alla progettazione 0,2 3 0,6 1 0,2 2 0,4 3 0,6 1 0,2 

Tecnologie di produzione 0,1 2 0,2 3 0,3 3 0,3 2 0,2 1 0,1 

Materiali lavorabili 0,15 2 0,3 3 0,45 2 0,3 3 0,45 2 0,3 

Community 0,1 3 0,3 3 0,3 3 0,3 3 0,3 2 0,2 

Presenza sul territorio 0,15 2 0,3 1 0,15 1 0,15 1 0,15 1 0,15 

Upload a fini di vendita 0,2 3 0,6 3 0,6 3 0,6 1 0,2 3 0,6 

                        

Totale 1   2,5   2,2   2,35   2,1   1,85 

 

Dallôanalisi effettuata, si pu¸ vedere come, in base alle caratteristiche relative ad ognuno dei FCS, 

IdeaLab abbia una posizione privilegiata rispetto ai concorrenti, seppur comunque abbastanza 

vicina ai concorrenti esteri. Tuttavia questôanalisi non considera gli inconvenienti che possono 

esserci per un cliente italiano nellôaffidarsi ad una delle imprese estere in termini di tempi di 

consegna, spese di spedizione e facilità di comunicazione, e ciò va ulteriormente a migliorare 

lôappetibilit¨ di IdeaLab alla luce di tali clienti. 

  



31 

 

3 ς Strategia  
 

Finora ¯ stata realizzata unôattenta analisi del mercato e del settore che, tramite lôanalisi delle cinque 

forze di Porter, ha permesso di constatare una redditività medio - alta, con forti possibilità di 

espansione del mercato. 

 

3.1 ς Analisi  SWOT 
 

Il modello di analisi SWOT tiene in forte considerazione la distinzione tra lôambiente esterno e 

quello interno, concentrandosi sulle caratteristiche dellôuno e dellôaltro e identificando i punti su cui 

sviluppare la strategia prescelta: 

¶ Punti di forza (Strenght): le attribuzioni dell'organizzazione che sono utili per raggiungere 

l'obiettivo; 

¶ Punti di debolezza (Weaknesses): le attribuzioni dell'organizzazione che sono dannose per 

raggiungere l'obiettivo; 

¶ Opportunità (Opportunities): condizioni esterne che sono utili a raggiungere l'obiettivo; 

¶ Rischi (Threats): condizioni esterne che potrebbero recare danni alla performance. 

STRENGHTS:  

¶ Grado di innovazione: lôutilizzo di macchinari e metodi altamente tecnologici garantisce il 

raggiungimento di determinati standard di qualità, permettendo anche di ridurre le quantità 

di sprechi e di rifiuti. 

¶ Flessibilità: per IdeaLab non può esistere un prodotto unico e standardizzato, poiché la 

natura della tecnologia della stampa 3D e la forte personalizzazione che segmenti, come la 

moda o lôarredamento, basati su gusti e bisogni personali del cliente, richiedono, si 

traducono nellôinevitabile differenziazione dei prodotti. 

¶ Importanza del customer service: nella fornitura di servizi, IdeaLab intende dare 

particolare importanza alla consulenza e allôassistenza alla progettazione, instaurando con 

colui che intende acquistare dallo store o che intende progettare e produrre un oggetto, un 

rapporto continuo di fiducia e familiarità. 

WEAKNESSES: 

¶ Gestione finanziaria: IdeaLab è una start-up aziendale, e per questo è soggetta ad una 

precaria stabilità dovuta alla gestione finanziaria; i flussi di cassa sono stati studiati a 

previsione. 

¶ Visibilità:  per IdeaLab risulta necessario andare alla ricerca di visibilità nel mercato locale e 

nazionale, in modo da poter attrarre sia i consumatori finali del portale o gli amatori, sia i 

clienti più esperti che richiedono le migliori condizioni possibili per quanto concerne tempi, 

costi e qualità dei servizi. 
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OPPORTUNITIES : 

¶ Potenzialità del settore: il settore in cui IdeaLab intende calarsi è in piena espansione, 

ancora acerbo ma potenzialmente molto redditizio e innovativo. Alla base di tale 

affermazione ci sono i numeri, le stime sul mercato e le sue quote, le analisi di redditività 

realizzate da esperti che hanno lôimpressione che la stampa 3D possa essere il fulcro per la 

prossima rivoluzione industriale. Aver deciso di accomunare tecnologie allôavanguardia, 

consulenze professionistiche ed esperti per la progettazione, aree web che permettano di 

mantenere un filo diretto coi clienti nellôambito della moda, del design, dellôarredamento e 

dellôoggettistica, permetterà a IdeaLab di conquistare un gran numero di promettenti 

designer e di diversificati consumatori finali.  

¶ Posizione di First mover : lôassenza di competitor di spessore a livello locale e nazionale, 

seppur in un settore in forte crescita, pone IdeaLab nella condizione di dover sfruttare il 

vantaggio acquisito in termini di tempi, di know-how, di ricerche e di marketing nei 

confronti di potenziali nuovi entranti. Infatti, la posizione di first mover permetterà di 

acquisire esperienza e know-how tali da poter ottenere nel corso degli anni vantaggi tramite 

ottimizzazione dei costi di produzione, di energia e di approvvigionamento, di acquisire 

maggiori quote di mercato e ottenere maggiori possibilità di crescita e di sviluppo di nuovi 

segmenti di mercato.  

¶ Alleanze strategiche: IdeaLab intende sviluppare, nel suo percorso di crescita, alleanze con 

partner di rilievo tra le associazioni di maker (prendendo, ad esempio, lôalleanza gi¨ 

sviluppata con Barimakers nel comune di Bari), scuole di design e atenei, aziende 

dôarredamento o di moda.  

THREATS:  

¶ Competitività del settore: nonostante il ritardo accumulato con il modello IdeaLab, in 

riferimento alla affiliazione dei designer, alla diffusione del brand e alla qualità dei servizi, 

gli investimenti richiesti non sono inaccessibili e questo potrebbe spingere nuovi 

competitors ad entrare nel settore, considerando i tassi di crescita previsti dagli studi di 

settore. 

¶ Immaturità del settore: per quanto affascinante e in rapida evoluzione il settore del 3D 

printing service risulta ancora giovane e ricco di incognite. 
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3.2 ς Scelte strategiche 
 

La strategia è l'insieme delle scelte e delle azioni ritenute più idonee, in relazione alle risorse e ai 

mezzi disponibili, attraverso le quali l'impresa persegue una posizione di leadership in conformità 

alla missione prefissata. Le strategie che prendiamo in considerazione sono:  

Á sociali: ossia strategie volte ad ottenere dalle forze economiche, politiche e sociali i 

consensi, le risorse e gli appoggi necessari per attuare le strategie competitive prescelte; 

comprendono tutte le attività finalizzate sia a favorire i rapporti con il personale dipendente, 

sia ad ottenere un giudizio etico positivo da parte della collettività e/o dei suoi gruppi più 

rappresentativi;  

Á competitive: ossia strategie tese a far acquisire una posizione di leadership, cercando la 

massima coerenza tra l'atteggiamento da assumere nei confronti del mercato e i vantaggi 

competitivi ricercati, cioè bassi costi o differenziazione. 

 

3.2.1 ς Strategia sociale 

 

Per poter realizzare un reale vantaggio sostenibile, IdeaLab persegue scelte strategiche a livello 

sociale che si fondono con quelle competitive. Lôidea di fondo ¯ quella di permettere lo sviluppo 

della cultura maker nel territorio dellôhinterland barese e del meridione, manifestando lôintenzione 

di promuovere occasionali convegni e corsi gratuiti a cadenza quadrimestrale con tecnici ed esperti 

nel settore della stampa 3D e della cultura DIY destinati ad appassionati delle tecnologie, maker e 

artigiani che intendono aggiornare le proprie conoscenze, trovando in IdeaLab un partner ideale ed 

interessato.  

Per di più la possibilità di sfruttare nuove tecnologie ad elevata precisione e versatilità, materiali 

plastici eco-sostenibili, lavorati tramite aggiunta o modellazione e il possibile utilizzo di fonti 

energetiche alternative permettono di ridurre sprechi e scarti rispetto alle tecnologie tradizionali nel 

pieno rispetto dellôambiente, perch® lôobiettivo di IdeaLab ¯ quello di ridurre al minimo il proprio 

ñimpatto ambientaleò pur restando competitivi.  

 

3.2.2 ς Strategia competitiva 

 

Tanto il settore di riferimento del 3D printing service quanto quelli applicativi della moda, 

dellôarredamento e dellôoggettistica si basano sullo sviluppo dei bisogni dei propri clienti. La 

definizione del target dei clienti e lôidentificazione delle rispettive esigenze rappresentano una 

prerogativa della strategia di differenziazione. 

La prerogativa di IdeaLab è quella di offrire un prodotto/servizio esclusivo ed unico a ciascun 

cliente. Egli individua delle specifiche talmente eterogenee per quanto riguarda le caratteristiche 

fisiche (materiali, colori, dimensioni, ecc.), gli utilizzi, le procedure di progettazione da spingere 

IdeaLab a sviluppare delle scelte strategiche che possano accontentare tutti i gusti e i bisogni 

espressi, in modo da renderlo maggiormente sensibile al proprio brand. In pratica, la 

differenziazione attuata non è legata alle sole caratteristiche tangibili (di prodotto), ma è 

strettamente ancorata a quelle intangibili (come percezione del brand, considerazioni emotive, 

psicologiche ed estetiche), più difficili da imitare per i competitors. 
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IdeaLab persegue un certo grado di differenziazione che è risultato raggiungibile tramite 

lôindividuazione di alcune scelte strategiche, fortemente focalizzate su questo obiettivo, in modo da 

raggiungere il maggior numero di consumer e realizzare ciascun prodotto secondo le proprie 

personali specifiche, senza che questo incida nella qualità e nei costi di produzione. La flessibilità 

permette di variare e adattarsi alle richieste più diverse dei clienti, spaziando con discreta libertà 

nellôampio mercato manifatturiero (con un occhio di riguardo al segmento dellôoggettistica, 

dellôarredamento e della moda), di registrarne i bisogni e le preferenze e di distribuirli sui nuovi 

prodotti da un design unico, ricercato e personalizzato. Eô possibile personalizzare i prodotti a 

partire dalla varietà dei materiali, dei colori, degli stili, garantendo la miglior qualità e disponibilità 

dalla fase di progettazione a quella di acquisto sul web e consegna. 

La possibilità di sfruttare macchinari altamente tecnologici e processi dedicati permette di regalare 

al cliente un prodotto realizzato esattamente come lo aveva immaginato, mentre il portale dedicato 

allôacquisto ¯ ricco di prodotti realizzati da designer affermati o emergenti del settore, di tendenza e 

facilmente personalizzabili, lasciando al cliente solo lôimbarazzo della scelta. Per di pi½ lo stesso 

cliente avrà sempre a disposizione un team di professionisti pronto a consigliarlo e guidarlo nelle 

scelte progettuali, sostenendone le idee, coadiuvandolo nella progettazione nel caso si tratti di un 

maker o nella valutazione delle specifiche di prodotto nel caso di cliente in procinto di realizzare un 

acquisto tramite il portale, mantenendo un contatto con esso tramite servizi di post-vendita. 

 

In breve: 

¶ Flessibilità di progettazione     possibilità di progettare un prodotto altamente personalizzato 

¶ Tecnologie di produzione   taglio laser, stampa 3D FDM, fresatura CNC, scanner 3D 

¶ Materiali lavorati      plastica, legno, metalli , cartone 

¶ Supporto alla progettazione  creazione di un progetto a partire da unôidea (progettazione e 

stampa), supporto ad un progetto già esistente (il cliente ha già 

un progetto ma vuole perfezionarlo), modifiche di oggetti 

presenti sul catalogo; 

¶ Tempo di evasione dellôordine minimo  lôobiettivo ¯ la riduzione del tempo che va 

dallôupload al prodotto finito, ma ancora da spedire; 

¶ Community  Presenza su Forum e blog specializzati e sui social network (Facebook, 

Instagram, Pinterest) 

¶ Presenza sul territorio 

¶ Upload progetti a fini di vendita 
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3.2.3 ς Analisi multidimensionale 

 

Da parte di IdeaLab cô¯ un interesse naturale nel mostrare le proprie potenzialit¨ e caratteristiche al 

cliente, in modo da distanziarsi dai propri competitors e risaltare ai loro occhi. La seguente 

perceptual map, derivante dallôanalisi multidimensionale svolta per ottenere informazioni utili circa 

la percezione dei consumatori sulle similarità e sulle differenze con i servizi dei concorrenti rispetto 

a specifici parametri, ha evidenziato, infatti, come il consumatore mediamente riconosca in IdeaLab 

unôazienda in cui ¯ fortemente sviluppato il supporto alla progettazione, al pari di Vectorealism, e 

che permette lôupload dei progetti agli iscritti a fini di vendita, servizio che condivide con MeshUp, 

iMaterialise, Shapeways ma che Vectorealism non contempla, ottenendo una posizione ben definita 

e distinta da tutte le altre. 
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4 ς Piano di marketing 
 

IdeaLab utilizza una strategia di marketing differenziato in quanto, per ciascuna delle due grandi 

tipologie di clienti individuate ai fini della definizione di tale strategia, è stato pianificato un 

appropriato marketing mix. Infatti, sebbene nel paragrafo Analisi della domanda siano state distinte 

tre tipologie di clienti, ai fini del marketing mix le ultime due possono essere inglobate insieme, 

pertanto nel prosieguo si fa riferimento alle seguenti categorie: 

1- Designer che desiderano farsi conoscere e vendere le proprie creazioni al mercato globale 

tramite la piattaforma IdeaLab; 

2- Consumatori finali, dove con tale termine si intendono sia i professionisti della 

progettazione che desiderano sfruttare il servizio di stampa per dare forma reale ai propri 

progetti digitali, sia coloro che semplicemente vogliono acquistare uno dei prodotti finiti 

presenti a catalogo, eventualmente personalizzandolo. 

 

4.1 ς Marketing mix verso designer 
  

1. Prodotto: IdeaLab offre a tutti i designer che decideranno di iscriversi alla sua piattaforma, 

la possibilità di avere a propria disposizione sul sito, una pagina in cui presentare al pubblico 

se stessi e le proprie creazioni. Queste ultime saranno quindi inglobate nel catalogo che 

IdeaLab metterà a disposizione dei propri clienti, i quali potranno così scegliere ed 

eventualmente personalizzare il prodotto da acquistare. Inoltre i designer, tramite la propria 

sottoscrizione, avranno diritto a ricevere una percentuale del 20% del prezzo di vendita su 

ciascuno dei propri prodotti venduti, e a sconti speciali (10%) nel caso in cui decidessero di 

usufruire dei servizi dedicati invece alla seconda tipologia di clienti, ovvero realizzare i 

propri progetti o acquistare prodotti presenti nel catalogo. Infine IdeaLab, compreso nella 

quota di iscrizione annuale, mette a disposizione dei designer un servizio di assistenza alla 

produzione, che permetta cioè di adeguare i progetti digitali agli standard produttivi 

necessari, in modo da renderli concretamente stampabili tramite i macchinari a disposizione. 

 

2. Prezzo: Il prezzo da sostenere per i designer interessati alla sottoscrizione alla piattaforma 

IdeaLab, tenuto conto dei futuri ricavi che essi percepiranno, consiste in una quota annuale 

di 100 euro. Tale prezzo è fisso e non dipende dal numero di prodotti caricati da ognuno di 

essi: ciò è fatto al fine di incentivare i designer iscritti a caricare il maggior numero possibile 

di progetti, in modo da aumentare la gamma di prodotti offerti da IdeaLab e quindi la sua 

attrattività nei confronti del mercato e in definitiva le vendite dello store. Sono inoltre 

previste delle promozioni su tale prezzo, infatti per il primo anno di vita di IdeaLab 

lôiscrizione alla piattaforma sar¨ completamente gratuita. Questa politica di prezzo cos³ 

ridotto, al punto da essere nullo il primo anno, punta ad attrarre il maggior numero possibile 

di designer, che una volta testata la validit¨ dellôidea e i possibili guadagni da essa derivanti, 

saranno incentivati a prolungare la propria sottoscrizione anche gli anni successivi. 

Anche il servizio di assistenza alla produzione sarà quindi garantito dalla stessa quota 

annuale di iscrizione. 
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3. Pubblicità e promozione: Per far conoscere IdeaLab e i servizi ad esso correlati nei confronti 

dei designer, la funzione marketing agirà principalmente tramite contatti mail e telefonici 

diretti, pubblicità su riviste specializzate e social network. Verrà quindi creata una pagina 

IdeaLab su ciascuno dei diversi social network individuati in base ai risultati ottenuti dal 

questionario, ovvero Facebook, Linkedin, Pinterest. In tale pagina sarà spiegato il servizio 

che IdeaLab intende offrire loro, oltre a quello di vendita al cliente finale e di produzione dei 

progetti. In tal modo si mostreranno le grandi potenzialità del business e come esso intende 

funzionare. Inoltre tali pagine saranno quotidianamente aggiornate con foto dei prodotti 

realizzati, e articoli in generale inerenti alle tecnologie utilizzate e alle relative possibili 

applicazioni. In maniera analoga il servizio offerto sarà descritto brevemente anche nelle 

mail inviate ai designer, in modo da colpirli in maniera diretta e da invogliarli ad informarsi 

ulteriormente e a chiarire tutti i possibili dubbi sfruttando anche il numero di telefono messo 

a disposizione, oltre al link al sito e alle pagine sui social network prima citate. Infine 

verranno acquistati degli spazi pubblicitari su alcune delle più importanti riviste 

specializzate nel settore della stampa 3D e della sua applicazione nel campo del design e 

della moda, in modo da accrescere la popolarità e la fiducia verso gli addetti ai lavori. 

 

4. Canali di distribuzione: Per questa tipologia di servizio ovviamente non vi è un canale di 

distribuzione fisico, in quanto non si tratta della vendita di un bene tangibile. Pertanto la 

distribuzione del servizio avverrà invece direttamente online tramite un collegamento web-

service, che consentirà anche la stipula del relativo contratto e il pagamento. 

 

5. Stima dei ricavi: Per stimare quantitativamente i ricavi derivanti da questo primo business 

descritto, si è sfruttato lo studio di settore effettuato dallôAgenzia delle Entrate sulle Attività 

degli studi di Design. Tale studio ha individuato complessivamente in Italia 6446 

contribuenti in tale settore, distribuiti in persone fisiche, società di persone, e società di 

capitali. Tale numero complessivo è stato successivamente segmentato in diversi gruppi 

omogenei in base alla tipologia di attività svolta. Tra questi gruppi, sono stati poi considerati 

da IdeaLab solamente quelli che possono rappresentare i suoi clienti potenziali, di seguito 

riportati, ognuno con la propria numerosità: 

¶ Designer degli interni - 649 

¶ Designer della moda - 2415 

¶ Designer che lavorano su commissione di studi di design relativi al settore della moda - 

173 

¶ Designer con attività di vendita dei prodotti di propria realizzazione - 195 

Sommando la numerosità di tali segmenti, si ottiene un totale di 3432 potenziali clienti. Si è 

quindi deciso di applicare a tale numero i risultati percentuali ottenuti dal questionario 

riportato nellôanalisi della domanda, al fine di ottenere la quota di mercato complessiva. In 

particolare, in base alle risposte ottenute alle domande numero 11,13,14, (relative cioè a 

propensione alla condivisione dei progetti a fini di vendita, materiali utilizzati, dimensioni 

dei prodotti) si è calcolato che in realtà dei 3432 designer prima citati, soltanto 593 

potrebbero concretamente essere clienti di IdeaLab. Inoltre in base a stime di mercato che 

considerano anche lôesistenza in Italia di altre due attivit¨ simili, come Vectorealism e 

Meshup (seppure i materiali lavorati non coincidano completamente), e mettendosi in 
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condizioni di sicurezza (in quanto non è detto che i risultati del campione siano 

effettivamente applicabili allo studio di settore individuato), si è stimato che il 20%, ovvero 

118 designer sarebbero disponibili ad iscriversi gratuitamente il primo anno, come previsto 

dalla promozione. Il secondo anno, tenendo conto dellôintroduzione del canone annuale di 

100 euro, ma anche di una maggiore diffusione del servizio, si è previsto che questi 

scendano complessivamente a 96, per poi aumentare del 20% ogni anno. 

Ragionamento del tutto analogo a quello descritto finora, è stato applicato al numero 

complessivo di maker presenti attualmente in Italia, ovvero 250, ricavato tramite 

unôindagine di studio effettuata dal Dipartimento di Design del Politecnico di Milano. 

Quindi in base alle risposte del questionario e alle previsioni fatte mettendosi in condizioni 

di sicurezza, si è stimato un numero di 12 maker iscritti al primo anno, e rispettivamente 9, 

11, 13 e 16 negli anni successivi, per gli stessi motivi spiegati sopra. I numeri qui esposti 

probabilmente sono sottostimati rispetto alla realtà, in quanto nello studio citato non possono 

essere considerati tutti quegli appassionati che si dilettano occasionalmente nella 

progettazione di oggetti tridimensionali. 

 

Di seguito la tabella che, considerato il prezzo del canone annuale di 100 euro, riassume i 

ricavi derivanti anno per anno da questo servizio: 

 

 2016 2017 2018 2019 2020 

N. Designer 118 96 115 138 166 

N. Maker 12 9 11 13 16 

Totale 130 105 126 151 182 

Ricavi ú 0,00 ú 10.500,00 ú 12.600,00 ú 15.100,00 ú 18.200,00 

 

4.2 ς Marketing mix verso i consumatori finali 
  

1. Prodotto: Il consumatore finale potrà in questo caso usufruire di due diverse tipologie di 

servizi. Potrà innanzi tutto realizzare fisicamente i propri progetti, eventualmente 

avvalendosi della tipologia di supporto di cui necessita: consulenza alla progettazione o 

assistenza alla produzione. La prima consiste cioè nel progettare da zero, in formato digitale, 

quella che ¯ inizialmente semplicemente unôidea, ad esempio sotto forma di disegno o foto. 

La seconda invece consiste più semplicemente nel rendere compatibili, qualora non lo 

fossero, i progetti digitali con gli standard produttivi, in modo da renderli concretamente 

stampabili. Si tratta quindi anche in questo caso di un servizio rivolto principalmente agli 

ñaddetti ai lavoriò, come possono esserlo ad esempio designer e architetti che hanno bisogno 

di realizzare un prototipo in modo da presentarlo ai loro committenti, o studenti che per 

questioni accademiche necessitano di realizzare dei plastici, oppure ancora maker che 

desiderano dare forma alle loro creazioni. 

In aggiunta a tale servizio infine, chiunque potrà acquistare i prodotti presentati nel catalogo 

online o direttamente nel punto vendita. In alcuni casi, tali prodotti potranno anche essere 

personalizzati dal cliente, ad esempio modificandone colori e/o materiali. 

 

2. Prezzo: Essendo molteplici i servizi offerti a questa tipologia di clienti, occorre precisare i 

diversi prezzi corrispondenti. Innanzi tutto per quanto riguarda le diverse tipologie di 

supporto messe a disposizione dei clienti, ci sarà una distinzione nel prezzo tra assistenza 
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alla produzione e consulenza alla progettazione. La prima, che spesso si rivelerà necessaria 

per rendere effettivamente stampabili i progetti già in formato digitale, avrà un costo orario 

abbastanza ridotto, e cioè di 20 euro/h. La seconda, che invece prevede la progettazione da 

zero di unôidea, avr¨ un costo orario di 50 euro/h, ovviamente superiore al primo, in quanto 

richiede tutto un altro impegno in termini di tempo e competenze richieste. Questi prezzi 

potrebbero sembrare elevati ad un primo impatto, ma in realtà tengono conto sia dei costi 

aziendali sia del fatto che trattandosi di servizi fortemente differenziati, alla base del 

vantaggio competitivo di IdeaLab rispetto ai concorrenti, si prestano ad una ridotta elasticità 

della domanda, pertanto sarebbe inutile un ulteriore riduzione di tali prezzi. Invece per 

quanto riguarda il prezzo di realizzazione fisica del prodotto o di acquisto dal catalogo sono 

state costruite delle tabelle che, in funzione del materiale e delle dimensioni (o del peso), 

individuano i prezzi unitari tramite i quali calcolare il prezzo di ciascun prodotto. Della 

stessa tabella vengono quindi fornite due versioni, delle quali la seconda, rivolta ai clienti 

che acquistano i prodotti dal catalogo, prevede dei prezzi maggiorati che comprendono la 

quantificazione del valore del progetto, assente invece nella prima tabella, rivolta a coloro 

che desiderano semplicemente utilizzare il servizio di stampa: 

 

Dimensioni \ 

Materiali 

Materiali 

termoplastici 
Legno Cartone Alluminio 

Prezzo 

service 
ммл ϵκYƎ 60 ú/m

2 
3,5 ú/m

2 
18 ú/Kg

 

Tabella: pricing rivolto ai clienti del 3D printing service 

 

 

 

Dimensioni \ 

Materiali 

Materiali 

termoplastici 
Legno Cartone Alluminio 

Prezzo 

catalogo 
мон ϵκYƎ 72 ú/m

2 
4.2 ú/m

2 
22 ú/Kg

 

Tabella: pricing rivolto ai clienti dello store 
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A tali prezzi, vanno poi aggiunte le spese di spedizione in tutti quei casi in cui i clienti vorranno 

ricevere direttamente a casa propria il prodotto acquistato. Tali costi sono quelli forniti dal corriere 

GLS Italy s.p.a., qui riassunti: 

 

Categorie di peso Italia (Sicilia compresa) 

Da 0 a 3 kg 
4 ú 

Da 4 a 9 kg 
8,20 ú 

Da 10 e 15 kg 
13 ú 

Oltre 15 kg 
0,35 ú/kg (per ogni kg superiore ai 15kg) 

 
 

Categorie di peso 
Sardegna 

Da 0 a 1 kg 
10 ú 

Oltre 1 kg 
0,46 ú/kg (per ogni kg superiore a 1kg) 

 

 

3. Pubblicità e promozione: Per far conoscere IdeaLab e i servizi ad esso correlati alla 

categoria di clienti definita come ñconsumatori finaliò, la funzione marketing agir¨ 

principalmente tramite social network, Google Adwords e distribuzione di volantini. Verrà 

quindi creata una pagina IdeaLab su ciascuno dei diversi social network individuati in base 

ai risultati ottenuti dal questionario, ovvero Facebook, Linkedin, Pinterest. In tale pagina, 

oltre al link al sito, saranno esplicitati i servizi che IdeaLab intende offrire loro, e 

costantemente condivise immagini e news riguardanti il mondo IdeaLab.  

Google Adwords permetterà invece di aumentare la visibilità del sito internet avvicinando 

tutti coloro che faranno ricerche su internet connesse ai prodotti e servizi offerti da IdeaLab. 

Infine verranno distribuiti dei volantini pubblicitari nella zona circostante il punto vendita al 

fine di aumentare la popolarità a livello locale del business e di favorire la diffusione del 

Word of Mouth. In particolare questôultimo aspetto sar¨ decisivo, e a tal fine saranno 

determinanti gli stessi designer iscritti, in quanto per cercare di incrementare le proprie 

vendite, autonomamente cercheranno di pubblicizzare il più possibile IdeaLab. 

 

4. Canali di distribuzione: In questo caso, oltre al già citato sito online, è prevista la vendita 

tramite lôapertura di un locale commerciale nel centro di Bari, che avr¨ soprattutto una 

funzione di showroom, ma dove saranno comunque gi¨ disponibili allôacquisto alcuni dei 

prodotti inseriti nel catalogo, cio¯ quelli di dimensioni pi½ ridotte. Tale scelta ha lôobiettivo 

primario di accrescere la popolarità locale di IdeaLab, e di aumentarne così i clienti, in 

quanto essi saranno incentivati allôacquisto e in generale a sviluppare interesse verso questa 

tipologia di prodotti, dopo averne avuto una visione diretta. Inoltre una maggiore presenza 

sul territorio permetterà di mantenere un contatto diretto coi clienti localizzati nelle 

vicinanze, in modo da ridurre eventuali tempi tecnici di consegna e con essi tutti i costi di 

spedizione annessi. 

 

5. Stima dei ricavi: Per quanto riguarda questo secondo business, un discorso a parte è 

destinato ai plastici realizzati annualmente dagli studenti di tutte quelle facoltà di Bari, che 
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appunto li richiedono come risultato finale dei progetti universitari. Si tratta infatti in questo 

caso di una domanda allôincirca costante e facilmente prevedibile. Di seguito sono riportate 

le facoltà in questione, e per ciascuna il numero di iscritti e le informazioni sul numero di 

plastici: 

 

¶ Architettura: 1134 iscritti, 1 plastico allôanno in gruppi da 2 persone, quindi 1134/2= 567 

plastici totali; 

¶ Edile/architettura: 1563 iscritti, 1 plastico allôanno in gruppi da 4 persone, quindi 

1563/4= 391 plastici totali; 

¶ Design industriale: 443 iscritti, 2 plastici allôanno individuali, quindi 886 plastici totali. 

Sommando i numeri appena ricavati, si ottiene un totale di 1844 plastici annuali. Si è inoltre 

ricavato che per gli studenti il costo medio di realizzazione di un plastico è pari a circa 120/130 

euro. In base a ricerche di mercato, IdeaLab pertanto ha stabilito invece un prezzo medio di 150 

euro, in quanto non esiste a Bari nessun servizio simile, e molti studenti sarebbero disposti a 

spendere leggermente in più rispetto ai metodi tradizionali, in quanto tale costo aggiuntivo 

sarebbe compensato dal tempo e dalla fatica risparmiata. Supponendo quindi che il primo anno 

il 50% dei plastici individuati venga realizzato da IdeaLab, si ottengono, da tale tipologia di 

prodotto, dei ricavi pari a 138300 euro. Per gli anni successivi è stato ipotizzato un tasso di 

crescita del solo 10% in quanto si tratta di un mercato ben definito, rispetto al quale non è 

possibile stimolare un incremento dei consumi, dipendenti appunto da bisogni universitari. 

Per quanto riguarda il service di stampa in generale (prototipi, modellini, prodotti finiti, ecc.), 

riprendendo gli stessi numeri utilizzati nella stima dei ricavi del primo business, ovvero 3432 

designer e 250 maker, e utilizzando però questa volta i risultati relativi alle domande numero 8, 

9 e 13 del questionario (relative alla propensione allôutilizzo di un servizio di questo tipo, alla 

frequenza annuale di tale fruizione, e ai materiali utilizzati), e ipotizzando una quota di mercato 

del 5%, in quanto sono numerosi questa volta i concorrenti che offrono un servizio simile, si è 

ottenuto un numero annuale di prodotti da realizzare pari a 407. In base a dimensioni e costo dei 

materiali, e osservando i prezzi dei concorrenti, si è stimato un prezzo medio di 80 euro, e 

pertanto dei ricavi per il primo anno pari a 32 560 euro. 

Infine, per quanto concerne le vendite derivanti dallo store, essendo in questo caso molto 

difficile fare delle stime realistiche analoghe a quelle precedenti, si è preferito basarsi sui ricavi 

dei due principali concorrenti italiani per questo tipo di business, ovvero Vectorealism e 

Meshup, che sono di circa 30 000 euro grazie alla vendita dei prodotti caricati da circa 10 

designer. Pertanto, nel caso di IdeaLab, che stima di avere un numero di designer iscritti di circa 

dieci volte più elevato, si è considerato verosimile stimare un fatturato di 300 000 euro per 

quanto riguarda la vendita dei prodotti dello store. Tuttavia dato che il 20% di questa quantità va 

nelle tasche dei designer, i ricavi reali per IdeaLab sono di 240 000. 

Per quanto riguarda le ultime due stime fatte, avendo tale tipologia di business importanti 

margini di crescita, in quanto utilizza tecnologie che ogni giorno trovano nuove applicazioni 

pratiche, e considerando la diffusione del brand e lôaumento della fiducia dei clienti verso di 

esso nel corso degli anni, si è stimato in questo caso un tasso di crescita annuo costante del 15%.  
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Di seguito la tabella che riassume i ricavi appena stimati: 

 

  2016 2017 2018 2019 2020 

Service Plastici ú 138.300,00 ú 152.130,00 ú 167.343,00 ú 184.077,30 ú 202.485,03 

Service Altro ú 32.560,00 ú 37.444,00 ú 43.060,60 ú 49.519,69 ú 56.947,64 

Store ú 240.000,00 ú 276.000,00 ú 317.400,00 ú 365.010,00 ú 419.761,50 

Ricavi Totali ú 410.860,00 ú 465.574,00 ú 527.803,60 ú 598.606,99 ú 679.194,17 

 

4.3 ς Budget di marketing 
  

Come anticipato nei paragrafi precedenti, a seconda della tipologia di clienti a cui si fa riferimento, 

sono diversi i canali del marketing attraverso i quali IdeaLab intende farsi conoscere e promuovere 

la propria attività di business. Ovviamente tale politica presenta dei costi specifici, pertanto è stato 

stimato un budget in funzione delle risorse ritenute necessarie al fine di raggiungere gli obiettivi 

prestabiliti. 

Per quanto riguarda i costi relativi alla gestione dellôimmagine sui social network, e ai contatti 

diretti con i potenziali clienti tramite mail e numeri di telefono, essi sono in realtà semplicemente 

riconducibili allo stipendio del responsabile di marketing e al canone mensile per telefono/adsl, di 

conseguenza essendo tali costi inglobati nel piano organizzativo e in quello operativo, non è qui 

necessario considerarli. 

Per quanto riguarda invece la pubblicità su riviste specializzate, in base ai temi affrontati e al 

relativo bacino dôutenza, ne sono state individuate in particolare due: il bimestrale 3d Printing 

Creative e il mensile DDN Design Diffusion News. Nel primo caso, il costo è di 500 euro a 

inserzione, mentre nel secondo ¯ di 300 euro a inserzione. Si ¯ stabilito di pubblicare unôinserzione 

su ogni numero di 3d Printing Creative (sei allôanno), e di DDN (dodici allôanno), per un costo 

complessivo annuale di 6600 euro. 

Altro strumento importante per quanto riguarda la pubblicità di IdeaLab su internet, che ricordiamo 

rappresenta uno dei possibili canali di vendita, è quello di Google AdWords che, in caso di ricerche 

su Google con parole chiave uguali a quelle stabilite, permette di visualizzare il sito IdeaLab con 

priorità rispetto agli altri risultati simili. In questo caso si tratta di campagne pubblicitarie del tipo 

pay per clic, cio¯ si paga ogni qualvolta un utente clicca sullôannuncio e visita il sito web 

pubblicizzato. Tuttavia Google permette di rendere tale costo fisso, stimando un budget giornaliero 

massimo, che nel caso di IdeaLab è pari a 15 euro il primo anno. Tuttavia tale budget giornaliero 

sar¨ incrementato di 5 euro ogni anno, in linea con lôaumento dei ricavi previsto. 

Infine, per aumentare la popolarità a livello locale del business, a Bari e provincia verranno 

distribuiti volantini in posti ritenuti strategici come ad esempio università, librerie, vie principali del 

centro. Il costo di ogni singolo volantino è di 0.08 euro, quindi si è scelto di stamparne 5000 al 

mese, per un costo complessivo annuale di 4800 euro. In questo caso, mano a mano che la notorietà 

di IdeaLab aumenterà, gli investimenti in volantinaggio saranno dimezzati di anno in anno fino a 

diventare pari a 0 il quinto anno.  

 

Di seguito la tabella che riassume i costi del marketing, stimati anno per anno: 

 

 2016 2017 2018 2019 2020 

Riviste ú 6.600,00 ú 6.600,00 ú 6.600,00 ú 6.600,00 ú 6.600,00 

Google AdWords ú 5.475,00 ú 7.300,00 ú 9.125,00 ú 10.950,00 ú 12.775,00 

Volantinaggio ú 4.800,00 ú 2.400,00 ú 1.200,00 ú 600,00 ú 0,00 

Totale Costi ú 16.875,00 ú 16.300,00 ú 16.925,00 ú 18.150,00 ú 19.375,00 
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5 ς Piano tecnico - produttivo 
 

5.1 ς Processi produttivi 
 

I servizi offerti da IdeaLab sono sostanzialmente due, pertanto è opportuno valutare i processi che 

caratterizzano lôofferta in modo distinto. Come già visto, lôofferta si rivolge alle seguenti categorie 

di clienti: 

A) Professionisti, ma anche studenti, che intendono realizzare i loro progetti per loro stessi o 

che vogliono vendere tramite il nostro sito. 

B) Consumatore finale che acquista online o da catalogo, per cui lôutente potr¨ acquistare il 

prodotto realizzato da noi. 

Il processo che caratterizza il servizio offerto agli utenti di tipo A è il seguente: 

¶ Affiliazione dei professionisti: i designer che ci raggiungeranno avranno la possibilità di 

affiliarsi al nostro portale grazie alla stipulazione di un contratto direttamente sul sito web. I 

dettagli riguardanti il contratto sono presenti nel piano di marketing. 

¶ Upload dei file digitali: grazie ad una procedura guidata sarà facilmente possibile effettuare 

lôupload del file digitale; per ogni designer ci sar¨ una bacheca contenente tutti i propri 

progetti. 

¶ Consulenza alla progettazione e verifica compatibilità del modello: un nostro operatore si 

occuperà di risolvere eventuali problemi che potrebbero essere presenti sul file digitale e di 

suggerire possibili miglioramenti. 

Nel caso in cui lôaffiliato desideri realizzare fisicamente un prodotto: 

¶ Fabbricazione: il pezzo sarà prodotto con la macchina più adeguata appartenente al nostro 

parco macchine. Il prezzo finale dellôoggetto sar¨ determinato dai tempi di fabbricazione e 

dal consumo di materiale.  

¶ Controllo conformit¨ del prodotto realizzato: grazie ad unôispezione visiva e tecnica il 

nostro operatore valuter¨ la conformit¨ dellôoggetto realizzato. 

¶ Spedizione: lôutente che acquister¨ un qualsiasi prodotto, ricever¨ lôoggetto dal nostro 

corriere di fiducia o provvederà personalmente a ritirarlo presso il punto vendita. Maggiori 

dettagli sul servizio offerto dal corriere saranno disponibili nel piano riguardante la logistica. 

Di seguito è presentata una schematizzazione del processo A con i dettagli della relativa tempistica; 

inoltre, in esso è possibile individuare le attività critiche che sono evidenziate dal colore più scuro.  

Lôattivit¨ di affiliazione dei designer ¯ critica, poich® da essa dipendono i profitti derivanti da 

questôattivit¨. Attraverso unôaggressiva campagna di marketing ci inseriremo nel mercato, cercando 

di affiliare e fidelizzare il maggior numero di designer. Anche le attività di consulenza e verifica 

sono critiche, poiché su di essa si basa il nostro vantaggio competitivo: ciò che ci distingue dalla 

concorrenza sono proprio la professionalità e le competenze dei nostri operatori, come anche 

lôattivit¨ di controllo conformit¨, poich® ci permetter¨ di spedire ai nostri clienti oggetti in perfette 

condizioni.  
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Il processo che caratterizza il servizio offerto agli utenti di tipo B è il seguente: 

¶ Ricezione ordine: tramite la scelta di un oggetto già disponibile su catalogo o la ricezione di 

una commessa cui segue la stipulazione preventivo. Lôutente potr¨ scegliere il prodotto che 

desidera dal nostro catalogo online o cartaceo; a ogni prodotto è associato un prezzo. 

Oppure potrà richiedere al nostro operatore la progettazione e fabbricazione di un prodotto. 

¶ Fabbricazione: il pezzo sarà prodotto con la macchina più adeguata appartenente al nostro 

parco macchine.  

¶ Controllo conformità del prodotto realizzato: grazie ad unôispezione visiva e tecnica il 

nostro operatore valuter¨ la conformit¨ dellôoggetto realizzato. 

¶ Spedizione: lôutente che acquister¨ un qualsiasi prodotto, ricever¨ lôoggetto dal nostro 

corriere di fiducia o provvederà personalmente a ritirarlo presso il punto vendita. Maggiori 

dettagli sul servizio offerto dal corriere saranno disponibili nel piano riguardante la logistica. 

 

In figura segue una schematizzazione del processo B con i dettagli della relativa tempistica; inoltre 

in esso è possibile individuare le attività critiche che sono evidenziate dal colore più scuro.  

Lôattivit¨ di comunicazione ¯ critica poich® da essa dipender¨ il numero di ordini ricevuti, tale 

attivit¨ sar¨ caratterizzata da mirati investimenti. Lôattivit¨ di controllo conformità è critica poiché 

permetterà di spedire ai nostri clienti oggetti in perfette condizioni.  

 

 

 

 

 

 

Affiliazione 
designer 

ÅAttraverso le 
nostre politche di 
marketing 
aggrediremo il 
mercato in modo 
da raggiungere 
entro l'anno la 
quota target. 

Upload file 
digitali 

Ågrazie alla facilità 
d'interazione 
l'upload avverrà in 
tempi molto rapidi 
(due minuti circa a 
seconda delle 
dimensioni del 
file). 

Consulenza 
e verifiche 

ÅIl nostro operatore 
dedicherà il tempo 
necessario per 
effettuare questa 
operazione. In 
media impiegherà 
30 min circa per 
progetto. 

Fabbricazione 

ωla macchina 
procederà con la 
produzione 
dell'oggetto; i 
tempi di 
produzione 
dipenderanno 
dalle dimensioni 
dell'oggetto. 

Controllo 
conformità 

ωl'ispezione visiva e 
tecnica richiederà 
10 min circa. 

Spedizione 

Åi tempi di 
spedizione 
dipenderanno dalle 
modalità di ritiro. 

Ricezione ordine 

ωscelta in pochi minuti 

ωscelta istantanea 
dell'utente a cui 
segue la 
progettazione da 
parte del nostro 
operatore (in media 
90 min circa)  

Fabbricazione 

ωla macchina 
procederà con la 
produzione 
dell'oggetto; i tempi 
di produzione 
dipenderanno dalle 
dimensioni 
dell'oggetto 

Controllo 
conformità 

ωl'ispezione visiva e 
tecnica richiederà 10 
min circa 

Spedizione 

ωi i tempi di spedizione 
dipenderanno dalle 
modalità di ritiro. 
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5.2 ς Tecnologie di produzione 

  

Molto importante per lôimpresa IdeaLab sar¨ la scelta degli investimenti materiali e immateriali in 

modo che si possano soddisfare le esigenze tecniche e che la capacità produttiva possa seguire la 

domanda nel rispetto di un approccio basato sulla lean production. Inoltre, sarà importante calibrare 

gli impieghi in modo da non incidere troppo sui flussi di cassa a segno negativo; tutto ciò che 

acquisteremo, sarà nuovo e avrà un ciclo di vita pari a cinque anni ovvero la totalità dei periodi 

considerati nellôanalisi del business plan. Segue una panoramica dei beni considerati necessari 

dallôazienda. 

Essenziale per il funzionamento dellôattivit¨ sar¨ il pacchetto software SOLIDWORKS, ossia 

lôinsieme di strumenti software 3D completi che permettono di creare, simulare, pubblicare e gestire 

i dati della progettazione. In particolare la versione del software che abbiamo preso in 

considerazione comprende tutti i moduli necessari per la progettazione, il reverse engineering, gli 

strumenti di analisi agli elementi finiti e Il CAM (un software di terze parti, partner di Solidworks, 

per la gestione di una fresatrice a tre assi); il costo ¯ di 12.100 ú, IVA inclusa. Infine, va anche 

aggiunto il servizio di manutenzione che ha un costo di ú 2.900 ú, IVA inclusa. Segue una figura 

riassuntiva: 

 

 

Software completo 12.100 ú 

Pacchetto manutenzione 2.900 ú 

 

 

Il parco macchine di IdeaLab sarà costituito da quattro diverse macchine, in quanto si vuole offrire 

la possibilità di soddisfare al meglio la specifica esigenza di produzione. 

La prima macchina che introduciamo è anche la più economica. Si tratta della ROBOZE ONE, 

ossia una stampante 3D con tecnologia FDM e piano di stampa riscaldato ed estraibile con un 

volume pari a 280 mm x 220 mm x 220 mm. Questa stampante presenta costi contenuti rispetto le 

concorrenti e si tratta di una stampante professionale entry level ed è prodotta a Bari. Il suo costo è 

di 5.000 ú, IVA inclusa. La concorrenza utilizza la stampante americana Makerbot che si presenta 

più piccola e con una risoluzione inferiore. 

Utilizza quattro materiali termoplastici con le seguenti caratteristiche: 

¶ ULTRA: Materiale tecnico ad alta definizione consigliato per progetti art & sculpture. Esso 

è composto da una miscela di ABS e PLA e si presenta ideale per la stampa di prototipi e 

piccole serie che hanno bisogno di definizione e al contempo strutturalità meccanica. 

¶ FLEX: composto gommoso e a base di poliuretano termoplastico consigliato per progetti 

fashion & design. Materiale con elevata resistenza ad abrasione, usura e lacerazione. Gli 

impieghi spaziano dalla fabbricazione di fibre tessili alla realizzazione di rivestimenti e 

flessori, passando per il calzaturiero, fino alla produzione di guarnizioni. 

Il costo dei materiali di consumo ¯ pari a 85 ú/Kg, IVA inclusa. 
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Segue una figura riassuntiva: 

 

Stampante 5.000 ú 

Materiale di consumo 85 ú/Kg 

Applicazioni: creazione di oggetti 3D 

 

Segue unôimmagine che raffigura la stampante nel suo complesso: 

                                      

Il secondo strumento che introdurremo nel parco macchine è lo scanner 3D, il quale consente di 

digitalizzare un oggetto reale. I designer potranno utilizzare questo macchinario per fare modifiche 

di oggetti già esistenti oppure per creare imballaggi ad hoc (ovvero per costruire il negativo di un 

oggetto). Lo scanner più indicato per questôattivit¨ ¯ il DUTY QUADRO dellôEvixScan 3D che 

permette di poter essere utilizzato per oggetti grandi e piccoli, essendo dotato di quattro fotocamere. 

Inoltre la possibilità di essere utilizzato anche allôesterno o in ambienti che potrebbero 

compromettere la rilevazione, permette di poter eseguire lavori di scansioni impossibili per 

eventuali concorrenti con scanner classici. 

Infine un'altra applicazione per cui potrebbe essere molto utile lo scanner 3D, è la possibilità di 

realizzare i cosiddetti selfie 3D, ossia piccole statuette che ripropongono persone reali. 

Il costo dellôHeavy Duty Quadro ¯ di 42.700 ú IVA inclusa. 
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Segue una figura riassuntiva: 

 
Scanner 42.700 ú 

Applicazioni: reverse engeneering, packaging e selfie 3D 

 

Segue unôimmagine che raffigura lo scanner 3D nel suo complesso: 

 
 

Un altro strumento molto importante che caratterizzerà il nostro parco macchine è il centro fresatura 

CNC Roland MDX-540. Questo strumento più tradizionale è capace di lavorare resine, plastiche, 

legno, alluminio e ottone; si presenta quindi come uno strumento molto versatile. In particolare 

grazie alla fresa CNC sarà possibile lavorare per asportazione di materiale. Le dimensioni della 

camera di lavoro della fresa sono765 mm x 955 mm x 858 mm. Il costo del macchinario è di 28.000 

ú IVA inclusa. Segue una figura riassuntiva: 

 

Fresatrice Roland MDX-540 28.000 ú 

Applicazioni: lavorazioni per asportazione di materiale 

 

 

Segue unôimmagine che raffigura la Fresatrice Roland MDX nel suo complesso: 
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I macchinari visti finora saranno forniti da EasyDrom, ovvero il rivenditore presente a Modugno 

(BA).  

Un altro strumento molto importante per lôattivit¨ del service manufacturing è il taglio laser; in 

particolare esso è utilizzato per applicazioni 2D poiché consente di tagliare pannelli piani. 

In particolare sarà acquistato un LaserGold 1326 dallôazienda LaserGold sita a Salice (LE). Lôarea 

di lavoro della macchina è pari a1.300 mm x 2.600 mm. 

Questa è una macchina professionale utilizzata principalmente per il taglio laser di tutti i materiali 

organici come legno, vetro, plexiglass, gomma, cartone, pelle, corian, ecc nonché di incisione degli 

stessi; il modello ñflatbedò così chiamato perché prende la forma di un letto, è utilizzato solitamente 

per lavorare su materiali piuttosto ingombranti ed è solitamente apprezzata da attività che operano 

nel settore dellôarredamento, della falegnameria, della progettazione e del design, ma anche da altri 

innumerevoli settori di produzione. 

Il costo dellôinvestimento ammonta a 15.000 ú IVA inclusa. Segue una figura riassuntiva: 

 

 

LaserGold 1326       15.000 ú 

Applicazioni: taglio di pannelli piani, operazioni 2D 

 

 

Segue unôimmagine che raffigura il laser cutter LaserGold 1326 nel suo complesso: 

 
 

 

Come strumento di supporto allôintera attivit¨ dellôazienda cô¯ lôarmadio con assortimento USAG 

502 A2/E7, fornito dallôe-commerce Dremel al costo di 3.160 ú IVA inclusa. 
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Segue unôimmagine che raffigura il laser cutter LaserGold 1326 nel suo complesso: 

 

 
 

 

Per la movimentazione dei pezzi più grossi o dei lotti sarà necessario utilizzare un transpallet, in 

particolare sarà acquistato un transpallet muletto carrello 2500 kg da Ebay. Questo coster¨ 250 ú 

IVA inclusa. Invece come mezzo di trasporto tra il locale commerciale e il centro di produzione è 

stato scelto il Van Ford Transit Courrier con motore 1.5 TDCi da 75 Cv M5 e allestimento entry 

che costerà complessivamente 12.000 ú IVA inclusa. 

 

5.3 ς Make or Buy 

Il trade-off riguardante la scelta tra make or buy, in altre parole tra lôinternalizzazione o 

lôesternalizzazione di una specifica questione, riguarda la costruzione del sito web. Lo studio sar¨ 

fatto attraverso unôanalisi costi e benefici economici e qualitativi. Segue una tabella in cui sono 

rappresentate le dimensioni chiave ai fini della scelta. 

Valutazione economica Benefici e Vantaggi 

Internalizzazione Esternalizzazione Internalizzazione Esternalizzazione 

- Acquisto dominio: 7 ú 

IVA inclusa; 

- Acquisto server 700 ú 

IVA inclusa; 

- Sviluppo contenuti più 

piattaforma e-commerce 

svolta in economia 

dallôoperatore 

informatico; 

- Gestione sito web in 

economia da parte 

dellôoperatore 

informatico; 

- Acquisto dominio: 7 ú 

IVA inclusa; 

- Acquisto server 700 ú 

IVA inclusa; 

- Sito e-commerce chiavi 

in mano 5.532,8 ú IVA 

inclusa nel prezzo; 

- Gestione sito web in 

economia da parte 

dellôoperatore 

informatico; 

- Sviluppo di unôattivit¨ 

critica poiché riguarda 

lôinterfacciarsi con il 

cliente; 

- In ogni caso in azienda 

è necessario un 

operatore che gestisca il 

sito; tanto vale farglielo 

costruire a lui (inoltre lo 

specializzerebbe); 

- Possibilità di controllo 

sullôoperazione; 

- Possibilità di avere una 

piattaforma 

allôavanguardia da un 

provider specializzato; 

In relazione a quanto ¯ stato detto si ¯ scelto di optare per lôinternalizzazione per quanto riguarda la 

creazione della piattaforma web. Segue lôHome del sito web. 
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5.4 ς /ƻǎǘƛ ŘΩƛƳǇƛŀƴǘƻ 
 

Nel momento in cui si costituisce una nuova azienda, si devono considerare i costi dôimpianto 

(ammortizzati nel nostro caso in cinque anni): una serie di spese necessarie per intraprendere 

lôattivit¨ produttiva. In particolare si tratta di: 

¶ Obblighi di registrazione: spese derivanti da obblighi di registrazione per la tenuta della 

contabilità in regime di società in nome collettivo, per un ammontare totale di 1.800 ú IVA 

inclusa; 

¶ Spese concernenti le stipulazioni di contratti di fornitura di servizi tipo energia elettrica, 

acqua, telefono, ecc. In realtà essendo già gli immobili dotati delle utenze necessarie non è 

stato necessario affrontare questi costi. 

 

Inoltre per l'avviamento l'impresa IdeaLab necessita anche della fornitura di servizi e articoli di 

vario genere, in modo da poter svolgere in maniera più efficiente possibile la propria attività. Le 

forniture previste dal management di IdeaLab sono sia di tipo occasionale sia di tipo duraturo. Le 

forniture di tipo occasionale riguardano l'acquisto dell'arredamento, Pc, e le varie opere di muratura 

per rendere utilizzabili i vari immobili. Le forniture di tipo duraturo riguardano l'erogazione di rete 

telefonica, energia elettrica e manutenzione ordinaria dei dispositivi antincendio. Seguono le 

diverse specifiche di costo: 

¶ Opere murarie per la realizzazione di sei vani rifiniti dove saranno collocati gli uffici. Le 

spese complessive ammontano a 7.000 ú IVA inclusa ammortati in cinque anni; 

¶ Spese per cancelleria, in altre parole l'acquisto di tutto l'accorrente per la formalizzazione 

dell'attività come blocchetto per fatture, blocchetto per bolle d'accompagnamento, fogli di 

varia dimensione per vari documenti interni ed esterni allôazienda, timbri e cancelleria 

generale. Le spese mensili complessive ammontano a 200 ú/mese; 
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¶ Spese per arredamenti per l'azienda che comprendono: poltrone e scrivanie per i vari uffici, 

poltrone e tavolo per sala riunioni schedari, classificatori e librerie, scaffalature per 

magazzino, armadi per abbigliamento e dispositivi di sicurezza per gli operatori. Gli 

arredamenti per lo store in centro città comprendono la realizzazione di vetrine e mensole 

espositrici, un registratore di cassa, un tavolo e accessori vari (presso Arredufficio). 

Lôammontare complessivo per queste spese ammonta a 7.440 ú IVA inclusa ammortati in 

cinque anni. 

¶ PC e altri strumenti per lo svolgimento dell'attività: comprende l'acquisto di PC per ogni 

ufficio di medio livello e di 2 PC ad alte prestazioni grafiche per il controllo e la consulenza 

di progetti che si interfacci con i macchinari presenti in azienda, lôacquisto di fax, stampanti 

e fotocopiatrici e altri accessori e strumenti vari. Le spese complessive in questo caso 

ammontano a 9.200 ú IVA inclusa ammortati in cinque anni. 

¶ Dispostivi personali per la sicurezza che comprende l'acquisto di calzature 

antinfortunistiche, mascherine protettive delle vie aree, occhiali protettivi, dispositivi per la 

protezione dell'udito e guanti da lavoro per un ammontare complessivo di 870 ú IVA inclusa 

ammortati in cinque anni; 

¶ Attrezzature e dispositivi per la previsione dôincendi: estintori portatili e carrellati con 

estinguente sia di tipo polvere ABC40-50 sia a CO2 (sei estintori a polvere ABC, un 

estintore da 3 Kg di CO2). Questi saranno acquistati e rinnovati mensilmente a un prezzo di 

150 ú/mese. 

¶ Fornitura di energia elettrica da parte di Enel per il funzionamento dei macchinari che 

comprende una potenza disponibile di 100 kWh e un costo unitario di 0,0056 ú/kWh. 

Lôimporto mensile stimato ammonta a 1.200 ú/mese. 

¶ Contratto aziendale con Fastweb per internet e chiamate illimitate vs mobili a soli 35 

ú/mese; 

5.5 ς Capacità produttiva 

Come si può osservare nel piano di marketing, le esigenze complessive di capacità produttiva sono 

le seguenti: 

Å 922 produzioni all'anno per quanto riguarda la realizzazione di plastici per gli studenti del 

Politecnico di Bari; 

Å 407 produzioni all'anno per quanto riguarda la realizzazione di prototipi e oggetti destinati 

agli utenti senior; 

Å 471 produzioni all'anno per quanto riguarda il fabbisogno necessario per soddisfare la 

realizzazione di prodotti destinati alla vendita negli store; 

Per tanto il fabbisogno complessivo ammonta a circa 1800 produzioni lôanno. 

Il parco macchine che caratterizza IdeaLab soddisfa una capacità produttiva netta (al netto di prove 

macchina e tempi passivi di vario genere) giornaliera di undici produzioni al giorno. Il numero di 

giorni lavorativi annui è pari a trecento, pertanto la capacità produttiva annuale ammonta a 

tremilatrecento produzioni lôanno. Questo permetter¨ di soddisfare eventuali esigenze dovute ad 

esempio a picchi stagionali ed anche la crescita nel mercato prima stimata. 
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In questo paragrafo è possibile inoltre vedere a quanto ammontano i costi unitari di produzione per 

quello che riguarda i materiali grezzi: 

 

Dimensioni \  
Materiali 

Materiali 
termoplastici 

Legno Cartone Alluminio 

Costo 85 ú/Kg пл ϵκƳ2 нΣт ϵκƳ2 мл ϵκYƎ 

 

5.6 ς Logistica 

 
Grazie al portale online, i servizi offerti da IdeaLab sono accessibili dall'intera comunità web, in 

particolare sono disponibili per tutti gli attori dellôintero mercato di riferimento nazionale italiano. 

Nel soddisfacimento delle esigenze del cliente, la logistica gioca un ruolo molto importante, sia per 

quanto riguarda la tempestività nel recapitare il prodotto, ma anche per mantenere i costi contenuti 

in modo tale da non influenzare il prezzo all'utente finale. 

Per IdeaLab, mantenere bassi i costi della logistica è importante, ma questo non deve andare a 

discapito della qualità del servizio in termini di accuratezza nel maneggiare i nostri prodotti, al fine 

di garantire l'integrità fisica del prodotto a destinazione. 

Dopo un'attenta analisi sugli investimenti necessari per cercare di soddisfare le necessità sopra 

enunciate, il team di IdeaLab ha valutato eccessivo l'investimento richiesto per internalizzare la 

logistica, quindi ha deciso di esternalizzarla logistica, affidandola ad una azienda 3PL specializzata 

del settore. 

Per la scelta dell'azienda, sono stati valutati preventivi di aziende leader del settore, in base ai quali 

il team di IdeaLab ha preferito affidare la logistica all'azienda GLS Italy s.p.a. con sede a Corato. 

Essa offre un'elevata flessibilità delle soluzioni, costi più bassi rispetto ai competitor, un'elevata 

forza del brand che garantisce professionalità e sicurezza ed infine tempi ridotti di evasione 

dell'ordine e di recapito. 

Il contratto di fornitura dei servizi logistici, come è possibile vedere in allegato, consiste in un 

abbonamento con un accantonamento di una cifra non inferiore ai 2000 Euro, da dove verranno 

scalati di volta in volta i costi delle spedizioni, e grazie al quale è possibile accedere a sconti e 

convenzioni. La tariffa per la spedizione di colli in tutta Italia è a partire da 4 ú/colle per un peso 

massimo di 3 kg, con l'aggiunta di 0,35 ú per ogni kg aggiuntivo. 

Il contratto di fornitura per i servizi logistici non ha durata temporale specifica, ma dipende 

esclusivamente della somma accantonata, e la durata è vincolata dall'esaurimento del fondo, al 

termine del quale il management può pensare di rinnovare, accantonando una somma sempre 

superiore ai 2000 ú, o valutare altre soluzioni. 

Come menzionato da contratto, è possibile usufruire dell'assicurazione con un costo aggiuntivo di 

2,5 ú/colle, molto utile considerata sia l'elevata fragilit¨ di alcuni prodotti sia l'elevato valore 

aggiunto della lavorazione, che permette di coprire un valore di 1.500,00ú. 

Il management di IdeaLab prevede la possibilità di modificare o recedere i contratti di fornitura, 

sostituendo vecchi con nuovi fornitori, al fine di salvaguardare i propri interessi. 
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5.7 ς Packaging  

  

Per il business che il management di IdeaLab ha intenzione di intraprendere, il packaging assume 

un'importanza strategica, sia dal punto di vista economico sia dal punto di vista dell'integrità fisica 

del prodotto a destinazione. 

Come partner nel servizio del packaging, il management di IdeaLab ha individuato come soluzione 

ottimale la Propac s.r.l., azienda specializzata nella fornitura di imballaggi di vario tipo, con 

un'ampia gamma di prodotti per varie soluzioni a prezzi vantaggiosi. 

Cercando un giusto compromesso fra una soluzione economica a basso costo e una soluzione che 

riduca al minimo il rischio di rottura e danneggiamento del prodotto, IdeaLab ha optato per un 

packaging composto da una scatola in cartone di tipo "un'onda avanaò, in cui spazi vuoti verranno 

riempiti da "chips" di polistirolo a forma di "E". Il prodotto prima di essere inserito all'interno della 

scatola, verrà ricoperto da un film di bolle. Infine la scatola verrà chiusa ermeticamente con nastro 

in PVC tramite l'utilizzo di un tendi nastro. 

  

I costi della scatola "un'onda avana" sono i seguenti: 

Numero Codice Lunghezza[cm] Larghezza 

[cm] 

Altezza [cm] Costo [ú] 

1 BOY303030 30 30 30 0,64 

2 BOY303050 30 30 50 0,86 

3 BOY505025 50 50 25 1,35 

4 BOY554040 55 40 40 1,31 

5 BOY805960 80 59 60 2,24 

6 BOY10030120 100 30 120 2,63 

7 BOY12560125 125 60 125 3,55 

8 BOY125125125 125 125 125 5,66 

 

I costi per l'imballaggio sono i seguenti: 

¶ Chip di polistirolo: 

Codice Quantità unitaria Costo [ú] 

POLPAT 0,33 [mό] 13,20  

 


































