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Chapter 1

Business Idea

L’idea è quella di creare un’app per smartphone per una banca che permetta ai clienti di

pagare negli esercizi dotati di circuito POS tramite il chip NFC presente sul dispositivo.

Questa soluzione si propone di rendere più frequenti e comodi i pagamenti tramite "carta"

(sia essa di debito o di credito) e mette a disposizione dei clienti che sfruttano questa

modalità un catalogo di premi basato sui punti ricevuti utilizzando l’app; in particolare,

ad ogni euro pagato con questo metodo corrisponde un punto utilizzabile nel servizio.

Raggiungendo una certa quantità di punti il cliente ha accesso ad una serie di premi mirati,

come ad esempio buoni sconto su negozi fisici o virtuali, ricariche telefoniche, ecc., scelti in

base alle sue preferenze, stimate tramite l’analisi dei dati che la banca ci fornisce.

Il cliente di conseguenza dovrebbe sentirsi invogliato ad usare maggiormente questo servizio,

fornendo in conseguenza maggiori guadagni alla banca e più tracciabilità ai soldi mossi

riducendo la possibilità di generare flussi in nero.

A causa del vincolo di utilizzare uno smartphone per usufruire del servizio, stimiamo che

questa soluzione sia orientata verso un pubblico di un’età compresa tra i 18 ed i 65 anni,

indipendentemente dal sesso; inoltre appoggiandosi al circuito POS, la nostra soluzione è

disponibile anche al di fuori dell’Italia.
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Chapter 2

Analisi dello Scenario Competitivo

2.1 Modello delle Cinque Forze

2.1.1 Potenziali Nuovi Concorrenti

Tra i potenziali nuovi concorrenti ci possono essere le banche che potrebbero decidere di

sviluppare in proprio offerte simili con stessa modalità di gestione. Il fatto di avere già i dati

dei clienti a disposizione azzera quello che per noi è il costo principale. D’altro canto in quel

caso si aggiungerebbero i costi di formazione di personale interno, cioè le banche avrebbero

bisogno di organizzare team con conoscenze ideali per poter creare l’applicazione.

Altri concorrenti possono essere società nuove che, prendendo accordi con altre banche,

creerebbero servizi del tutto simili al nostro; in questo caso è possibile una diminuzione del

tasso di crescita dei nuovi clienti e/o una diminuzione di quelli già presenti. Questa forza

supponiamo avrà un peso mediamente rilevante nel nostro modello.

2.1.2 Compratori

Il nostro modello, per come è organizzato, non prevede figure intermedie tra noi e il cliente

finale. Per questo motivo, questa forza risulta essere azzerata.
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2.1.3 Fornitori

Il nostro attuale unico fornitore è l’Istituto Bancario per cui sviluppiamo il servizio e a cui

paghiamo l’utilizzo dei dati, "materia prima" indispensabile per il nostro prodotto. Questa

forza, di conseguenza, è una entità molto elevata nel nostro modello.

2.1.4 Prodotti Sostitutivi

In questo momento sono pochi i prodotti relativi a questo tipo di servizio. Uno di questi

è "ioSi", realizzato da CartaSi. Esso si basa, allo stesso modo di quanto da noi offerto, su

punti accumulabili tramite spese (1pt per ogni euro speso utilizzando una carta CartaSi)

utilizzaibili per riscuotere dei premi. Secondo il nostro parere la loro soluzione ha due

aspetti negativi: la tipologia di prodotti riscattabili è fissa ed uguale per tutti, senza fare

distinzione tra le tipologie di utenti; inoltre la quantità di punti necessari a riscattare i

premi è molto elevata. Per queste motivazioni riteniamo che questa forza abbia un’entità

mediamente rilevante nel nostro modello.

2.1.5 Rivalità tra Concorrenti

I nostri concorrenti sono gli altri gruppi di lavoro del corso. Riteniamo quindi che questa

forza abbia un peso elevato nel nostro modello.
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2.2 Mappa di Posizionamento

Figure 2.1: Positioning Map



Chapter 3

Organizzazione e Struttura

3.1 Organizzazione

Per quanto riguarda l’organizzazione della società SLAMPAY abbiamo pensato di affidare

ai 4 soci i 4 ambiti principali con cui l’azienda dovrà interfacciarsi.

I campi sono quindi così suddivisi:

• Responsabile sviluppo tecnologico affidata ad Andrea Loffreda,

• Relazione con la banca e i Partner affidata a Simone Cullino,

• Amministrazione Finanza affidata a Lorenzo Bosio,

• Organizzazione interna (personale ed aziendale) affidata a Mirko Di Lascio.

Durante il primo anno abbiamo deciso di assumere un totale di 5 tra dipendenti e sviluppa-

tori, i quali avranno il compito di creare, gestire e mantenere i servizi informatici necessari

per esercitare l’attività di business, oltre al gestire tutte la varie sfaccettature dell’azienda

come assicurazioni e notai.

Nelle previsioni di crescita si è inoltre reso necessario assumere negli anni successivi dei

nuovi dirigenti, assegnandogli il compito di aiutare i 4 soci a gestire i vari ambiti dell’azienda.

L’organigramma si presenta quindi in questo modo: Come piano di motivazione abbiamo
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pensato di prevedere dei bonus per i lavoratori da spendere presso i nostri partner.

3.2 Struttura

Forma giuridica: i soci hanno un accordo di minimo 5 anni dove versano un capitale in-

iziale di 20000 euro a testa e, se alla fine dei 5 anni decidono di lasciare l’attività, prendono

esattamente un quarto del valore dell’attività da ammortizzare nell’arco di 5 − 10 anni a

seconda di quale sia lo stato dell’azienda al momento dell’uscita del socio.

Per quanto riguarda gli accordi esterni, abbiamo stipulato contratti esclusivamente con i

partner, per i quali abbiamo previsto di versare una quota di 20000 euro ognuno, con la

quale i partner forniranno una serie di buoni sconto da utilizzare presso i rispettivi negozi

convenzionati e che verranno offerti come premio ai clienti.

Come licenze abbiamo inserito nel business plan quelle riguardanti l’utilizzo dei software

necessari al regolare svolgimento dell’attività; inoltre abbiamo considerato la cessione dei

dati riguardanti i clienti della banca, pagati esattamente 0, 03 euro per cliente.



Chapter 4

Financial Planning

Per quanto riguarda il financial planning abbiamo deciso di identificare diverse variabili

che definiscono i costi / ricavi del nostro business plan come quelle mostrate nella seguente

immagine. Come si può notare dall’immagine sopra abbiamo identificato diverse variabili

disposte in un ordine temporale di 5 anni.

I ricavi sono definiti principalmente da due indici:

• il numero di transazioni effettuate con la nostra app;

• i soldi medi coinvolti nelle transazioni;

• la pubblicità presente nell’app (quota stimata per ogni cliente che usa la nostra app);

• l’acquisto dell’app volto alla rimozione della pubblicità.

I costi sono rappresentati nell’immagine sotto: Come si può notare abbiamo inserito diverse

voci che vanno a definire i vari costi tra cui assicurazione, comunicazioni, costo dei locali e

altro.

Inoltre abbiamo inserito dei campi variabili sulla base di eventi non prevedibili come ad

esempio le spese notarili, rappresentate quindi delle semplici stime.

Qui in seguito possiamo notare un’immagine che rappresenta la correlazione Costi-Ricavi.

Nell’immagine rappresentante il conto economico si può notare anche le spese riguardanti
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le tasse e gli interessi.

Per quanto riguarda lo stato patrimoniale qui in seguito sono mostrati gli impieghi.
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Mentre le fonti: Il rendiconto finanziario invece è così costruito:



Chapter 5

Break Even

Come visibile dal grafico il break even operativo, ossia il punto di pareggio tra costi totali e

ricavi totali, basandoci sulle nostre ipotesi, è raggiunto quando il numero di utenti è circa

80.000.
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