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Executive Summary

L6i dea

IdealLab e urprogetto imprenditoriale concepito da cinque neolaureati del Politecnico di Bari, i
quali hanno constatato che nel tessuto produttivo locale manca un service di stampa
all avanguardi a, che adoperi | e t ecnallfiregii e di
produrre oggetti di design, accessori di moda e non solo. Lo scopo di IdealLab €, infatti, quello di
offrire a designer e maker la possibilita di creare cido che hanno ideato virtualmente, e di poterlo
vendere ad un mercato di massa.

l[dealabecaat t eri zzata da diver si busi ness. I pri
community, tramite la quale essi avranno la possibilita di farsi conoscere e vendere i propri prodotti,
in cambio di un canone acamdaiaésignerdandrasno a cogtituie il e .
catalogo che IdealLab mettera a disposizione dei clienti dello store online e del locale commerciale.
La vendita di tali prodott.i rappresenta quind
si presatera al pubblico come un servizio di stampa, tramite il quale i professionisti della
progettazione potranno realizzare fisicamente i propri progetti. In particolare sfruttera la presenza
sul territorio del Politecnico di Bari per offrire tale servizio iagtudenti delle facolta di
Architettura, Ingegneria Edi#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 maale del plastico.

Il vantaggio competitivo di IdeaLab non sara dovuto alla sola disponibilita di un vasto parco
macchine, ma anche alle competenze dei suoi operatori che interverranno, quando necessario, per
svolgere attivita di consulenza in modo da gaerge miglioramenti durante la progettazione e
rendere concretamente realizzabili i progetti ricevuti.

Il Settore

Il settore di riferimento di IdeaLab & quello del 3D printing service & marketplace. Esso consiste
nella produzione tramite tecnolog@tamente innovative, come stampanti 3D e taglio laser, di
oggetti progettati in forma digitale. Inoltre il servizio di stampa é affiancato da quello di vendita ai
consumatori finali, tramite uno store di creazioni ideate dai designer affiliati e prodattenda.

Il 3D printing service & marketplace si colloca a cavallo tra la fase di introduzione e quella dello
sviluppo, percid e contraddistinto da un tasso di penetrazione del mercateb@asstio tecnologia
standardizzata e costi piuttosto bassi, @@keione 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 unid,alabassaattr
intensita della concorrenza e al limitato potere contrattuale dei clienti.

Al fine di ottenere informazioni sui bisogni e sui comportamenti dei professionisti della
progettazione e stato sottoposto loro un questionario, da cui é ristatw iccliente 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 facolta affini che necessitano di realizzare
plastici o prototipi di dimesioni comunque inferiori ai 120x120x120 cm3.

Tra i fattori critici di successo del settore si € 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.



Il Piano di Marketing

La strategia di marketing da adottare é 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 puo 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 wtoprodotto unico di design,
eventualmente personalizzandolo in base alle proprie preferenze.

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

dovranno sostenere un prezzo annuale pari a 100 euro, chetpearnwo 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. | canali di marketing scelti per questa tipologia di clienti sono

contatti mail e tadfonici diretti, pubblicita su riviste specializzate e social network. Il canale di

distribuzione di questo servizio é 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 progettme e di assistenza alla produzione. | canali ritenuti

pit 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 rapgesen

dal locale commerciale ubicato nel centro di Bari.

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

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

rimanda al capitolo dedicato interamente al piano di marketing.

Il Piano TecnicoProduttivo

IdealLab é costituita da un centro produttivo, un locale commerciale, e dispone di un sito web dotato
di uno store online. Nel centro produttivo situato nella zaodastriale di Bari saranno presenti le
macchine necessarie per | o svolgimento dell 6a
da una stampante 3D, uno scanner 3D, un taglio laser e una fresatrice CNC; inoltre il software
utilizzato dagli opeatori € SolidWrks. Tutte le macchine sono fornite da EasyDrom, azienda
specializzata sita a Modugno (BA). A seguito dello studio della capacita produttiva € emerso che |l
parco macchine sara in grado di soddisfare le richieste e di fronteggiare eveitdiaili di
domanda. Ovviamente ldeaLab sara dotata di macchinari per la movimentazione, dispositivi di
sicurezza, attrezzature e arredamenti. Il locale commerciale & ubicato invece nel centro di Bari, e
qui sara possibile acquistare direttamente i prodettcatalogo. Entrambi gli immobili non sono di
proprieta di IdeaLab ma sono stati presi in affitto. Il sito web é stato progettato e sara gestito dal un
operatore i nterno poich® dall éanali si ma k e
d el | 6 izzazioeer Infiad & 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 e quello funzionale, il piu difiedle aziende di
piccole dimensioni.



IdealLab é organizzata nelle seguenti aree funzionali:

1 Amministrazione

1 Logistica e Acquisti

1 Marketing e Vendite

1 Produzione e Manutenzione

1 Finanza
Sulla base del piano di marketing, del piano tecnico produttivo edbslsioni in merito ad altre
funzioni aziendali, si puo determinare il fabbisogno del personale.
Le figure presenti in IdeaLab sono i responsabili delle diverse aree funzionali, i dipendenti
specializzati nelle funzioni afferenti (tra cumn 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
erestando particolare attenzione al servizio clienti. Pertanto, con cadenza semestrale, mirera
aspecializzare, attraverso corsi di formazione, il proprio team.

Il Piano Economico-Finanziario

Sono state affrontate infine una serie di problematrajuardanti la gestione economioanziaria
di IdeaLab. La prima riguarda le fonti di finanziamento poiché la somma da investire per coprire gli

i mpi eghi pari a 195.000 0. I cinque soci C
restante paet sara apportata da un business angel. Tuttavia i soci conserveranno il 75% della
propriet”™ grazie alldéart. 26 della panorami ca
anni il patrimonio netto di IdeaLab crescera grazie alla capacitardegear e ut i | i de
I nf atti sia | danal i si degl i i ndi ci di reddi ti
 6anal i si dei cash flow, dimostrano che i/l pr
dal | 6analdicagsaetherge f | ussi
1 UnValore AttualeNettp osi ti vo e pari a 87.359,89 04, c
del | 6i nvesti mento in |IdealLab poich® esiste

1 UnTasso Interno di Rendimenpositivo e pari al 28%, di molto superiore al costo
opportunita del capitale;

1 UnPay Back Periogh a r i a quattro anni, per cui | 61 nv
guarto anno di attivita.



1¢ldea

IdeaLab e 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
all avanguardi a. Lo scopo di | dla possibitita di creqarea e | | @
cio che hanno ideato virtualmente, e di poterlo vendere ad un mercatcsdi mas

A
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IdealLab offre ai professionisti della progettazione, in particolare a quelli impegnati nel settore
del | 6arredament o, del |l 6oggettisti cadipreareciol a c a
cheessi hanno concepito digitalmente. Inoltre la piattaforma web dara la possibilita ai creatori di
venderecio che hanno realizzato ad un pubblico di massa. Questa idea nasce dalla constatazione
che qualcosa di simile non & ancora presente nel territomostente ormai i sistemi di produzione

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

S i basa il vantaggio competitivo dell 6aziend
macchinari (che @rebbero essere acquistati da chiunque), ma consiste invece nehéwosvnelle
competenze del | e ri sorse umane del | 6azi enda.

aggiornamento e saranno sempre disponibili ad accogliere e risolvere i problemgeltazione
dei clienti.

1 Mission:
AMi riamo ad offrire ai nostri clienti l a pos:
realizzati con tecnologie dirompepir azi e anche al supporto profe

Ovviamente tutto cid dovra 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 DIYDo It Yourself)in Italia e di ®aragliare i nostri concorrenti, compresi
guelli europei, in questo mercato.

1 Vision:
ASaremo un riferimento i n |t a,lassestenmaeel neiaserviziul t u
connessi o

Tutto cio e basato su quelli che sono i nostri valori, rappreseetlb schema che segue.

Personale

- responsibilizzazione e coinvolgimento
risorse umane

- formazione e valorizzazione professional

Soci e finanziatori
- generazione di valore

- trasparenza nella governance
L. . . Impr
- comunicazione chiara ed esausti / . presa -
- crescita sostenibile
— IdealLab - trasparenza di
Istituzione gestione

- rispetto degli Ambiente

adempimienti . .
P - adozione delle miglior

- collaborazione tecnologie disponibili
- sviluppo progetti - sviluppo attivita a
condivisi 6 tutela dell'ambiente




1.2¢ Durata e luogo di realizzazione del progetto

I'l tempo necessari o per semes heeessari perradatared kbdale di 6 a t
produzione e quello commerciale alle normative riguardantiéeas sa i n si curezza
luogo e per preparare attrezzature e macchinari in base ai bisogni produttivi. In particolare il
capannone industriale adibito alla produzione sara localizzato nella zona industriale di Modugno in
via delle Ortensie, avra una superficie pari a 500 metri quadrati. Il locale commerciale sara situato
invece nel centro della citta di Bari, precisamente in via Cairoli

1.3 ¢ Fattibilita

Come gi "~ wvisto, | 6i dea nasce dall a presemte heht a z i
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 migtueicnologica e pertanto il fabbisogno finanziario per
investire in esse e accessibile (mantenendo comungue un livello di qualita alto). Quindi sfruttando
un settore tecnologico da poco tempo maturo riusciamo ad essdiestrmovera livello nazionat

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 professionalita ed
esperienza dei nostr.i o p aisi detlaodomandé € bnefattazeonmko v e
apprezzato dal mercato), noi avremo la possibilita di accumulare maggiore conoscenza. Infine e
importante osservare che grazie ad una studiata campagna di marketing andremo ad aggredire da
subito il mercato tramitedanali opportuni, in modo da poter crescere e sbaragliare la concorrenza.
Pertanto cost.i déinvesti mento non eccessiVvame
alto livello di professionalit?’ dur aecaerdo nel
raggiungere i risultati desiderati. Segue uno schema che riassume ilvaog&rggio competitivo

Benefici

Cosil percepiti

assistenza alla
progettazione

flessibilita nelle
soluzioni

costi investimento
contenuti

canale €-Commerce
facilmente
raggiungibile




1.4¢ Sostenibilita

Anéla capacit?’ di fabbricare un numero | imita
riciclabili, e di vender | i a prezzi ragionevol.i st a S
[Chris Andersori Makers]

L6i dea di base di |l deaLab  proprio quella di
e sostenibilitd economica, sociale e ambiental

Le stampanti 3Dutilizzano principalmentell PLA (Poli Acido Lattico)come méeriale per creare

gl i 0 g aimat btoplasticabbindegradabilet t e nut a edratiliazzabike rpiatccamente

alloi nf i ni tagamef® utiliazatg nellalfabbricaze di sacchetti per la spesa nei grandi
supermercati. Lgua biodegradabilita & garantita in seguito a idrolisi a temperatura maggiore di 60
°C e umidita maggiore del 20%. La straordinaria innovazione che questo tipo di produzione porta
conseé,é appunto legata alla possibilita del riutilizzo degli oggetti per crearne dei nuovi. Il prodotto
realizzato puo essere rifuso, dando vita cosi a nuovo materiale pronto per la stampa di altri prototipi.
Se si pensa a quti oggetti di uso comuneengonooggi gettati senza poter essere riutilizzati in

mo d o efficace, possiamo farci unodi dheaqueddae | | a
tecnologia ci offre.

La stampa B si inquadra quindi in un contesto piu ampiocdhsumo critico e sostenibilen

ambito nel quale il nostro territorio nazionale soffre ancora di molte carenze. Producendo pezzi
destinatiad un mercato di piccole dimensipta stampa B va ad intaccare e destabilizzare le
economie di scala su cui si basa la produzione manifatturisparmiando su materiale e costi
limitando il livello di inquinamento e di tossicita dei procesisa produzione industile che ha
regnato fino ad oréanfatti, & efficiente e competitivaolo nella produzioneli migliaia di pezzi

uguali. Creare un solpezzo con i sistemi classici e difficile e, in proporzione, enormemente
dispendioso. Nessun produttore di bicchieri di plastica farebbe mai dieci unita di un certo modello:
ne produrra migliaia. La stamp® 3i inserisce in tutto questo processo in maddoluzionario e
innovativo.

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

| 6espl osione demografica. Cambiare modell o di
comedecrescita e sviluppo e@mstenibiledovrebbero diventare delle realta concrete. Con |l
processo di simpa 3Ds i pu, final mente cambiare rotta e

dello sviluppo selvaggio e distruttivo per il pianeta.

1.5¢ Innovativita

Uno dei caratter.i preponderant i del | 6i dea i m
macchinari e attrezzature che si andranno ad utilizzare sono stati sviluppati negli ultinin anni.

particolare il nostro fornitorei fornira macchinarial avanguar di a. Il nol tre | ¢
propria novita a livello locale e sara in grado di soddisfare i bisbgnilienti emersconl 6 anal i s
della domandaln particolare IdealLals ar © i n grado di of frire unoe

cliente in modo che vengano risolte tutte le possibili problematiche. | nostri operatori saranno
costantemente tenuti in aggiornamento e accumuleranno esperienza durante il proprio lavoro.



1.6¢ Gruppo imprenditoriale

IdeaLabe composta da un team consolaal 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 dall d6i dea
mondo imprenditoriale, creando una sigwt

IdealLabé composta deinquesoci fondatora pari quota societaria (15% pecapite)

1 de Sario llario, 17 Novembre 1988, Terlizzi (BA);

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

{1 Orlando Salvatore, 12 Ottobre 1991, Gagliano del Capo (LE);
9 Siragusa Fabio, 31 Maggio 19®itonto (BA);

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

Si é scelta come forma giuridica la s.r.l. poiché presenta diversi vantaggi per una nascente impresa.
| soci di una s.r.l. hanno infatti una responsabilita limitata alla quota di capitalevastoino. La

societa ha inoltre una personalita giuridica e gode della cosiddetta "autonomia patrimoniale
perfetta”". Mediante tale personalita giuridica, i soci rischiano solamente nei limiti del loro
conferimento, ovvero neanche in caso di fallimento ésibile avvalersi del loro patrimonio
personale.Uno dei principali motivi della scelta della forma giuridica & certamente legato
al | 6 disapzaatiot o

1.7 ¢ Partnership

Al fine del | o sviluppo o - dito
rivelera utile il rappoxs di partnership, avviato fin dalle
fasi embrionali di definizione del progetto, con il grupg

[ 4
Bari makers. Si tratta di banmakers cul t
pone | 6obiettivo di sens unit
filosofia maker In tal modo, questa collabazione
per metter?’ all associazi n I

possibilita concreta di realizzare le proprie idee, e, al contempo, ad IdeaLab consentira di farsi
conoscere e allargare rapidamente il proprio bacino di utenza. Il gruppo ldeaLab € molta grato e
entusiasta di tale collaborazione.



2 ¢ Analisi del settore

2.1¢ Analisi del macroambiente

L'importanza di studiare il contesto generale risiede nell'impossibilica@rdrollare alcuni fattori,

che tuttavia possono essere la cayrsamdicambiamenti, e pertanto occorre cercare quanto meno di
preveder]|l. in modo da adattare | a strategia d
Aquestoriguardovi@at t ual ment e u mcerekza deaviaradallg glabalizzazidné i
economicadal'eliminazione degli ostcoli commercialj dai veloci cambiamenti tecnologici e dai
cambiamenta livello sociale o ambientale.

Per lo studio del macambientesara effettuatain'analisi PEST a livellmazionale, ovvero la
totalitd del nostro mercatd_e dimensionianalizzate sam quella politicegiuridica, economica
sociaculturale etecnologca.

2.1.1¢ Fattori politici

La situazione attuale del nostro paesaratterizzata danu alto tasso di disoccupazione,
burocratizzazione &gli in quasi tutti i seori, rende molto difficileavviare una nuova impresa.

L60 E mp | b Qutitoekndel'OCSHEnostra chel tassodi disoccupazione degli under &9 scorso

anno ha raggiunto il 42,7% un giovane su quattro non stydia lavora, né cerca un'occupazione.
Tuttavia, la nuova riforma del lavor@vvero laJobs Actdovrebbe diventare l'occasiopertrovare
personale qualificata bassi livelli retributivi e soddisfaran mercato che richiede una drastica
riduzione dei costi.

Un altro fattore politico importantelat ut el a del | @achédeistate gigpdinmogdirato ¢ o
come simili tecnologisiano perfettamente in grado di riprodurre armi da fuoco, anche di estrazione
bellica, funzionanti ed assolutamente afii. Il dipartimento USA sullgicurezza nazionalea di

recente diramato un bollettino per mettere in guardia sulla pericolosita della stampa di armi e sulla
necessita di trovare soluzioni giuridiche (assai complesse e non cosi scontate) per bloccare sul
nascere questo fenomeno.

|l nfine c¢c6 adgrokdeqaicauigugrdanié podsibile impatto delle stam@@D sulla
proprieta intell¢uale e, quindi, conseguentemestecultura ed economia. Allo statiualenon vi

sono restrizioni legali perfruitori (pochi ad oggidi stampanti 3D, se non quellgiuridicamente
tipiche, connesse alla violazione di mar chi ,
copiare.Per il consumatore medio la stampa di oggetti in 3D sara una manna dal cielo, potendo egli
realizzare prodotti personalizzaticopiare quelli esistenti, con risparmi significativi sui costi. Per

| 6i ntero mercato | 6i mpatto sarebbe ancora mag
molto alcune voci dei costi di produzione, potendo cio contribuire a localizzare nelseéamolti
processi produttivi che, proprio per gli elevati costi di trasferimento dei materiali da un continente
all é6altro, si era deciso di decentrare in pae
Alcuni produttori di misure crittografiche di protezione stanré gyriluppando dei DRMOjgital

Ri ght Management ) cirhpedirdy thamiteain dp@ositb sofware, ilavsampd di
determinati oggetti.

Riportando il discorss u | di r i met contestdrmaiohateritaiarfed anche nelle parallele
normatve estere) si potrebbe gia rinvenire una soluzione concettualgiamente da adattare in

10



concreto al caso che ci occuipaer garantire, quantomeno, la compensazione dei titolari dei diritti
sulle opere indebitamente riprodotte: il diritto di copia at@vdisciplinato dagli artt. 74exieg
seguenti della L. 633/1941.

! compenso per fAcopia privatad  dovuto per
dalla legge di riprodurre legalmente, per uso esclusivamente personale, fonogradeageammi,

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 italian@llo 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¢ Fattori economici

Dal guadro sviluppat oil ndstrd paéske 8bbiA Supesio il peviadm die ¢
recessione e stia ritornando a crescere. Tuttavia, in realta, la situazione resta ancora molto cupa
poiché i miglioramenti effettivi sono meno favorevoli di quelli attesi. Tra le impreseghol e
aumentatad fiducia nelle costruzioni e nei seryiznentre si € mantenuta stabigiella nella
manifattura. La fiducia delle famiglie e risultata invece in diminuzione, influenzata dai giudizi
sullandamento attuale e futuro dell'economia italiana. La minor vavagtla domanda estera
potrebbe costituire un ulteriore elemento di freno per la riptesdamiglie, colpite dalla crisi e

dalle implicazioni di necessari aggiustamenti del bilancio familiare, si mantengono ancora caute
nelle decisioni tra consumo e raamio. 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¢ Fattori sociali

La crisi in cui ci troviamaosta cambiando le abitudini deiconsumatori. Primag@revaleva di pitil

valore mentreora epr eval ent emente il p r énalteeo comunici@no @ u i d ¢
proliferare stabilimentper la vendita di oggetti usala pratica deficiclaggio e una forte tendenza

a DIY (Do-lt-Your=lf, "Fai da te")o DIWO (Do-1t-With-Ot her s, @A F aiconemezzog | i
per ridurre i costiQueste nuove tendenze sono a favore del settore del 3D printing service poiché
permetteranno alla comunita di apprezzare prodotti riadattati e piu persatializz

2.1.4¢ Fattori tecnologici

La tecnologiaoggi gioca un ruolo chiave nella nostra societa. Soprattutto negli ultimi anni le
tecnol ogie nascono e si rinnovano vel ocemente
web. La rivoluzione di Inernet ha influito molto sulla societa a tal punto da modifit@neostre
abitudini sui consumi. Internet non solo ha completamente eliminato le barriere geografiche e
liberalizzatoil commerciomaé diventato uno strumento indispensabile.
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Molto importart e ~  @©mpenSowceolssia un approccio che non prevede la protezione del
contenuto tecnologico da parte del brevetto, ma che viceversa cerca di coinvolgere in questa specie
di Acondivisioneodo un grande numer ata diisultalit e nt i
derivanti da questo approccio sono resi liberi e offerti gratuitamente al mercato. Infine va
considerata anchi& grande importanza che st assumendde stampanti 3D chsi legano
benissimo ai fattordiscussin precedenza, e clpssonacambiare radicalmente il modo di fdee

cosel nfatti, | 6evoluzione tecnologica che stian
industriale.

2.2 ¢ Analisi del microambiente

Il settore di riferimento di Ideab €& quellodel 3D prining service ovvero laproduzionefisu
commessa, tramite tecnologie altamente innovative come la stanipa B taglio laser, doggetti
progettatin formato digitaleCome gi ~ visto | 6i dea nasce sull 6
tecnologie proditive e dei loro sempre piu 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 priogetiazmodo da permettere, anche

ai non addetti ai lavoro, di dare forma alle proprie idemtive. Infine IdeaLab siponed obi et t i
di rendere accessibili ad un pubblico di massa i prodotti realizzati con le tecnologie suddette, quindi
in definitiva § 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¢ Un settore in forte crescita

Le stampant3D, che consentono di realizzare oggetti sommando strati successivi di materiale
(additive manufacturing) a partire da un disegno CAD (ComjAitbed Design), non sono
esattamente una tecnologia recente. Esse infatti hanno iniziato ad essere utilizaatbitd
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 e
notevolmente diffusa in attivita di produzionede, 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 opersource, € 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 e riassumibile nel mofim It Yourself L 6 a t anee mediatica verso tale
tema  diventata cos3® forte che si — iniziatdc
numeri sembrano avvallare questa tesi.
| dati di crescita piu recenti sulla fabbricazione additiva provengono dallo studiooddei
maggiori esperti in Italia, ovvero il professore ordinario Luca luliano del Politecnico di Torino, e
affermano che:

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

risultata in crescita di oltre il 20% rispett al | 6 anno precedent e;
T Nell dultimo triennio |l a crescita media del
settore gode di ottima salute;
12



T Si tratta di un comparto or mai matur o pres
che saturo e ecoampi 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 serviziyeihd del settore & 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 arrivadelirittura a 100 miliardi, gia entro il 2020.

Lo studio presenta inoltre un grafico che illustra la crescitaet®izio conto terziovvero il settore

di IdeaLab, ma nel solo ambito della prototipazione, poiché la possibilita di produzione con 3D
printing € invece piuttosto recente:

Il servizio conto terzi

$600

Il fatturato ha raggiunto i 508 milioni di 5

$500 1 in crescita del 24% rispetto al 2009

94 95 9 97 98 99 00 01 02 03 04 05 06 O7 08 089 10

Quindi, sfruttando queste tecnologie gia mature ma poco diffuse sara possibile proporre al mercato
un servizio dedicato che consentir? a chi | ¢
gualitasenza la necessita di essere in possesso in prima persona degli strumenti necessari.

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

Abbiamo gia anticipato nel paragrafo precedente come la tecnologia deflpasBDtrovi ormai
applicazione in numerosi settori come ad esenguichitettura, inggneria edile e costruzioni,
automotive settoreaerospaziale, militarenedico, moda, calzature, gioielli, occhiali, istruzione, e
persino nel c a mp ¢n figma luhadrappresnarione deglii anhite di utilizzo
interessati:
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M Prototype
I Hobby/DIY
Gadget

Other

Scale model

Art/Fashion
M Household

Le tecniche della produzione additiva infatti, sviluppano i punti di forza nei settori in cui le
economi e di scala non sono un fattor #essibitgppor t a
e la rapidita di azione costituiscono un fattore vincenteonsiderazione di cio, e del fatto che tale
tecnologia presenti ancora i suoi limiti piu grandi nella produzione di oggetti che debbanaoravere
funzionamento preciso, Ideabhsipne | 6 obi ettivo di focalizzarsi
di design e degli accessori di moda. | prodotti che fanno parte di tali campi ricercand idfattin i ¢ i t
e la personalizzazione estren@ertanto si rivelano ideali per essere realizzati con tali tecnologie.
Inoltre si trattad i prodott. esclusi vi che possono sodc
mercato di massa&d infatti sempre piu spesso vengono acquistati anche onlieeappresenta
appunto uno dei canali di vendita di IdeaLab. | numeri parlano chiatesign online un mercato

in espansione, infatti ialia 2,8 milioni di Italiani comprano prodotti di arredamentdine per

cui le informazion{caratteristiche deprodotto, immagini, opzioni di consegna e reso, offerte e
totale dei cosjiforniteduant e | 6acqui sto sono essenzial.]|

2.2.3¢ Analisi etlle 5 forze di Porter

I ndi viduat o con maggi or e pr e cldealabonerede operargne r c a |
rivela wutile fare wunabnaintael iisli rm™ced e |ldioc Pipenliiear @i
permette di valutare | 6attrattlioviintc’i tedbifazzan d e ¢é
caratteristiche: fornitori, concorrenti, prodotti sasgtiiti, potenziali entranti, clienti.
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Potere
contrattuale
fornitori:

MEDIO

Potere

ncorrenz
contrattuale Concorrenza

nel settore:
BASSA

clienti:
MEDIO

Minaccia
potenziali
entranti:

MEDIA

9 Intensitadella concorrenza nel settore

Minaccia

prodotti

sostitutivi:

BASSA

Bassa ad momento sono pochissime le imprese che atiatoffrono 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

ulteriormentese 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 progettaziofiee nessuno a livellootale si occupa anche

della vendita dei prodotti realizzati

1 Minaccia di nuovi entranti

Media seppur non vi sia la necessita di grandi investimenti e non vi sia la possibilita di economie
di scala nella produzione di miserie, sono necessarie compeeetecniche nella progettazione e

conoscenza del
ngresso nel settore

undadeguat a
anni I 61

mer cato
di nuove

modello di business piu aglgato, che permetta di raccogliere i maggiori vantaggi.

1 Minaccia diprodotti/servizi sostitutivi

di

riferi
mpr ese

Bassa il cliente cerca un prodotto personalizzato con specifiche caratteristiche funzionali e di
design, pertanto non puo affidarsi alle tecnologie trad&iaaome possono esserlo ad esempio la

produzione di massa o il lavoro artigianale.
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9 Potere contrattuale dei clienti

Medio - Basso[consumatore finale]: nel caso del consumatore findl@otere contrattualé

bas® in quanto iprodotti sono fortementealifferenziati, direttamente personalizzabili e poco
replicabili dalla concorrenza in assenza del file di progetto e di un parco macchine adeguato.

Medio T Alta [professionisti della progettazione]. n e | caso dell 6espc¢
contrattuale € medib alto in quanto il soggetto potrebbe scegliere altri competitors del settore con
maggiore visibilita, migliori servizi e bassi costi.

1 Potere contrattuale dei fornitori

Medio: i macchinari, sebbene siano disponibili in numerose varianti, sono realizzptictia
produttoriche detengono pertanto un elevato potere contrattuale. Al comearquanto riguarda i
materiali, essi sono facilmente accessibili e propostadin numero notevoldi concorrentied,
inoltre, la possibilita di poterli acquistare onlida qualsiasi parte del mongmermette di mettere in
competizione tra loro i fornitori, e di poter ottenere cosi prezzi ridotti

Al la luce dell danali si effettuata,ialta quededt or e
presta bene al pretfo imprenditoriale presentato.

2.3¢ Analisi della domanda

! settore del 3D printing service nasce dall
che solo di recente hanno raggiunto una certa maturita tecnica, quindi si tratta di un meltcato
recente. Tuttavia se volessimo individuare la fase del ciclo di vita del servizio offerto, essa si
troverebbe tra introduzione e sviluppo.

Dell a fase déintroduzione ritroviamo che i c
penetrazionenedicb a s s o, mentre della fase di sviluppo
standardizzata attorno ad un modello dominante e con costi piuttosto bassi, specialmente per quanto
riguarda le materie prime.
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maturita

declino
.

sviluppo |~
,//’ /

introduzione |~/

\\/. i

Vendite del settore

v

tempo
2.3.1¢ Tipologie di clienti

Pri ma di entrare nel dettaglio del | 6anal i si
segmentazione, occorre chiarire con precisione quali sono i diversi bisogni che IdealLab si propone
di soddisfare. Essi sono fondamentalmente tre, e a questi corrisypoquindi le possibili tipologie

di clienti a cuildeaLabintenderivolgersi:

1- Designer: ad essi IdeaLab permette di far conoscere se stegwioprie creazionitramite
unapiattaformaonline. Tramite tale portale, IdeaLaboccupera quindi della venditli tali
prodotti dopo aver sostenuto interamente i cdisproduzionedegli stessi, exssicurerai
designer una quota dei ricavi da essi derivanti;

2- Professionisti della progettazione (designer, maker, architetti, studenti, ecc.): ldealLab
consente lordi produrre velocemente e a costi limitati i progetti realizzati a livello digitale,
fornendo inoltre assistenza, principal ment
permette di renderlo effettivamente realizzabile, ma anche, quando rictieéstieente, in
guella di progettazione vera e propria;

3- Clienti dello store: IdeaLapermette infinedi acquistare dal proprio store prodotti unici di
design, garartendo inoltre un certo grado di personalizzazione su questi, sfruttando il
relativo servizo messo a disposizione sul sito o direttamente nel punto vendita.

2.3.2 ¢ Segmentazione della domanda

I n base a quanto descritto nel paragrafo prec
della domandasottoponendo le prime due tipologie di clienti ad un questionario, in modo da
individuare i loro bisogni e comportamenti, e poter conseguentemesndielisfare al meglio le
specifiche esigenze degli stesdefinendouno o piu segmenti target. Al contrariomeé stato

ritenuto necessario sviluppare un questionario ad hoc per la terza tipologia di clienti, in quanto i
prodotti venduti da IdealLab saranno proprio quelli messi a disposizione dai designer.

Il questionario € stato realizzato in particolare utiliaun mix di variabili descrittive, cioe quelle

che permettono di riconoscere ed individuare i clienti nel mercato, e di basi di segmentazione, che
invece descrivonde preferenze e i bisogni dei clienti. Tali bisogni sono decisivi soprattutto in
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termini di tipologie diprodottida realizzargin quanto in base ad essi saranno scelti i macchinari da
acquistaresono infatti fondamentalmente i materiali da lavorare e le dimensioni dei prodotti finiti
che determinantale scelta.

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

T

pewvia cartacea alla facolta di architettura di Bari;

1 via mail direttamente a studi e laboratori di design;
1 condividendo il questionario su gruppi Facebook rivolti a designer, appassionati di stampa

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

Di sequito e ripamto quindi il questionario, e immediatamente dopaativi risultati, ottenuti dalle
risposte di un campione di 83 potenziali clienti

Indagine di mercato ldealab:

1.

Sesso:
a M
b- F

Eta:

a Under 30
b- Da 30 a50
c- Over 50

Professione:

a Architetto o Ingegnere

b- Studente (Architettura, Ingegneria, Design industriale, ecc.)
c- Designer o maker

In quale ambito rientrano solitamente i tuoi progetti?
a Oggettistica per laasa

b- Arredamento

c- Moda e accessori

d- Componentistica

e lIstruzione

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

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 all déanno credi che utilizzere
che piu si avvicina alla tua stap

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
deri vant. da ita?nSh eNMoent ual e vend

12.Indica quali dei seguenti software utilizzi solitamente per i tuoi progetti?
& 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 utilizzate@ezzare 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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14.1n quale tra le seguenti classi di volume rientrerebbero maggiormente gli oggetti che
realizzeresti?
a- Inferiore a 25x25x25 cm
b- Tra 25x2%25 cm e 120x120x120cm
c- Superiore a 120x120x120cm

15.Cosa ritieni importante in unbéattivite’

seguenti fattori (Apoco importante,-3nolto importante):
a- Tempodievasone del |l 6ordine
b- Supporto allgprogettazione

c- Tecnologie di produzione

d- Varieta di materiali lavorabili

e- Community

f- Presenza fisica sul territorio

g- Possibilita di caricare i propprrogetti a fini di vendita

RISULTATI QUESTIONARIO:
Campione: 83

1. Sesso

® Maschio m Femmina

2. Eta

m under 30m dai 30 ai 50m over 50
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3. Professione

m Architetto o ingengere m Designer o makers m Studente

4. In quale ambito rientrano solitamente i tuoi progetti?

m Oggettistica per
la casa

m Arredamento

3%

m Moda e
accessori
Componentistic
a

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):

3

2,5

2

15

1

0,5
0 x x x

internet Televisione giornali e riviste radio

specializzate

6. Usi social network? _
mSI Bmno

10%
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7. Se si, segna quali tra i seguenti, utilizzi:

80
70
60

50
40
30
20
w i
0 x x x x \

Facebook Instagram Linkedin Pinterest Tweeter

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

msimno

9. Quante volte al |l 6amediamemntetaedservizoh(sceglieteiil humeraz er e
che piu si avvicina alla tua stima)

m 3 volte m6 volte m12 volte

6%
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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 conddere il tuo progetto in cambio di una percentuale sui ricavi
derivanti da undeventuale vendita?

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

40
35 -
30 -

25 4

20

15

10

5 -

0 - w w x x x

Rhinoceros ProE Solid workSketch up Creo Catia

]

]

]
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13.Segna quali tra questi materiali dovrebbero essere utilizzati per realizzare i tuoi progetti (al
massimo tre):

70
60 -
50 -
40 -
30 -
20 -

o il
OA T T T

14.1n quale tra le seguenti classi di volume rientrerebbero maggiormente gli oggetti che
realizzeresti?

B <253 m253%<x<120% m> 1208
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15.Cosa ritieni i mportante in unbattivit™ di
seguenti fattori (Apoco importante,-3nolto importante):

2.3.3¢ Targeting

In base ai risultati ottenuti dgjuestionario, si € visto come il cliente medio sia rappresentato dai
designer o maker che stampano principalmente in legno o pjasticali oggetti di moda o design

per la casa, e da architetti o studenti di facolta affini che necessitezadidzareplasticio prototipi

di dimensionicomunque inferiori ai 120x120x12n3 In base a questi risultati, sono stati scelti i
macchinari da acquistare per la prodaeiotenendo presente che ognunceski éin grado di
lavorareunagamma limitata di materiali

Quindi fermo restando che, una volta scelti i macchinari da acquistare in base ailineatdiga
dimensioni, sara possibilealizzare qualsiasi tipologia di prodotto che rispetti questolinin

base quanto evidenziato di risultati del quesonario in termini di tipologiedi prodotti che i
designer sono maggiormente interessati a vendeéealab 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
rivolgera principalmente ai designer esperti in questi settori, in modo da mantenere una certa
focalizzazione nell 6offerta dei prodott. rivo
Infine per quanto riguardarisultati relativi alle altre domande comprese netgjionario, ma non
inerenti @li aspetti qui trattati, essi sono comunque stati utilizzati per prendere decisioni strategiche
nella deinizione dei vantaggi competitivi di Ideab,e nella definizione dgdiano di marketing.

24c¢! Yyt AaA RSEfQ2FFSNII

Guardando al ciclo dvita del settore individuato, e facile rendersi conto come, nonostante le
tecnologie utilizzate siano in realta ormai quasi del tutto consolidate, dal punto di vista del mercato
vero e proprio, esso sia vivendo oggi il passaggio tra la fase idatiduzone e quella dello
sviluppa Caratteristiche relative alla prima fase sono la presenza di clienti first adopter e un tasso di
penetrazione del mer cato basso, al contrario
tecnologia standardizzata coosti piuttosto bassi, e contemporaneamente costi elevati in marketing
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da parte dei concorrent.i che, seppur poco nul
dai clienti e acquisire una posi zionelad:i %
concentrazione nel settore, e anche i modelli di business da utilizzare non sono ancora consolidati, e
pertanto  possibile trovare anche differenze
aspetto rappresenta per IdealLab un fattor@vehiin quanto sono stati in realta individuati

all 6interno dell 6attivit?’ di ver si busi ness, i
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 IdealLab intende percorrere questa seconda strada, seppure con ut
modello di business personalizzato.

2.4.1¢ | 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 ldealLab, che pertanto usufruirebbe dituttia nt ag g i derivant. dal | ¢€
Infatti attualmente tutti coloro che nel territorio barese hanno necessita 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 piu lenti e meno flessibili. Pertanto IdeaLab sarebbe in
grado di accaparrarsi quasi la totalita dei potenziali clienti ptegdari e provincia.

La situazione  differente quando invece si c
cosa a cui IdealLab punta tramite il proprio sito web. Sono in questo caso numerose le imprese che
fanno quanto meno attivita dirs&ce, cioé 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 IdealLab, in quanto essa non si limita al service manufacturing,
bersi intende anche fornire un servizio di consulenza alla progettazione e vendere tramite il proprio
sito i prodotti creati dai designer iscritti al sito, permettendo cosi loro di trovare un accesso rapido e
conveniente alla distribuzione. Pertanto, da tugsunto 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, tuttaviavanno considerate anche le due estere dato che esse tramite il proprio sito
per mettono di acquistare o vendere anche dall
clienti di IdeaLab.

2.4.2 ¢ Analisi di competitivita

L 6 a n a Icompadtitivitd permette di confrontare imprese dello stesso settore rispetto ai fattori
critici di successo del settore considerato.
clienti, ai quali e stato sottoposto invece il questionario riportagoanélisi della domandasono

stati individuati i fattori critici di successo del settore del 3d printing service and marketplace. Essi
sono quindi qguei fattori Su cui S i basa il s u
guesto cassono:

T Tempo di evasione dell 6ordine: tempo <che
realizzazione del prodotto finito dpedire;
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1 Supporto alla progettazione: presenza di un servizio di assistenza alla stessa progettazione.
In particolare sono staidividuati tre forme possibili di supporto: creazione di un progetto
a partire da wunodidea (progettazione e sta
esistente (il cliente ha gia un progetto ma vuole perfezionarlo), personalizzazione di oggetti
su catalogo;

1 Tecnologiedi produzione;

Materiali lavoratj

1 Community presenza di un insieme di strumenti online tramite i quali gli utenti possono
scambiarsi informazioni e restare sempre aggiornati su tutto cio che riguarda il mondo della
stampa 3d

1 Presena sul territorio;

1 Upload progetti a fini di vendita: cioe la possibilita 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 rigavi.

=

Nelle tabelle sottostanti sono riportate, per ciascun fattore critico individuato, le relative
caratteristiche di ognuno dei concorrenti prima citati.

Tempo di Evasione dell 6ordine

IdeaLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup

Tempo di Dai 10 ai 18 Dai 10 ai 18 Dai 10 ai 18

: o o Entro 10 giorni o Entro 10 giorni
evasione giorni giorni giorni

Supporto alla progettazione

Supporto alla

: IdealLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup
progettazione

Creazione
progetto a

partire da
undi d

Supporto ad un
progetto gia
esistente
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Tecnologie di produzione

Tecnologiedi
produzione

Stampa 3D FDM
Taglio laser

IdealLab i.Materialise ~ Shapeways Vectorealism Meshup

Fresatura CNC
Lettering machine

Materiali lavorabili

Materiali
lavorabili

ABS e altre
plastiche

IdealLab i.Materialise Shapeways  Vectorealism Meshup

Metalli

Community

Community IdealLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup

Forum Si Si Si Si No
Social Si Si Si Si Si

network
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Presenza sul territorio

IdealLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup

Presenz | . . . . . .
t:rsrﬁorii = Si (Bari) Solo online Solo online Solo online Solo online

Upload progetti a fini di vendita

IdealLab i.Materialise Shapeways Vectorealism Meshup

Upload
progetti a fini Si
di vendita

Si Si No Si

2.4.3 ¢ Competitiveprofile matrix

In base ai fattori critici di successo individuati, € stato possibile costruire la Competitive Profile
Matrix, che permette di confrontare le imprese concorrenti sulla base di tali fattori. Per arrivare alla
costruzione déh matrice finale di confronto, € necessario seguire cinque fasi consecutive:

Fase Ii Individuazione dei FCS (fase gia descritta nel paragrafo precedente);

Fase Ili Assegnazione di un peso ad ogni FCS: a tal fine sono state utilizzate le risposte ottenut
alla domanda n. 15 del questionario somministrato al campione di potenziali clienti;

Fase IIIT Valutazione dei concorrenti, rispetto ad ogni FCS, assegnano un voto (rating) che puo
assumere valori paria 1,2 0 3;

Fase IVi Calcolo dei punteggi (scorapoltiplicando il peso del singolo fattore per il relativo voto,
per ognuno dei concorrenti;
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Fase Vi 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 progettaziong 0,2 3| 0,6 1| 0,2 2| 04 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| 03 3| 045 2| 03 3| 045 2| 03
Community 0,1 3] 03 3] 03 3] 03 3] 03 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
Dal l 6anal i si effettuat a, S i pu, vedere come,
IdeaLab abbia una posizione privilegiata rispetto ai concorrenti, seppur comungque abbastanza
vicinaaiconcorrent.i esteri. Tuttavia questobéanal i
esserci per un cliente italiano nell éaffidar
consegna, spese di spedizione e facilita di comunicazione, e cioeveraiente a migliorare
| 6appetibilit”™ di |l dealLab alla luce di tali ¢
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3 ¢ Strategia

Finora  stata realizzata unb6attenta anali si
forze di Porter, ha permesso di constatare una reiéitnedio- alta, con forti possibilita di
espansione del mercato.

3.1¢ Analisi SWOT

model | o di anal i si SWOT tiene in forte cCo

guell o interno, concentr an dafire e idestifichndcei puntasu eut t e r
sviluppare la strategia prescelta

il

f
f

Punti di forza $trengh}: le attribuzioni delbrganizzazione che sono utili perggiungere
l'obiettivo;

Punti di debolezzaWeaknessgsle attribuzioni dell'organizzazione che satennose per
raggiungere l'obiettivo;

Opportunita Qpportunitie$: condizioni esterne che sono utili a raggiungere I'obiettivo;
Rischi (Threatg: condizioni esterne che potrebbero recare danni alla performance.

STRENGHTS:

il

Grado di innovazione:l 6 u t di macehinasi e metodi altamente tecnologici garantisce il
raggiungimento di determinati standard di qualita, permettendo anche di ridurre le quantita
di sprechi e di rifiuti.

Flessibilita: per IdealLab non pud esistere un prodotto unico e standardizzatbé paic
natura della tecnologia delstampa 3D e la forte personalizzazione segmenti, coméa

moda o | 6arredament o, basat. SuUu gust. e
traducono nell dinevitabile differenziazion
Importanza del customer service: nella fornitura di servizi, IdeaLab intende dare
particolare importanza al consul enza e all dassistenza a
colui che intende acquistare dallo store o che intende progettare e produrre un oggetto, un
rapportocontinuodi fiducia e familiarita.

WEAKNESSES:

T

T

Gestione finanziaria: IdeaLab € una staup aziendale, e per questo € soggetta ad una
precaria stabilita dovuta alla gestione finanziaria; i flussi di cassa sono stati studiati a
previsione.

Visibilitd: per IdealLab risulta necessario andare alla ricerca di visibilita nel mercato locale e
nazionaé, in modo da poter attrarre sia i consumatori finali del portale o gli amatori, sia i
clienti piu esperti che richiedono le migliori condizioni possibili per quanto concerne tempi,
costi e qualita dei servizi.
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OPPORTUNITIES:

1 Potenzialita del settore:il settore in cui IdeaLab intende calarsi € 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 redditivita
realizzate dasper t i che hanno | 6i mpressione che |
prossima rivoluzione industriale. Aver de
consulenze professionistiche ed esperti per la progettazione, aree web che permettano di
manterere un filo diretto coiclienh el | 6 ambi t o del |l a moda, del
del | 6o g gpermettdras d Idealaab di conquistare un gran numero dngitenti
designer e di diversificationsumatori finali.

1 Posizione diFirst mover: | 8sanza di competitati spessore a livello locale e nazionale,
seppur in un settore in forte crescita, pone IdealLab nella condizione di dover sfruttare il
vantaggio acquisito in termini di tempi, di kndww, di ricerche e di marketing nei
confronti di poenziali nuovientranti. Infattj la posizione di first mover permettera di
acquisire esperienza e kndww tali da poter ottenere nel corso degli anni vantaggi tramite
ottimizzazione dei costi di produzione, di energia e di approvvigionamento, dis@equi
maggiori quote di mercato e ottenenaggiori possibilita di crescita e di sviluppo di nuovi
segmenti di mercato.

1 Alleanze strategiche:ldealLab intende sviluppare, nel suo percorso di crescita, alleanze con

partner di rilievotra le associazioni di makgp r endend o, ad esempi C
sviluppata conBarimakers nel comune di Bariscuole di design e atenei, aziende
déarredamento o di mo d a .

THREATS:

1 Competitivita del settore nonostante il ritardo accumulato con il modello IdealLab, in
riferimento alla affiliazione dei designer, alla diffusione del brand e alla qualita dei servizi,
gli investimenti richiesti non sono inaccebdi e questo potrebbe spingere nuovi
competitors acentrare nel settore, considerando i tassi di crescita previsti dagli studi di
settore.

1 Immaturita del settore: per quanto affascinante e in rapida evoluzione il settordel
printing service risulta ancora giovane e ricco di incognite.

STRENGHTS

Grado di innovazione WEAKNESSES:

Flessibilita Gestione finanziaria

Importanza del customer Visibilita
service

THREATS:

Competitivita del settore

_ Immaturita del settore
Alleanze strategiche




3.2¢ Sceltestrategiche

La strategia e l'insieme delle scelte e delle azioni ritenute piu idonee, in relazione alle risorse e ai
mezzi disponibili, attraverso le quali I'impresa persegue una posizione di leadership in conformita
alla missione prefissathe strategieche prendiamo in considerazione sono

A 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 lattivita finalizzate sia a favorire i rapporti con il personale dipendente,
sia al ottenere un giudizio etico positivo da parte della collettivitddeisuoi grupppiu
rappresentativi;

A competitive: ossia strategie tese adequisire una posizione ldiadership, cercando la
massima coerenza tra l'atteggiamento da assumere nei confronti del mercato e i vantaggi
competitivi ricercati, cioé bassi costi o differenziazione.

3.2.1¢ Strategiasociale

Per poter realizzare un reale vantaggio sostenibilgLkl® persegue scelte strategiche a livello
sociale che si fondono con quelle competiti ve
della culturamakernel territoriod eth il @t er | and barese e del mer i di
di promuovereoccasionali 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, trovardeahab un partner ideale ed
interessato.

Per di piu la possibiia di sfruttare nuove tecnologal elevata precisione e versatilita, materiali
plastici ecesostenibili, lavorati ramite aggiunta o modellazioneilepossibile utilizzo di fonti
energetick alternativgpermettono di ridurre sprechi e scarti rispetto alle tecnologie tradizionali nel
pieno rispetto dell ambient e, perch® | 6obi ettt

Y

Ai mpatto ambiental eo pur restando competitivi

3.2.2¢ Strategiacompetitiva

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

del | 6arredamento e dell 6oggettistica si basa
definizione del entificagiene delieerispettivd @sigenze irappeeseritadd wha
prerogativa della strategia differenziazione.

La prerogativa di IdeaLab é quella di offrire un prodotto/servizio esclusivo ed unico a ciascun
cliente. Egli individua delle specifiche talmenteretgenee per quanto riguarda le caratteristiche
fisiche (materiali, colori, dimensioni, ecc.), gli utilizzg 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 € legata alle sole caratteristiche tangibili (di prodotto), ma é
strettamente ancorata a quelle intangibili (come percezione del brand, considezazitine,
psicologiche ed estetiche), piu difficili da imitare per i competitors.
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VANTAGGIO

COMPETITIVO
Costi bassi Differenziazione
Ampio
Leadership di costo Differenziazione
AMBITO
COMPETITIVO
Focalizzazione Focalizzazione sulla
sui costi differenziazione
Ristretio

by

IdeaLab persegue un certo grado di differenziazione che é risultato raggiungibile tramite

| 6i ndividuazione di al cune scel tobiettiva, in madedai ¢ h e
raggiungere il maggior numerdi consumere realizzare ciascun prodotto secondo le proprie
personali specifiche, senza che questo incida nella qualita e nei costi di produzifiessibilita
permette di variare e adattarsi allehigste piu diverse dei clienti, spaziando con discreta liberta

nell 6ampi o mer cat o mani fatturiero (con un 0
del |l 6arredamento e della moda), dribuirlr selighuosit r ar
prodotti da undesign un ¢ o, ricercato e personalizzaa o. E

partire dalla varieta dei materiali, dei colori, degli stili, garantendvidgior qualita e disponibilita

dalla fase di progettazione a quella di acquistoveb e consegna.

La possibilita di sfruttare macchinari altamente tecnologici e processi dedicati permette di regalare
al cliente un prodotto realizzaasattamente come lo aveva immaginato, menperthle dedicato

all 6acqui st o lizzatida designat affermati o eénwertgenti delrsaitare, di tendenza e
facil mente personalizzabili, | asciando al cl i
cliente avra sempre a disposizione un team di professionisti pronto a consigtiaittago nelle

scelte progettuali, sostenendone le idee, coadiuvandolo nella progettazione nel caso si tratti di un
makero nella valutazione delle specifiche di prodotto nel caso di cliente in procinto di realizzare un
acquisto tramite il portale, mantem® un contatto con esso tramite servizi di estdita.

In breve:
1 Flessibilita di progettazion® possibilita di progettare un prodotto altamente personalizzato
1 Tecnologie di produzione® taglio laser, stampa 3BDM, fresatura CNC, scanner 3D
1 Materiali lavoratis plastica, legnometalli, cartone
1 Supporto alla progettazior@c r eazi one di un progetto a par

stampg, supporto ad un progetto gia esistentel{@nte ha gia
un progetto mavuole perfezionarlo), wdifiche di oggetti
presenti sul catalogo;
T Tempo di evasione| debil édbridvaeae mliai moduzi on
dal | upl oad al pr ogpaditet o f i ni
1 Community® Presenza sborum e blog specializzati e sui social network geaok,
Instagram, Pinterest)
Presenza sul territorio
Upload progetti a fini di vendita

= =4
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3.2.3¢ Analisi multidimensionale

Da parte di |l deaLab ¢cb6 un interesse naturale
cliente, in modo da distanzg@ dai propri competitorse risaltare ai loro occhi. La seguente
perceptuaimap d e r i \a@ahst nmaltidthensibnalevolta per ottenere informazioni utili circa

la percezione dei consumatori sulle similarita e sulle differenze con i servizi der@nicrispetto

a specifici parametri, ha evidenziato, infatti, come il consumatore mediamente riconosca in IdealLab
unéazienda in cui  fortemente sviluppato il
che per mett e | 06 uigclittoadini di deadita, genvizogcketcondivida goh MeshUp,
iMaterialise, Shapeways ma che Vectorealism non contempla, ottenendo una posizione ben definita
e distinta da tutte le altre.

Upload progetti a
fine di vendita

€. Meshup HW&M‘/R;& idgd

LAB

shapeways

Supporto alla progettazione

—
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4 ¢ Piano dimarketing

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, € stato pianificato un
appropriato marketing mix. Infatti, sebbene nel paraghafalisi della domandaiano state distinte

tre tipologie di clienti, ai fini del marketing mix le ultime due possono essere inglobate insieme,
pertanto nel prasguo si fa riferimento alle seguenti categorie:

1- Designer che desiderano farsi conoscere elemenle 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
progéti digitali, sia coloro che semplicemente vogliono acquistare uno dei prodotti finiti
presenti a catalogo, eventualmente personalizzandolo.

4.1 ¢ Marketing mix verso designer

1. Prodotto: IdealLab offre a tutti i designer che decideranno di iscriversualpiattaforma,
la possibilita 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 mettera a disposizione dei propri cliemtiquali potranno cosi 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 veutd, 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 IdealLab, compreso nella
guota diiscrizione annuale, mette a disposizione dei designer un servizio di assistenza alla
produzione, che permetta cioé di adeguare i progetti digitali agli standard produttivi
necessari, in modo da renderli concretamente stampabili tramite i macchinarisizesgo

2. Prezzo: Il prezzo da sostenere per i designer interessati alla sottoscrizione alla piattaforma
IdealLab, tenuto conto dei futuri ricavi che essi percepiranno, consiste in una quota annuale
di 100 euro. Tale prezzo é fisso e non dipende dal nudignmdotti caricati da ognuno di
essi: cio é 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 IdealLab e quindi la sua
attrattivita nei confronti del Brcato e in definitiva le vendite dello store. Sono inoltre
previste delle promozioni su tale prezzo, infatti per il primo anno di vita di ldealLab

| 6i scrizione alla piattaforma sar?’ compl e
ridotto, al punto d essere nullo il primo anno, punta ad attrarre il maggior numero possibile
di designer , che una volta testata | a val.i

saranno incentivati a prolungare la propria sottoscrizione anche gli anni stccess
Anche il servizio di assistenza alla produzione sara quindi garantito dalla stessa quota
annuale di iscrizione.
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3. Pubblicita e promozione: Per far conoscere IdealLab e i servizi ad esso correlati nei confronti
dei designer, la funzione marketing agimnpipalmente tramite contatti mail e telefonici
diretti, pubblicita su riviste specializzate e social network. Verra quindi creata una pagina
IdeaLab su ciascuno dei diversi social network individuati in base ai risultati ottenuti dal
guestionario, ovverdacebook, Linkedin, Pinterest. In tale pagina sara 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 potenzialita del business e conaesde
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 sara ritsdrevemente 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 altei e alle pagine sui social network prima citate. Infine
verranno acquistati degli spazi pubblicitari su alcune delle piu importanti riviste
specializzate nel settore della stampa 3D e della sua applicazione nel campo del design e
della moda, in modo da @escere la popolarita e la fiducia verso gli addetti ai lavori.

4. Canali di distribuzione: Per questa tipologia di servizio ovviamente non vi & un canale di
distribuzione fisico, in quanto non si tratta della vendita di un bene tangibile. Pertanto la
distribuzione del servizio avverra invece direttamente online tramite un collegamento web
service, che consentira 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 € sfruttato lo studio di settore effettuhtam Agenzia delle Entrate sullttivita
degli studi di Design.Tale studio ha individuato complessivartenin Italia 6446
contribuenti in tale settore, distribuiti in persone fisiche, societa di persone, e societa di
capitali. Tale numero complessivo € stato successivamente segmentato in diversi gruppi
omogenei in base alla tipologia di attivita svolta. uasti gruppi, sono stati poi considerati
da IdeaLab solamente quelli che possono rappresentare i suoi clienti potenziali, di seguito
riportati, ognuno con la propria numerosita:

71 Designerdegli interni- 649
1 Designerella moda 2415

1 Designerche lavoransu commissione di studi di design relativi al settore della moda
173

1 Designercon attivita di vendita dei prodotti di propria realizzazied®5

Sommando la numerosita di tali segmenti, si ottiene un totale di 3432 potenziali clienti. Si e
quindi deci® di applicare a tale numero i risultati percentuali ottenuti dal questionario

ri portato nell 6anali si dell a domanda, al f
particolare, in base alle risposte ottenute alle domande numero 11,13,14, (citstize
propensione alla condivisione dei progetti a fini di vendita, materiali utilizzati, dimensioni

dei prodotti) si e calcolato che in realta dei 3432 designer prima citati, soltanto 593
potrebbero concretamente essere clienti di IdealLab. Inoltresa da&time di mercato che
considerano anche | 6esistenza in Iltalia d

Meshup (seppure i materiali lavorati non coincidano completamente), e mettendosi in
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condizioni di sicurezza (in quanto non € detto che ultai del campione siano
effettivamente applicabili allo studio di settore individuato), si & stimato che il 20%, ovvero
118 designer sarebbero disponibili ad iscriversi gratuitamente il primo anno, come previsto
dalla promozione. Il secondo anno, teneedont o del | 6i ntroduzi one
100 euro, ma anche di una maggiore diffusione del servizio, si & previsto che questi
scendano complessivamente a 96, per poi aumentare del 20% ogni anno.

Ragionamento del tutto analogo a quello descritto &in@ stato applicato al numero
complessivo di maker presenti attualmente in Italia, ovvero 250, ricavato tramite
undindagine di studio effettuata dal Di
Quindi in base alle risposte del questionarille previsioni fatte mettendosi in condizioni

di sicurezza, si & 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. | numeri qui esposti
probabilmente sono sottomati rispetto alla realta, in quanto nello studio citato non possono
essere considerati tutti quegli appassionati che si dilettano occasionalmente nella
progettazione di oggetti tridimensionali.

pa

Di seguito la tabella che, considerato il prezzo del caremuale 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 a O, u 10.5 a0 12.6] u 15. 1| 018.200,00

4.2 ¢ Marketing mix verso i consumatori finali

1. Prodotto: Il consumatore finale potra in questo caso usufruire di due diverse tipologie di
servizi. Potra innanzi tutto realizzare fisicamente i propri progetti, eventualmente
avvalendosi dellaigologia di supporto di cui necessita: consulenza alla progettazione o
assistenza alla produzione. La prima consiste cioé nel progettare da zero, in formato digitale,
guella che —~ inizial mente semplicemente un
La seconda invece consiste piu 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 rivoltoigmimente agli
ARaddett ai |l avori 60, come possono esserlo
di realizzare un prototipo in modo da presentarlo ai loro committenti, o studenti che per
guestioni accademiche necessitano di realizzare deiicplagppure ancora maker che
desiderano dare forma alle loro creazioni.

In aggiunta a tale servizio infine, chiunque potra acquistare i prodotti presentati nel catalogo
online o direttamente nel punto vendita. In alcuni casi, tali prodotti potranno asedre e
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 divgyedie di
supporto messe a disposizione dei clienti, ci sara una distinzione nel prezzo tra assistenza
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alla produzione e consulenza alla progettazione. La prima, che spesso si rivelera necessaria
per rendere effettivamente stampabili i progetti gia imfdo digitale, avra un costo orario
abbastanza ridotto, e cioé di 20 euro/h. La seconda, che invece prevede la progettazione da
zero di unoi dea, avr”®™ un costo orario di 5
richiede tutto un altro impegno iermini di tempo e competenze richieste. Questi prezzi
potrebbero sembrare elevati ad un primo impatto, ma in realta tengono conto sia dei costi
aziendali sia del fatto che trattandosi di servizi fortemente differenziati, alla base del
vantaggio competitiv di Idealab rispetto ai concorrenti, si prestano ad una ridotta elasticita
della domanda, pertanto sarebbe inutile un ulteriore riduzione di tali prezzi. Invece per
guanto riguarda il prezzo di realizzazione fisica del prodotto o di acquisto dal catalogo

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 cuakedtonda, rivolta ai clienti

che acquistano i prodotti dal catalogo, prevede dei prezzi maggiorati che comprendono la
guantificazione del valore del progetto, assente invece nella prima tabella, rivolta a coloro
che desiderano semplicemente utilizzaseivizio di stampa:

Dimensioni\ Materiali -
. - Legno Cartone Alluminio
Materiali termoplastici
Prez;o MM € K 60 Ul 3,527Q 18 ul/
service

Tabella: pricing rivolto ai clienti deBD printing service

Dimensioni\ Materiali -
. . Legno Cartone Alluminio
Materiali termoplastici
Prezzo MOH €K 72 7l 4.2%2%0q 22 ul
catalogo

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 direttamenta casa propria il prodotto acquistato. Tali costi sono quelli fataltcorriere

GLS ltalys.p.a, qui riassunti:

Categorie di peso Italia (Sicilia compresa)

Da 0 a 3 kg 40

Da 4 a9 kg 8,20 u

Da 10 e 15 kg 13d

Oltre 15 kg 0,350/ kg ( p superiorganls5kgk g
Categorie di peso Sardegna

Da0a1lkg 100

Oltre 1 kg 0460/ kg (per ogni kg

3. Pubblicitd e promozione: Per far conoscere IdealLab e i servizi ad esso correlati alla
categori a di clienti definita c¢come Acons
principalmente tramite social network, Google Adwords e distribuzione di volangniaV
quindi creata una pagina ldealLab 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 Idealiatende offrire loro, e
costantemente condivise immagini e news riguardanti il mondo IdealLab.

Google Adwords permettera invece di aumentare la visibilita del sito internet avvicinando
tutti coloro che faranno ricerche su internet connesse ai prodottiiz séferti da IdealLab.

Infine verranno distribuiti dei volantini pubblicitari nella zona circostante il punto vendita al
fine di aumentare la popolarita a livello locale del business e di favorire la diffusione del
Word of Mouth. n particol are questoéultimo aspett
determinanti gli stessi designer iscritti, in quanto per cercare di incrementare le proprie
vendite, autonomamente cercheranno di pubblicizzare il piu possibile IdealLab.

4. Canali di dstribuzione: In questo caso, oltre al gia citato sito online, e prevista la vendita

tramite | 6apertura di un | ocale commerci a
funzione di showr oom, ma dove saranme ¢ omi
prodott.i inseriti nel catal ogo, cio quel/l

primario di accrescere la popolarita locale di IdeaLab, e di aumentarne cosi i clienti, in
guanto essi saranno i nc e nilupparairteressa Vefs@dcuestq u i s
tipologia di prodotti, dopo averne avuto una visione diretta. Inoltre una maggiore presenza
sul territorio permettera di mantenere un contatto diretto coi clienti localizzati nelle
vicinanze, in modo da ridurre eventuali f@ntecnici 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 €
destinato ai plastici realizzati annualmente dagli studenti di tutte quelle facolta 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 all éincirca costante e
le facolta in questione, e per ciascuna il numero di iscrittiieféemazioni sul numero di

plastici:

T Architettur a: 1134 iscritti), 1 plastico &
plastici totali;
1T Edil e/ architettur a: 1563 iscritti, 1 pl

1563/4= 391 plastidiotali;
T Design industriale: 443 iscritti, 2 plast

Sommando i humeri appena ricavati, si ottienetatale di1844 plastici annuali. Si e inoltre
ricavato che per gli studenti il costo medio di realizaaeidi un plastico e pari a circa 120/130
euro. In base a ricerche di mercato, IdealLab 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 piu 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 IdealLab, si ottengono, da tale tgpaliogi
prodotto, dei ricavi pari a 138300 euro. Per gli anni successivi e stato ipotizzato un tasso di
crescita del solo 10% in quanto si tratta di un mercato ben definito, rispetto al quale non é
possibile stimolare un incremento dei consumi, dipendentirgppla 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 utdemdo pero questa volta i risultati relativi alle domande numero 8,

9 e 13 del guestionario (relative alla prop
frequenza annuale di tale fruizione, e ai materiali utilizzati), e ipotizzando unadjunéacato

del 5%, in quanto sono numerosi questa volta i concorrenti che offrono un servizio simile, si e
ottenuto un numero annuale di prodotti da realizzare pari a 407. In base a dimensioni e costo dei
materiali, e osservando i prezzi dei concorregiti¢ 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 pretgds e 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 deddlab, che stima di avere un numero di designer iscritti di circa
dieci volte piu elevato, si e considerato verosimile stimare un fatturato di 300 000 euro per
guanto riguarda la vendita dei prodotti dello store. Tuttavia dato che il 20% di questa gaantita
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 agplicaz
pratiche, e considerando | a diffusione del
esso nel corso degli anni, si & stimato in questo caso un tasso di crescita annuo costante del 15%.
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Di seguito la tabella che riassume i ricavi agpstimati:

2016 2017 2018 2019 2020
Service Plastici a 138./u 152./u 167./4 184./lu 202.
Service Altro a 32.| 04 37.|0 43.|0 49. |0 56.
Store a 240./0 276./4 317./4 365./lu 419.
Ricavi Totali a 410./04 465./04 527./4 598./l4 679.

4.3 ¢ Budget di marketing

Come anticipato nei paragrafi precedenti, a seconda della tipologia di clienti a cui si fa riferimento,
sono diversi i canali deharketing attraverso i quali IdealLab intende farsi conoscere e promuovere
la propria attivita di business. Ovviamente tale politica presenta dei costi specifici, pertanto e stato
stimato un budget in funzione delle risorse ritenute necessarie al finggilingere gli obiettivi
prestabiliti.

Per quanto riguarda I cost.i relati vi all a ge
diretti con i potenziali clienti tramite mail e numeri di telefono, essi sono in realta 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 & qui
necessario considerarli.

Per quanto riguarda invece la pubblicita su tévispecializzate, in base ai temi affrontati e al

relativo bacino doéutenza, ne sono s3d&rnteg i ndi
Creative e il mensileDDN Design Diffusion NewsNel primo caso, il costo e di 500 euro a

inserzione, mentra e | secondo  di 300 euro a inserzion
su ogni numero d8d Printing Creative( s e i al | DPRBNn(ndoo)d,i ce dil | 6anno) ,

complessivo annuale di 6600 euro.

Altro strumento importante per quanto ragda la pubblicita di IdeaLab su internet, che ricordiamo
rappresenta uno dei possibili canali di vendita, € quello di Google AdWords che, in caso di ricerche
su Google con parole chiave uguali a quelle stabilite, permette di visualizzare il sito IdealLab c
priorita rispetto agli altri risultati simili. In questo caso si tratta di campagne pubblicitarie del tipo
pay ©per clic, cio  si paga ogni gual vol ta wu
pubblicizzato. Tuttavia Google permette di rendate tosto fisso, stimando un budget giornaliero
massimo, che nel caso di IdealLab e pari a 15 euro il primo anno. Tuttavia tale budget giornaliero
sar”™ incrementato di 5 euro ogni anno, in |in
Infine, per aumentare la polarita a livello locale del business, a Bari e provincia verranno
distribuiti volantini in posti ritenuti strategici come ad esempio universita, librerie, vie principali del
centro. Il costo di ogni singolo volantino e di 0.08 euro, quindi si & sceltadiparne 5000 al

mese, per un costo complessivo annuale di 4800 euro. In questo caso, mano a mano che la notorieté
di IdeaLab aumentera, gli investimenti in volantinaggio saranno dimezzati di anno in anno fino a
diventare pari a O il quinto anno.

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

2016 2017 2018 2019 2020

Riviste a4 6.6|0 6.6|lU0 6.6|0 6.6|U0 6.6
GoogleAdWords | a 5. 4|0 7.3|u0a 9.1|{u 10.90 12. 7
Volantinaggio a 4.8{u0u 2.4(0 1.2 u 600 a O,
Totale Costi a 16.40 16.3u 16.90 18.10 19. 3




5 ¢ Piano tecnicao produttivo

5.1¢ Processi produttivi

| servizi offerti da IdeaLab songostanzialmente dugertanto eéopportuno valutare i processi che
caratterizzano | 0G@oMmd garvistel 6iof fraeacod@ ii striintod.ge &
di clienti:

A) Professionisti, ma anche studenti, che intendono realizzare i loro prpgetoro stessi o
chevoglionovendere tramite il nostro sito.

B) Consumatore finale che acquista online o da catalpgocuid ut ent e poilr ™~ a
prodotto realizzato da noi.

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

1 Affiliazione dei pofessionisti: i designer che ci raggiungeranno avranno la possibilita di
affiliarsi al nostro portale grazie alla stipulazione di un contratto direttamente sul sito web. |
dettagli riguardanti il contratteono presenti nel piarth marketing.

1 Upload deifile digitali: grazie ad una procedura guidata sara facilmente possibile effettuare
| 6upl oad del file digitale; per ogni desi
progetti.

1 Consulenza alla progettazione e verifica compatibilita del modellaiogiro operatore si
occupera di risolvere eventuali problemi che potrebbero essere presenti sul file digitale e di
suggerire possibili miglioramenti.

Nel caso in cui | 6affiliato desider. reali zza

1 Fabbricazioneil pezzo sara pdwntto con la macchingiu adeguata appartenente al nostro

parco macchine. 1 prezzo finale dell dogge
dal consumo di materiale.

T Controll o conformit?@ del prodottotecncadl i zz
nostro operatore valuter”™ |l a conformit”™ de
T Spedi zi one: | Gutente <che acquister? un qu

corriere di fiducia o provvedera personalmente a ritirarlo presso il punto vendita. Maggior
dettagli sul servizio offerto dal corriere saranno disponibili nel piano riguarddotgdtca

Di seguito € presentata una schematizzazione del processo A con i dettagli della relativa tempistica;
inoltre, in esso e possibile individuare le attidtaiche che sono evidenziate dal colore piu scuro.
Léattivit?’ di affiliazione dei designer cr
guestdattivit”™., Attraverso undaggressiva camp
di afiliare e fidelizzare il maggior numero di designer. Anche le attivita di consulenza e verifica
sono critiche, poiché su di essa si basa il nostro vantaggio competitivo: cio che ci distingue dalla
concorrenza sono proprio la professionalitd e le competelez nostri operatori, come anche

l 6attivit™ di controll o conformit"™, poi ch® ci
condizioni.
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P s T i e i S g

Aattraverso le Agrazie alla facilita All nostro operatorewda macchina a¥ispezione visiva eAi tempi di
nostre politche di  d'interazione dedichera il tempo procedera conla tecnica richiedera spedizione
marketing l'upload avverra in necessario per produzione 10 min circa. dipenderanno dalle
aggrediremo |l tempi molto rapidi effettuare questa dell'oggetto; i modalita di ritiro.
mercato in modo (due minuti circa a operazione. In tempi di
daraggiungere  seconda delle media impieghera produzione
entro I'anno la dimensioni del 30 min circa per dipenderanno
guota target file). progetto. dalle dimensioni

dell'oggetto.
Il processo che caratterizza il servizio offerto agli utenti di tipo B € il seguente:

1 Ricezione ordie: tramite la scelta di un oggetto gia disponibile su catalogo o la ricezione di
una commessa cCcui segue |l a stipulazione pre
desidera dal nostro catalogo online o cartaceo; a ogni prodotto € associat@am pre
Oppure potra richiedere al nostro operatore la progettazione e fabbricazione di un prodotto.

1 Fabbricazioneil pezzo sara prodottoon la macchingiu adeguata appartenente al nostro
parco macchine.

1 Controllo conformita del prodotto realizzatg:r azi e ad undéi spezione
nostro operatore valuter”™ |l a conformit”™ de

1 Spedizione:l 6ut ente <che acquister?” un qual si asi
corriere di fiducia o provvedera personalmente a ritiraresso il punto vendita. Maggiori
dettagli sul servizio offerto dal corriere saranno disponibili nel piano riguarddotgdaca

In figurasegue una schematizzazione del processo B con i deltdigl relativa tempistiganoltre

in esso é possibiliadividuare le attivita critiche che sono evidenziate dal colore piu scuro.
Léattivit?’ di comunicazione  critica poich®
attivit”™ sar”™ caratterizzata daormia e @aitca poich@v e st
permettera di spedire ai nostri clienti oggetti in perfette condizioni.

ascelta in pochi minuti wda macchina wyispezione visiva e ;i tempi di spedizione
uscelta istantanea procedera con la tecnica richiedera 10 - dipenderanno dalle
dell'utente a cui produzione min circa modalita di ritiro.
segue la dell'oggetto; i tempi
progettazione da di produzione
parte del nostro dipenderanno dalle
operatore (in media  dimensioni
90 min circa) dell'oggetto
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5.2¢ Tecnologiali produzione

Mol to i mportante per | 6i mpresa | dealLab sar ™ |
modo che si possarsnddisfare le esigenze tecniche e che la capacita produttiva possa seguire la
domanda nel rispetto di un approccio basato $edla productionInoltre, sara importante calibrare

gli impieghi in modo da non incidere troppo sui flussi di cassa a seggativo; tutto cio che
acquisteremo, sara nuovo e avra un ciclo di vita pari a cinque anni ovvero la totalita dei periodi

considerat.i nel |l 6anal i si del business pl an.
dal |l 6azienda.
Essenziale per il funeginament o del |l 6atti vi t SOLIBVAORKS asdia pac

I 61 n s stremeati sdftivare 3D completi che permettono di creare, simulare, pubblicare e gestire
i dati della progettazioneln particolare la versione del software che abbiamo preso i
considerazioneomprende tutti i moduli necessari pemplagettazioneil reverse engineeringli
strumenti dianalisi agli elementi finite I CAM (un software di terze paspartner di Solidworks

per la gestione di una fresatrice a treJassco st o =~ di Ihdusal bfihe, va,ancheV A
aggiunto il servizio dmanutenzionehe hauncdge di. 9002 U, |l VA inclusa.
riassuntiva:

7 Software compl

so“dWOl’kS Pacchetto manutenzio2e 9 0 0

Il parco macchine di IdeaLatara costituito da quattdiverse macchine, in quanto si vuole offrire
la possibilita di soddisfare al meglio la specifica esigenza di produzione.
La prima macchina che introduciamo & anche la piu economica. Si tratteR@OBI@ZE ONE
ossia unastampante3D con tecnologia FDMe piano di stampa riscaldato ed estraibile con un
volume pari a 280nm x 220mm x 220mm. Questa stampante presenta costi contenuti rispetto le
concorrenti e si tratta di una stampaptefessionale entry leveld € prodotta a Baril suo costo é
d5. 000 u, |l VA inclusa. La c¢ oncMakerbaaohe sapresantal i z z
piu piccola e con una risoluzione inferiore.
Utilizza quattro materiatermoplastici con le seguertdaratteristiche:
1 ULTRA: Materiale tecnic@d alta definizioneonsigliato per progettrt & sculpture Esso
e ompogo da una miscela diBSe PLA e si presentadeale per la stampa di prototipi e
piccole serie che hanno bisogno di definizione e al contempo strutturalita meccanica.
1 FLEX: compostggommoso e a base di poliuretano termoplast@mtsigliato per progetti
fashion & designMateriale con elevata resistenza ad abrasimswea 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.

1 costo dei materi al. di consumo  par.i a 85
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Segue una figura riassuntiva:

Stampante 5.

m Materiale di C
Robore

Applicazioni: creazione di ogge®D

Segue unoi mma glastampaotdrel swoadmplesgou r a

Il secondo strumento che introdurremo nel parco macchine e lo scanner 3D, il quale consente di
digitalizzare un oggetto reale. | designer potrantilizzare questo macchinario per fare modifiche

di oggetti gia esistenti oppure per creare imballaggi ad hoc (ovvero per costruire il negativo di un
oggetto). Lo scanner piu indicato per goéeatt t i VDUTY QUADR®d e EvixScan 3Dche
permette di pter essere utilizzato per oggetti grandi e picadsendo dotato di quatfiamtocamere.

Inoltre la possibilita di essere utilizzaton & h e all 6esterno o] i n am
compromettere la rilevaziongpermette di poter eseguire lavori di scansiompossibili per
eventuali concorrenti con scanner classici

Infine un'altra applicazione per cui potrebbe essere molto utile lo scanner 3D, & la possibilita di
realizzare i cosiddetselfie 30 ossia piccole statuette che ripropongono persone reali.

lcost o dell 6Heav y¥2DWwtOy0 Q@ud drAo i ncdius a
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Segue una figura riassuntiva:

W EVIXSCAN 3D Scanner 42.7

Applicazioni: reverse engeneering, packaging e selfie 3D

Segue undéi mmagine che raffigura | o scanner 3D

Un altro strumentanolto importante che caratterizzera il nostro parco macchine é il centro fresatura
CNC Roland MDX-540. Questo strumento piu tradizionale € capace di lavorare resine, plastiche,
legno, alluminio e ottone; si presenta quindi come uno strumento molto versatile. In particolare
grazie alla fresa CNC sara possibile lavorare per asportazione di materiale. bsialindella
camera di lavoro della fresa sat@® mmx 955 mm x 858 mm. Il costo del macchinario 281000

G4 I'VA inclusa. Segue una figura riassuntiva:

ROIand® FresatricdRoland MDX-54028.000U

Applicazioni: lavorazioni per asportazione di materiale

Segue undéi mmagi ne c RoandrM®Xnkelisup gomplesioa Fr esatri ce




I macchinari visti finora saranno forniti dgasyDrom ovvero il rivenditore presente a Modugno
(BA).

Un altro strumento molto i mporta@geaittagliogaser;inl 6 at
particolare esso é utilizzato per applicazioni 2D poiché consente di tagliare pannelli piani.
In particolare sara acquistato baserGold 1326d a | | 6 dasér@olisliat a a Sal i ce (

di lavoro della macchina e pari al.3%@ x 2.600 mm.
Questa e una acchina professionale utilizzata principalmente per il taglio laser di tutti i materiali
organici come legno, vetro, plexiglass, gomma, cartone, pelle, cec@nonché di incisione degli

stessi; il oosichianmato perchié pteade la rdha di un letto, € utilizzato solitamente

per lavorare su materiali piuttosto ingombranti ed é solitamente apprezzata da attivita che operano

nel settore dell 6arredament o, del | a cheadh &tg n a me

innumerevoli settori di produzione.

Il costo dell 6investi mento ammonta a 15.000 u
JLHASER__

GDLD LaserGold 1326 15. 000

PFROFESSIONAL ENGRALNNE

Applicazioni: taglio di pannelli piani, operazioni 2D

Segue undéi mmagi ne c haserGol L3@ehsuorcamplesiso: | aser cutt

Come strumento di Suppor t ol adamddio@n assodimeatdJSAGt | v i t
502 A2/E7 f or n-commeraDaeimél@dle cost o di 3.160 U I VA inc
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Segue

Per la movimentazione dei pezzi piu grossi o dei lotti sara necessario utilizzaemsgpallet in

undi mmagi ne

particolare sara acquistato transpallet muletto carrello 2500¢kd a
IVA inclusa. Invece come mezzo di trasporto tra il locale commerciale e il centro di produzione e
stato scelto iMVan Ford Transit ©urrier con motore 1.5 TDCi da 75 Cv M5 e allestimento entry

Ebay.

c haserGol L32@ehsuorcamplesiso: | as er

cutt

Questo c

che costera complessivamefit® . 000 U | VA incl usa.
5.3¢ Make or Buy
Il tradeo f f ri guardante |l a scelta tra make or b
| 6esternalizzazione di una specifica question
fatto attraverscun 6 anal i s cost.i e benefici economici
rappresentate le dimensioni chiave ai fini della scelta.
Valutazione economica Benefici e Vantaggi
Internalizzazione Esternalizzazione Internalizzazione Esternalizzazione
- Acquisto doc Acquisto dd- Sviluppo di Possibilita di avere una
IVA inclusa; IVA inclusa; critica poiché riguarda piattaforma
- Acquisto se Acqui st o se I 6i nterfacgd all avangusg
IVA inclusa; IVA inclusa; cliente; providerspecializzato;
- Sviluppo contenuti piu Sito ecommerce chiavi| -  In ogni caso in azienda
piattaforma ecommercef in mano5.5 3 2 IV € necessario un
svolta in economia inclusa nel prezzo; operatore che gestisca
dal |l 6oper at Gestione sito web in sito; tanto vale farglielo
informatico; economia da parte costruire a lui (inoltre lo
- Gestione sito web in del | oper at specializzerebbe);
economia da parte informatico; - Possibilita di controllo
del | 6oper at sull 6oper az
informatico;
I n relazione a quanto stato detto si scel
creazione del | a pHomadel sitbweb.ma web. Segue |
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£ Fresatura CNC online - 5 X
€« C # [ www.idealab.com/prodotto/produzione/fre

i App [ Wish You Were Her...  [#] Raste di Orlando - P...

()

idea

LAB

STORE v REALIZZALATUAIDEA v MATERIALI v SERVE AIUTO? = 0,00€ o

FRESATURA CNC

CATEGORIE PRODOTTO
Scritte 3D

Registrati e accedi alla Personal Factory per caricare i tuoi file e
vedere immediatamente il preventivo per la produzione

Ready made
Produzione
Materlall per la fresatura CNC
Materlall per la stampa 3D
Materlall per Il taglio laser
Accessorl per biglotterla
s S Categoria: Produzione. Etichetta fresatura CNC
Finiture e Incollagglo
Disegnl per Il download
Workshop
Consulenza e supporto pro
Componentl e accessorl
Speciall

=l a Bl €l e 0
54c¢/ 28 0A RQAYLALI YyG?2
Nel momento in cui si costituisce una nuova ad& si devono considerarecio s t i doéi mpi
(ammortizzati nel nostro caso in cinque anni): una serie di spese necessarie per intraprendere
l 6attivit”™ produttiva. I n particolare si trat

91 Obblighi di registrazione:pese derivanti da obblighi degistrazione per la tenuta della
contabilita in regime di societa in nome colletivo per un ammontare tot
inclusa;

1 Spese concernenti le stipulazioni di contratti di fornitura di servizi tipo energia elettrica,
acqua, telefono, ecc. lealta essendo gia gli immobili dotati delle utenze necessarie non é
stato necessario affrontare questi costi.

Inoltre per l'avviamento I'impresa IdealLab necessitehedella fornitura di servizi e articoli di

vario genere, in modo da poter svolgere imiee piu efficiente possibile la propria attivita. 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 I'erogazione di rete
telefonica, energia elettrica e manutenzione ordinaria dei dispositivi antincendio. Seguono le
diverse specifiche di costo:

1 Opere murarie per la reatiazione di sei vani rifiniti dove saranno colloggtiuffici. Le
spese complessive ammontano a 7.000 a4 I VA
1 Spese per cancelleria, in altre pard@equisto di tutto I'accorrente per la formalizzazione
dell'attivita comeblocchetto per fatture, blocchetto per bolle d'accompagnamento, fogli di
varia dimensione per var.i document i i ntern
generale Le spese mensil.i compl essive ammont an
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1 Spese per arredamenti per ikamda 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 perol store in centro citta comprendono la realizzazione di vetrine e mensole
espositrici, un registratore di cassa, un tavolo e accessori vari (presso Arredufficio).
Léammontare complessivo per queste spese &
cinque ani.

1 PC e altri strumenti per lo svolgimento dell'attivithmprende I'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 akzian | 6acqui sto di
e fotocopiatrici e altri accessori e strumenti vdre spese complessive in questo caso
ammontano a 9.200 0 I VA inclusa ammortat:i

1 Dispostivi personali per la sicurezza&he comprende l'acquisto di calzature
antinfortunistiche, mascherine protettive delle vie aree, occhiali protettivi, dispositivi per la
protezione dell'udito e guantidalavggoe r un ammont are compl essi
ammortati in cinque anni;

1 Attrezzature e dispositivi per la prevasn e d 6: iestirtoe pattatili e carrellati con
estinguente sia di tipo polvere ABG80 sia a CO2 (sei estintori a polvere ABC, un
estintore da 3 Kg di C£) Questi saranno acquistati e rinnovati mensilmente a un prezzo di
150 4/ mese.

1 Fornitura di enmia elettrica da parte di Enel pé#rfunzionamento dei macchinari che

comprende una potenza disponibile di. 100
L6i mporto mensile stimato ammonta a 1.200
1 Contratto aziendale corFastweb perinternet echiamate iimitate vs mobili a soli 35
/mese

5.5¢ Capacita produttiva

Come si puo osservare nel piano di marketiegesigenze complessive di capacita produttiva sono
le seguenti:

A 922 produzioni all'anno per quanto riguarda la realizzazione di plpstigli studenti del
Politecnico di Bari;

A 407 produzioni all'anno per quanto riguarda la realizzazione di prototipi e oggetti destinati
agli utenti senior;

A 471 produzioni allanno per quanto riguarda il fabbisogno necessario per soddisfare la
realizzazione di prodotti destinati alla vendita negli store;

Per tanto il fabbisogno complessivo ammontaa dB820p r odu z i oni l anno.

Il parcomacchine che caratteriziédealab soddisfa una capacita 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 e pari a trecento, pertanto la capacita produttiva annuale ammonta
tremilatrecento produzioni | 6anno. Questo pei

esempio a picchi stagionali ed anche la crescita nel mercato prima stimata.
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In questo paragrafo & possibile inoltre vedere a quanto ammontano i costidimitaduzioneper
guello che riguarda i materiali grezzi

Dimensioni Materiali .

. - Legno Cartone Alluminio
Materiali termoplastici

Costo 85 u/ K nn &kY HET 2ek| Mn ¢

5.6¢ Logistica

Grazie al portale online, i servizi offerti da IdealLab sawoessibili dall'intera comunita web, in
particolare sono disponibil:i per tutt.i gl i at
Nel soddisfacimento delle esigenze del cliente, la logistica gioca un ruolo molto importante, sia per
guanto iguarda la tempestivita nel recapitare il prodotto, ma anche per mantenere i costi contenuti
in modo tale da non influenzare il prezzo all'utente finale.

Per IdealLab, mantenere bassi i costi della logistica & importante, ma questo non deve andare a
discapto della qualita del servizio in termini di accuratezza nel maneggiare i nostri prodotti, al fine

di garantire l'integrita fisica del prodotto a destinazione.

Dopo un'attenta analisi sugli investimenti necessari per cercare di soddisfare le necessita 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 stalutati 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 flessibilita delle soluzioni, costi piu bassi rispetto ai ctompeti'elevata

forza del brand che garantisce professionalita e sicurezza ed infine tempi ridotti di evasione
dell'ordine e di recapito.

Il contratto di fornitura dei servizi logistici, come e possibile vedere in allegato, consiste in un
abbonamento connuaccantonamento di una cifra non inferiore ai 2000 Euro, da dove verranno
scalati di volta in volta i costi delle spedizioni, e grazie al quale & possibile accedere a sconti e
convenzioni. La tariffa per la spedizione di colli in tutta ltalia € a padti,e 4 G/ col | e pe
massimo di 3 kg, con | "aggiunta di 0,35 0 per
Il contratto di fornitura per i servizi logistici non ha durata temporale specifica, ma dipende
esclusivamente della somma accantonata, e la durata e vincolataadalthento del fondo, al
termine del quale il management pud pensare di rinnovare, accantonando una somma sempre

superiore ai 2000 U4, o valutare altre soluzio
Come menzionato da contratto, & possibile usufruire dell'assicurazione con uaggpstdivo di

2,5 ulcoll e, molto wutile considerata sia | '€
aggiunto della | avorazione, che permette di C

I management di IdeaLab prevede la possibilita di modificarecedere i contratti di fornitura,
sostituendo vecchi con nuovi fornitori, al fine di salvaguardare i propri interessi.
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5.7 ¢ Packaging

Per il business che il management di IdeaLab ha intenzione di intraprendere, il packaging assume
un'importanzastrategica, sia dal punto di vista economico sia dal punto di vista dell'integrita 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 spkrrmata 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 rottar e danneggiamento del prodotto, IdeaLab ha optato per un
packaging composto da una scatola in cartone
riempiti da "chips" di polistirolo a forma di "E". Il prodotto prima di essere inserito all'indeta

scatola, verra ricoperto da un film di bolle. Infine la scatola verra chiusa ermeticamente con nastro
in PVC tramite l'utilizzo di un tendi nastro.

| costi della scatola "un'onda avana" sono i seguenti:

Numero| Codice Lunghezzalcm] | Larghezza Altezza[cm] [Co st o
[cm]
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

| costi per I'imballaggio sono i seguenti:

1 Chip di polistirolo:

Codice Quantita unitaria Costo [ U]

POLPAT 0,33 [nY)] 13,20
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