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Executive Summary 
 
Descrizione del Progetto 
Il progetto Swap è una piattaforma innovativa, disponibile sia come App mobile che Web App, 
progettata per rivoluzionare il concetto di baratto digitale. Attraverso Swap, gli utenti possono 
scambiare beni, servizi e competenze senza l'uso di denaro, promuovendo il riuso, 
l'economia circolare e la condivisione. 
Swap è molto più di una semplice applicazione di scambio: è una community in cui persone 
con interessi diversi trovano un modo nuovo e sostenibile per soddisfare le proprie esigenze. 
Immagina un luogo dove ogni oggetto ha una seconda vita, dove le competenze possono 
essere condivise liberamente e dove gli utenti contribuiscono a un’economia circolare basata 
sulla fiducia reciproca e sul rispetto. Che si tratti di un libro, di un servizio di giardinaggio, o di 
un’ora di lezione di chitarra, Swap rende possibile tutto questo senza denaro, favorendo 
connessioni autentiche tra persone. 
Attraverso Swap, ci proponiamo di creare un ecosistema che promuove uno stile di vita più 
responsabile e consapevole. Grazie a un’interfaccia user-friendly, Swap permette agli utenti 
di trovare rapidamente ciò che cercano e di concludere accordi diretti tra privati in totale 
sicurezza. L’obiettivo è costruire una comunità dinamica e coinvolgente, dove ogni scambio è 
un’opportunità per risparmiare, condividere e fare nuove esperienze. 
Swap non è solo uno strumento: è un movimento verso un’economia più umana e 
sostenibile, dove il valore non si misura in denaro ma in reciprocità e possibilità di incontro. 
A raKorzare la proposta di valore, un sistema avanzato basato sull'intelligenza artificiale 
valuterà l'equità degli scambi, garantendo transazioni bilanciate e soddisfacenti per tutte le 
parti coinvolte, alimentando così la fiducia nella community e promuovendo la sostenibilità 
degli scambi. 
 
 
Unique Selling Proposition (USP) 

• Registrazione gratuita e zero commissioni iniziali: La piattaforma oKre una struttura 
aperta, eliminando barriere d’ingresso per attrarre rapidamente una base ampia di 
utenti. 

• Sistema di “crediti” interni: Consente la registrazione e la valorizzazione degli 
scambi, incentivando la fiducia e la reciprocità tra gli utenti. 

• Community orientata: Swap non è solo un’applicazione, ma una rete sociale che 
favorisce connessioni autentiche e uno stile di vita sostenibile. 

Obiettivi Strategici 
1. Lancio e sviluppo iniziale (0-12 mesi): 

o Acquisire una base utenti di almeno 50.000 persone tramite campagne di 
marketing digitale e community building. 

o Completare lo sviluppo tecnico con funzionalità essenziali: profili utenti, 
sistema di messaggistica, strumenti per gli scambi sicuri. 

o Avviare una campagna di crowdfunding per raccogliere almeno €150.000. 
2. Fase di espansione (12-36 mesi): 

o Integrare funzionalità avanzate, come i rating degli utenti e strumenti di 
personalizzazione. 

o Avviare la monetizzazione attraverso pubblicità targettizzata, con l'obiettivo di 
generare €500.000 di fatturato annuo entro il terzo anno. 



Indicazioni sui Trend di Mercato 
Secondo recenti analisi sulla sharing economy, il 55% dei consumatori in Italia è interessato a 
forme di scambio alternative. Swap si rivolge a una popolazione tra i 18 e i 50 anni, 
digitalmente attiva e sensibile alla sostenibilità, con particolare attenzione a studenti, giovani 
professionisti e famiglie a reddito medio-basso. 
Punti Chiave per il Successo 

• Crescita e fidelizzazione rapida della community: Attraverso un approccio user-
friendly e una comunicazione eKicace. 

• Raggiungimento del break-even point: Entro 24 mesi tramite partnership strategiche 
con aziende interessate alla pubblicità sulla piattaforma. 

• Adattamento costante alle esigenze del mercato: Analisi dei feedback degli utenti 
per ottimizzare il servizio. 

Indicatori Chiave di Successo (KPI) 
• Numero di utenti attivi mensilmente (MAU): 10.000 entro 6 mesi, 50.000 entro 12 

mesi. 
• Tasso di conversione degli utenti attivi in utenti fidelizzati: 25% entro il primo anno. 
• Soddisfazione degli utenti (Customer Satisfaction Score): Superiore al 90% nei 

sondaggi post-scambio. 
Rischi e Mitigazioni 

• Ritardi nello sviluppo tecnico: Mitigati attraverso contratti chiari con i fornitori e 
utilizzo di metodologie agili. 

• Concorrenza da piattaforme simili: Posizionamento unico basato sul sistema di 
crediti e la totale assenza di transazioni monetarie. 

Richiesta ai Finanziatori 
Per supportare lo sviluppo e il lancio iniziale, si richiede un finanziamento di €250.000, 
destinato a: 

• Sviluppo tecnologico: €100.000. 
• Marketing e promozione: €100.000. 
• Costi operativi: €50.000. 

Conclusione 
Swap si pone come un’alternativa sostenibile ed eKicace nel panorama digitale italiano, 
promuovendo l’economia collaborativa e rispondendo alle crescenti esigenze di accesso ai 
beni e ai servizi. Con un modello scalabile e un target di utenti ben definito, il progetto 
rappresenta un’opportunità unica per i finanziatori interessati al mercato della sharing 
economy. 
 
 
 
 
Un elemento fondamentale del finanziamento iniziale del progetto "Swap" è rappresentato 
dal capitale apportato dai fondatori, che dimostrano il proprio impegno concreto e la fiducia 
nel successo dell'iniziativa. I soci fondatori si impegnano a investire un totale di 50k euro, 
suddiviso come segue: 

• Nadia Rognini: 25k euro, con l’obiettivo di sostenere in particolare le attività di 
pianificazione finanziaria e gestione operativa nelle fasi iniziali. 

• Bernardo Costantini: 25k euro, destinati prevalentemente allo sviluppo tecnologico 
della piattaforma e all'implementazione delle infrastrutture IT. 

Questi fondi saranno utilizzati per: 



• Costituzione legale della società: Spese per registrazione e formalizzazione 
dell’entità aziendale. 

• Sviluppo della piattaforma (MVP): Creazione dell'app e della web app con 
funzionalità di base. 

• Marketing iniziale: Campagne per lanciare il brand e attirare i primi utenti. 
• Spese operative: Copertura dei costi fondamentali nelle prime fasi di attività. 

L’investimento diretto dei fondatori costituisce una base economica solida, riduce il 
fabbisogno di finanziamenti esterni e funge da incentivo per attrarre ulteriori risorse attraverso 
investitori privati e crowdfunding. 
 

L’Impresa 
 
Descrizione dell’Azienda e della Vision 
La startup sarà costituita con l’obiettivo di creare una piattaforma digitale di baratto di beni e 
servizi, disponibile sia in versione App che Web App. Il progetto risponde a un bisogno 
crescente di accesso e condivisione delle risorse, favorendo modelli di consumo basati sullo 
scambio e sul riuso piuttosto che sull’acquisto. La vision aziendale è quella di diventare 
leader nel settore del baratto digitale e della sharing economy, oKrendo uno spazio sicuro e 
aKidabile per scambi liberi da transazioni monetarie. 
 
Ubicazione e Forma Societaria 
L’azienda sarà registrata in Italia, con una struttura societaria da definire tra le possibili 
opzioni di SRL (Società a Responsabilità Limitata) o SRLS (Società a Responsabilità Limitata 
Semplificata), per favorire una gestione snella e facilitare il coinvolgimento di eventuali 
investitori. La scelta della forma societaria avrà un ruolo importante anche nella gestione 
degli investimenti e dei finanziamenti, oKrendo protezioni legali adeguate agli investitori e ai 
fondatori. 
 
Obiettivi di Sviluppo a Breve e Medio Termine 

1. Fase di Lancio (0-12 mesi): 
o Sviluppo della piattaforma: Creazione dell’App e della Web App con 

funzionalità di base per il baratto, comprensive di profili utente, sistema di 
messaggistica, e strumenti di scambio sicuri. 

o Sviluppo tecnologico 
Progettazione e realizzazione dell’App mobile e della Web App, con focus su: 

o Profili utenti personalizzabili. 
o Sistema di messaggistica sicuro. 
o Funzionalità di scambio basate su crediti interni. 
o Rilascio della versione beta entro il sesto mese. 

2. Marketing e Community Building 
o Avvio di campagne digitali su Facebook, Instagram e TikTok per attrarre i primi 

utenti. 
o Creazione di contenuti educativi per sensibilizzare il pubblico sull’economia 

circolare. 
o Organizzazione di eventi locali per promuovere la piattaforma, coinvolgendo 

influencers del settore. 



3. Raccolta Fondi 
o Campagna di crowdfunding su piattaforme come Mamacrowd e Kickstarter per 

raccogliere i fondi destinati principalmente allo sviluppo tecnologico e alle 
attività promozionali. 

Fase di Crescita (12-36 mesi): 

1. Espansione funzionale 
o Implementazione di funzionalità avanzate come: 

§ Rating e recensioni degli utenti. 
§ Opzioni di personalizzazione degli scambi. 

o Introduzione di strumenti per analisi di mercato e segmentazione del target. 
2. Monetizzazione della piattaforma 

o Avvio delle collaborazioni con inserzionisti pubblicitari e partner commerciali 
per l’inserimento di annunci mirati. 

o Creazione di pacchetti premium per utenti che desiderano maggiore visibilità o 
servizi aggiuntivi. 

3. Espansione geografica 
o Estensione della piattaforma a mercati europei come Spagna e Francia, dove il 

concetto di sharing economy è già consolidato. 
4. Partnership strategiche 

o Collaborazioni con associazioni ambientaliste e organizzazioni locali per 
aumentare la visibilità della piattaforma e rafforzare la fiducia degli utenti. 

 
Strategia di Uscita 
Sebbene l’obiettivo sia quello di consolidare la piattaforma e raggiungere un’autosuKicienza 
finanziaria, viene prevista una possibile strategia di uscita tramite acquisizione da parte di 
aziende attive nei settori del commercio elettronico o dei marketplace digitali (es. Amazon, 
eBay), oppure da parte di imprese specializzate in servizi della sharing economy e di 
community online. 
 

 
 



Il Gruppo Imprenditoriale e le Posizioni Chiave 
 
In questa sezione, mettiamo in evidenza l’esperienza e le competenze dei soci fondatori, 
risorse fondamentali per il successo del progetto, e identifichiamo i ruoli chiave che saranno 
coperti in futuro, con un piano per integrare eventuali competenze mancanti. 
 
Soci Fondatori e Competenze 

1. Nadia Rognini: Chief Financial Advisor 
o Esperienza: Nadia porta con sé trent’anni di esperienza nel settore finanziario. 

La sua profonda conoscenza dei mercati, delle dinamiche di gestione delle 
risorse e delle strategie di investimento rappresenta un vantaggio per la 
gestione economico-finanziaria della startup. Nadia si occuperà del 
coordinamento delle attività finanziarie, della pianificazione dei flussi di cassa e 
delle strategie per la raccolta fondi. 

o Ruolo: Oltre a dirigere le operazioni finanziarie, Nadia sarà responsabile delle 
relazioni con gli investitori e delle attività di fundraising. La sua esperienza è 
cruciale per stabilire e mantenere rapporti con finanziatori pubblici e privati. 

2. Bernardo Costantini: Chief Technology O[icer (CTO) 
o Esperienza: Bernardo ha una consolidata esperienza nel settore tecnologico, 

con competenze avanzate in sviluppo software e gestione di infrastrutture 
digitali. Queste competenze sono fondamentali per la progettazione e la 
supervisione dello sviluppo della piattaforma, sia in versione mobile che web. 
Consolidata esperienza nel lancio di piattaforme commerciali nel settore 
tabacchi. 

o Ruolo: Bernardo guiderà il team di sviluppo tecnico, supervisionando la 
progettazione dell’architettura della piattaforma e garantendo che sia scalabile, 
sicura e intuitiva. Si occuperà inoltre dell’integrazione delle funzioni chiave 
della piattaforma, del monitoraggio delle prestazioni, e degli aggiornamenti 
tecnologici necessari per mantenere il servizio competitivo e user-friendly. 

3. Marco Benedetti: Consulente Legale 
o Esperienza: Marco vanta oltre quindici anni di esperienza nel settore legale, 

specializzandosi in diritto societario e digitale. Ha collaborato con aziende 
tecnologiche e startup, fornendo consulenza in ambito contrattualistico, 
compliance normativa e gestione della proprietà intellettuale. Grazie alla sua 
profonda conoscenza del Regolamento Generale sulla Protezione dei Dati 
(GDPR) e delle normative sulla sicurezza informatica, Marco assicura che tutte 
le attività legali siano pienamente conformi agli standard nazionali ed europei. 

o Ruolo: Marco supporterà il progetto assicurando la piena conformità normativa 
della piattaforma, inclusa la redazione e la revisione dei termini e condizioni 
d’uso, le policy di privacy, e i contratti con partner e fornitori. Si occuperà 
inoltre di tutelare i diritti di proprietà intellettuale, registrando marchi e brevetti, 
e fornendo supporto legale strategico in caso di contenziosi o negoziazioni. La 
sua consulenza sarà cruciale per prevenire rischi legali e garantire la solidità 
giuridica dell’azienda. 

 
 



Ruoli Chiave e Pianificazione delle Assunzioni 
Per assicurare il successo del progetto, sarà essenziale coprire alcuni ruoli aggiuntivi che 
supporteranno le funzioni chiave: 

1. Responsabile Marketing e Community Building: 
o Obiettivi: La figura del responsabile marketing si occuperà del lancio del brand, 

della gestione delle campagne promozionali e della costruzione della 
comunità. Sarà responsabile di creare una solida presenza online e di gestire le 
interazioni con gli utenti attraverso i social media. 

o Tempistica di Inserimento: Entro i primi 6 mesi dall’avvio della startup, per 
coordinare le attività di marketing e acquisizione utenti. 

2. Developer Front-End e UX Designer: 
o Obiettivi: Collaborerà con Bernardo per ottimizzare l’esperienza utente sulla 

piattaforma, rendendola intuitiva e visivamente attraente. Questa figura sarà 
fondamentale per testare e implementare miglioramenti continui che 
rispondano alle esigenze degli utenti. 

o Tempistica di Inserimento: Prima del lancio uKiciale dell’app, per garantire 
una piattaforma che risponda ai requisiti di usabilità e facilità di navigazione. 

3. Data Analyst: 
o Obiettivi: La funzione di analisi dei dati è fondamentale per comprendere il 

comportamento degli utenti e monitorare i principali indicatori di performance. 
Questa figura si occuperà di raccogliere e interpretare i dati di utilizzo, fornendo 
insight che contribuiranno a prendere decisioni informate e strategiche per 
ottimizzare il servizio. 

o Tempistica di Inserimento: Dopo il lancio della piattaforma, in coincidenza 
con la fase di crescita e monetizzazione. 

4. Responsabile delle Relazioni con gli Inserzionisti: 
o Obiettivi: Quando sarà attiva la monetizzazione tramite pubblicità, questa 

figura sarà incaricata di sviluppare e mantenere rapporti con i partner 
pubblicitari, identificando inserzionisti interessati e gestendo le oKerte 
pubblicitarie sulla piattaforma. 

o Tempistica di Inserimento: Entro il secondo anno di attività, quando si prevede 
di iniziare la fase di monetizzazione attraverso la pubblicità. 

 
 

Il Mercato Target 
 
Descrizione del Mercato e dei Segmenti 
La piattaforma si rivolge principalmente a individui tra i 18 e i 50 anni, un target ampio che 
abbraccia diverse fasce demografiche con stili di vita e interessi variegati. Gli utenti di 
riferimento sono accomunati da una sensibilità crescente verso temi di sostenibilità, 
economia circolare e consumo collaborativo. Il mercato potenziale si può suddividere in 
segmenti che comprendono: 

1. Giovani Adulti (18-25 anni) 
o Caratteristiche: Studenti universitari e giovani lavoratori, attenti al risparmio e 

sensibili ai temi della sostenibilità. 



o Esigenze: Accesso a beni e servizi a costo zero; semplicità d’uso della 
piattaforma. 

o Strategie di coinvolgimento: Campagne di social media, eventi nelle 
università, influencer marketing. 

2. Professionisti e Famiglie (26-50 anni) 
o Caratteristiche: Lavoratori con reddito medio-basso e famiglie che cercano 

soluzioni economiche per beni di consumo quotidiano. 
o Esigenze: Riduzione delle spese per prodotti domestici; valorizzazione del 

riuso di beni inutilizzati. 
o Strategie di coinvolgimento: Partnership con associazioni locali e campagne 

educative sull’economia circolare. 
3. Sostenitori dell’Economia Circolare (tutte le età) 

o Caratteristiche: Utenti impegnati attivamente nella riduzione degli sprechi e 
nella promozione di pratiche sostenibili. 

o Esigenze: Strumenti per facilitare il baratto e aumentare l’impatto positivo 
sull’ambiente. 

o Strategie di coinvolgimento: Collaborazioni con organizzazioni ambientaliste 
e creazione di community specifiche. 

 
 

o Obiettivi Misurabili: 
o Incremento del tasso di acquisizione utenti del 20% nei primi sei mesi. 
o Coinvolgimento attivo della community (es. numero medio di scambi per utente al 

mese). 
o Riduzione del tasso di abbandono degli utenti (churn rate) attraverso il miglioramento 

dell’esperienza utente. La personalizzazione delle strategie per ogni segmento 
garantirà una maggiore eKicacia delle iniziative di marketing e un utilizzo più eKiciente 
del budget. 
 
 

Dimensioni e Prospettive di Sviluppo della Domanda 

Il mercato della sharing economy in Europa è stimato crescere del 28% annuo, raggiungendo 
un valore complessivo di €25 miliardi entro il 2030. In Italia, gli utenti della sharing economy 
sono cresciuti del 15% negli ultimi 3 anni, con un’adozione particolarmente elevata tra i 
giovani (18-35 anni). 

Fattori di Crescita: 

• Incertezza economica: Aumenta la ricerca di soluzioni economiche alternative come 
il baratto. 

• Digitalizzazione: La crescente diffusione di smartphone e app semplifica l’accesso 
alle piattaforme di sharing. 

• Sostenibilità: La consapevolezza ambientale spinge i consumatori a preferire modelli 
di consumo responsabile. 

 



Segmento di Mercato Prescelto 

La strategia iniziale di Swap si concentra sui seguenti gruppi prioritari: 

1. Giovani Digitalizzati (18-35 anni): 
o Motivazione: La loro familiarità con le tecnologie digitali facilita l’adozione della 

piattaforma. 
o Obiettivo: Coinvolgere il 70% degli utenti iniziali da questo segmento. 

2. Famiglie a Reddito Medio-Basso: 
o Motivazione: Maggiore sensibilità al risparmio e al riutilizzo. 
o Obiettivo: Coinvolgere il 30% degli utenti iniziali. 

 

Processo di Acquisto e Comportamento del Cliente 

Profilo del Cliente Tipo: 

• Digitale: Utilizza principalmente dispositivi mobili per l’accesso ai servizi online. 
• Economicamente attento: Cerca opportunità di risparmio su beni di consumo e 

servizi. 
• Sostenibile: Valorizza pratiche che riducono gli sprechi. 

Processo di Scambio: 

1. Ricerca: L’utente identifica beni o servizi desiderati tramite filtri avanzati. 
2. Proposta: L’utente invia una proposta di scambio utilizzando i crediti interni della 

piattaforma. 
3. Accettazione: La controparte accetta e definisce i dettagli dello scambio. 
4. Valutazione: Entrambi gli utenti lasciano un feedback per migliorare la fiducia nella 

community. 

 
Potere Contrattuale dei Clienti 
Il potere contrattuale dei clienti è alto in quanto gli utenti non sono vincolati a pagamenti o 
abbonamenti e possono facilmente lasciare la piattaforma se non soddisfatti. La 
fidelizzazione degli utenti è quindi strettamente legata alla qualità dell’esperienza oKerta, alla 
facilità d’uso dell’app e alla capacità di garantire un elevato numero di scambi soddisfacenti. 
La community e il sistema di crediti interni aumenteranno il valore della piattaforma agli occhi 
degli utenti, contribuendo alla fidelizzazione. 
 
Prospettive di Crescita del Mercato Target 
Il mercato target mostra ottime potenzialità di crescita, con tassi di adozione particolarmente 
elevati tra i giovani e le fasce di popolazione con reddito medio-basso. I trend di crescita sono 
supportati da: 

• Cambiamenti socio-culturali: Crescente sensibilità verso la sostenibilità ambientale 
e il risparmio, specialmente in periodi di incertezza economica. 



• Di[usione di smartphone e accesso a internet: L’aumento della penetrazione degli 
smartphone e il miglioramento delle reti internet favoriscono l’utilizzo delle app di 
baratto. 

• Dinamiche economiche: A fronte di un potere d’acquisto spesso limitato, il baratto 
rappresenta una soluzione valida per il consumo. 

 

La Concorrenza 
 
Struttura dell’O[erta e Panorama Competitivo 
Il mercato delle piattaforme di scambio, baratto e sharing economy ha conosciuto una 
notevole crescita negli ultimi anni, con una diversificazione significativa dell’oKerta. Alcuni 
competitor sono focalizzati sul baratto puro di beni, mentre altri si concentrano su servizi di 
condivisione o prestito temporaneo. La vostra piattaforma si inserisce in questo contesto con 
una proposta unica, che unisce il baratto di beni e servizi senza transazioni monetarie, e che 
potrebbe incontrare il favore di utenti alla ricerca di alternative economiche e sostenibili. 
 
Principali Concorrenti Diretti 

1. Wallapop e Subito.it: Sebbene non siano piattaforme di baratto puro, queste app 
oKrono un marketplace per la vendita e l’acquisto di beni di seconda mano. Attraverso 
il sistema di messaggistica, gli utenti possono accordarsi anche per scambi, 
rendendole competitor indiretti. 

2. Gifty: App italiana che si concentra sullo scambio di oggetti gratuitamente, con un 
sistema simile al baratto. Tuttavia, la base utenti è ancora limitata, il che oKre alla 
vostra piattaforma un’opportunità di penetrare con successo nel mercato. 

3. Letgo: Una piattaforma per l’acquisto e la vendita di articoli usati, con una funzione di 
scambio tra utenti, sebbene sia meno sviluppata in termini di community rispetto alla 
vostra proposta. 

4. Facebook Marketplace: Sebbene non strutturato per il baratto, oKre agli utenti uno 
spazio per pubblicare annunci di vendita o regalo, creando un contesto competitivo in 
cui la vostra piattaforma dovrà dimostrarsi più eKicace nel soddisfare il bisogno di 
scambi gratuiti. 
 



 
 

Grado di Competitività del Settore 
Il settore del baratto e della sharing economy è caratterizzato da un livello moderato di 
competitività, con pochi player consolidati e numerosi piccoli attori che cercano di farsi 
strada nel mercato. Tuttavia, l'ingresso di nuovi concorrenti è facilitato dalla diKusione della 
cultura della sostenibilità e dalla crescente attenzione dei consumatori al risparmio, 
favorendo una competizione che richiede diKerenziazione e innovazione continua. 
 
Motivi per cui i Prodotti della Concorrenza non Soddisfano Pienamente le Esigenze del 
Mercato 
Gran parte dei competitor diretti si concentrano sulla compravendita di beni usati, con costi 
associati o con un sistema di annunci che non permette di creare un’esperienza di baratto 
pura e accessibile. La nostra piattaforma può quindi colmare questa lacuna oKrendo: 

• Un sistema di scambio senza transazioni monetarie: Eliminando i costi di 
abbonamento e commissioni per gli utenti, la piattaforma diventa particolarmente 
attraente per il target di reddito medio-basso. 

• Una community orientata al baratto e alla condivisione: Il senso di appartenenza 
alla community e la possibilità di accumulare crediti per scambi futuri favoriranno la 
fidelizzazione, incentivando gli utenti a utilizzare la piattaforma in modo continuativo. 
 

Barriere all’Entrata 
L’ingresso di nuovi competitor diretti e indiretti rappresenta una minaccia reale, soprattutto 
nel lungo periodo, poiché il mercato della sharing economy è in crescita e attira startup e 
investitori. Tuttavia, la piattaforma può proteggere il suo vantaggio competitivo attraverso: 

• Una solida base utenti: Una volta costruito un network consistente, la piattaforma 
può contare sul valore della rete, ossia la diKicoltà per gli utenti di migrare verso altri 
servizi con meno utenti e opportunità di scambio. 

• Un sistema di crediti e reputazione: Introducendo un sistema di crediti interno e di 
valutazione utenti, la piattaforma può creare un alto livello di fiducia che agisce da 
barriera psicologica per il cambio di piattaforma. 



• Innovazione continua e miglioramenti della UX: In un mercato dinamico come 
questo, sarà essenziale mantenere un aggiornamento continuo della piattaforma, con 
funzionalità che migliorano l’usabilità e la sicurezza. 
 

Minaccia di Prodotti Sostitutivi 
Alcune app di scambio gratuito o di sharing economy che oKrono servizi simili potrebbero 
rappresentare prodotti sostitutivi, come quelle che permettono il prestito o il regalo di oggetti. 
Tuttavia, poiché la nostra piattaforma punta sul baratto e sulla creazione di una community 
strutturata, questo rischio può essere mitigato diKerenziandosi in modo netto. 
 

 
 

Il Sistema di OAerta 
 
Descrizione del Bisogno che si Intende Soddisfare 
Il progetto nasce per soddisfare un bisogno crescente di accesso economico a beni e servizi, 
sfruttando il modello del baratto come alternativa sostenibile all’acquisto tradizionale. La 
piattaforma risponde a esigenze di risparmio economico, di consumo consapevole e di 
riduzione degli sprechi, unendo utenti interessati a scambiare oggetti e competenze senza 
dover sostenere esborsi monetari. Inoltre, si rivolge a chi desidera partecipare a un’economia 
più equa e inclusiva, dove il valore è basato sulla reciprocità e sulla condivisione. 
 
Descrizione del Prodotto/Servizio Principale 
La piattaforma si presenta come una App/Web App di baratto, con le seguenti funzionalità 
principali: 

1. Registrazione gratuita e personalizzazione del profilo utente: Gli utenti possono 
registrarsi senza alcun costo e creare un profilo dettagliato, indicando gli interessi e i 
tipi di beni o servizi che desiderano scambiare. 

2. Catalogo di beni e servizi: Ogni utente può caricare una lista di oggetti o competenze 
disponibili per il baratto, completa di foto, descrizioni e tag per facilitare la ricerca. 



3. Sistema di messaggistica integrato: Un sistema di messaggistica interno permette 
agli utenti di comunicare in modo diretto e sicuro, facilitando la negoziazione dei 
termini di scambio. 

4. Rating e feedback: Dopo ogni scambio, gli utenti possono valutarsi a vicenda. Questo 
sistema di rating crea fiducia all’interno della community e aiuta a mantenere alta la 
qualità degli scambi. 

5. Sistema di crediti interni: Oltre agli scambi diretti, la piattaforma prevede l’uso di 
crediti interni. Gli utenti possono accumulare crediti attraverso scambi e attività 
positive sulla piattaforma, utilizzandoli per scambiare con altri utenti anche quando 
non si ha un bene immediatamente scambiabile. 

 
Elementi del Sistema di O[erta 

1. Prezzo e accesso gratuito: La piattaforma è completamente gratuita per gli utenti. 
Non sono previsti costi di iscrizione, né abbonamenti o commissioni sugli scambi, 
rendendo l’accesso inclusivo e facilitando la diKusione del servizio. 

2. Gamma di O[erta: La piattaforma oKre una gamma molto ampia di beni e servizi 
scambiabili. Gli utenti possono caricare oggetti di ogni categoria, come abbigliamento, 
elettronica, articoli sportivi e altro, oltre a servizi come lezioni private, riparazioni e 
consulenze. La varietà permette a ogni utente di trovare qualcosa di valore per sé, 
aumentando le opportunità di scambio e il valore percepito del servizio. 

3. Servizi Collaterali e Tempi di Consegna: Oltre agli scambi di beni, la piattaforma oKre 
anche la possibilità di scambiare competenze e servizi. Le modalità e i tempi di 
consegna o esecuzione dei servizi sono concordati tra le parti tramite la messaggistica 
integrata, facilitando la flessibilità e l’adattabilità degli scambi. 

4. Immagine e Branding: La piattaforma sarà presentata come una soluzione sostenibile 
e innovativa, con una comunicazione che enfatizza il risparmio, la collaborazione e la 
sostenibilità. Verranno utilizzati toni amichevoli e inclusivi per favorire la 
partecipazione di utenti di diverse fasce d’età e background. 

5. Garanzie di Sicurezza e Privacy: La piattaforma garantirà la protezione dei dati 
personali e la sicurezza degli scambi, con sistemi di crittografia per la messaggistica e 
protocolli di sicurezza aggiornati per prevenire accessi non autorizzati. 
 

Vantaggio Competitivo e Di[erenziazione 
Il sistema di oKerta si distingue dalla concorrenza per i seguenti elementi chiave: 

• Modello basato esclusivamente sul baratto e sui crediti interni: Questo approccio 
rende la piattaforma unica e più vicina a un’esperienza di scambio non monetario 
completa, rispetto ad altre piattaforme ibride. 

• Costi nulli per gli utenti: L’assenza di costi di iscrizione o commissioni oKre un 
notevole vantaggio competitivo, attirando utenti di reddito medio-basso e 
fidelizzandoli alla piattaforma. 

• Comunità con valori condivisi: L’integrazione di sistemi di rating e crediti interni 
favorisce la costruzione di una community basata sulla fiducia e sulla condivisione, 
elementi chiave per mantenere gli utenti attivi e coinvolti nel lungo periodo. 

  



 
Confronto con i Competitor 
Rispetto ai principali competitor, il sistema di oKerta proposto si pone come una soluzione 
completa per il baratto puro e l’economia circolare, in cui l’esperienza utente è pensata per 
massimizzare la semplicità e la trasparenza degli scambi, senza intermediazione monetaria. 
Mentre altre piattaforme di scambio spesso includono opzioni a pagamento o di 
compravendita, la vostra piattaforma oKre un’esperienza più coerente per coloro che cercano 
un’alternativa al commercio tradizionale. 
 
Stadio di Sviluppo e Tempi di Lancio 
Attualmente, il progetto è in fase di definizione e raccolta fondi. I fondi raccolti verranno 
utilizzati per sviluppare la piattaforma in versione MVP (Minimum Viable Product), con il 
lancio previsto entro 12 mesi dalla raccolta fondi iniziale. Il prodotto sarà lanciato con le 
funzionalità principali per il baratto di beni, mentre funzioni avanzate, come il sistema di 
crediti, saranno aggiunte in successive fasi di sviluppo. 
 

Piano di Marketing 
 
Politica di Brand 
La piattaforma sarà posizionata come un servizio innovativo e sostenibile, che promuove 
un’economia basata sulla condivisione e il risparmio. Il brand rifletterà valori di fiducia, 
inclusività e responsabilità sociale, comunicando l’opportunità di fare parte di una 
community impegnata a ridurre sprechi e favorire un consumo più consapevole. 
Per costruire un’identità distintiva e attrattiva, il nome e il logo della piattaforma saranno 
studiati per essere semplici, memorabili e associati a concetti di scambio, equità e 
cooperazione. Il linguaggio visivo e comunicativo utilizzerà colori naturali e grafiche 
minimaliste, evocando trasparenza e sostenibilità. 
 

Obiettivi del Piano di Marketing 

1. Acquisizione utenti: Raggiungere una base di 50.000 utenti registrati entro il primo 
anno. 

2. Brand Awareness: Posizionare Swap come la piattaforma di riferimento per il baratto 
digitale in Italia. 

3. Fidelizzazione: Garantire un tasso di retention degli utenti del 30% entro il secondo 
anno. 

 

Strategie di Marketing 

1. Posizionamento del Brand 



• Value Proposition: Swap promuove un modello di consumo responsabile, economico 
e collaborativo, posizionandosi come un'alternativa sostenibile ai marketplace 
tradizionali. 

• Messaggio chiave: “Il futuro dello scambio è collaborativo. Risparmia, riusa, 
condividi con Swap.” 

• Target: Individui tra i 18 e i 50 anni, digitalmente attivi e sensibili ai temi di 
sostenibilità. 

2. Canali di Comunicazione 

• Digital Advertising: 
o Campagne su Google Ads e social media (Instagram, Facebook, TikTok). 
o Annunci targettizzati per segmenti di età e interessi specifici (es. sostenibilità, 

economia circolare). 
• Social Media Marketing: 

o Creazione di contenuti educativi e interattivi (es. “Come funziona Swap?” e “10 
motivi per usare il baratto digitale”). 

o Coinvolgimento di influencer di nicchia legati al mondo green e della sharing 
economy. 

• Content Marketing: 
o Blog e articoli sui vantaggi dell’economia circolare. 
o Case study di successo sugli scambi effettuati tramite Swap. 

• PR e Media Relations: 
o Comunicati stampa su testate di settore (innovazione, sostenibilità, tech). 
o Collaborazioni con programmi televisivi e podcast per promuovere Swap come 

una piattaforma rivoluzionaria. 

3. Campagne Promozionali 

• Fase di Lancio (0-6 mesi): 
o Offrire crediti bonus agli utenti che completano il primo scambio entro il primo 

mese di registrazione. 
o Organizzare un concorso con premi eco-friendly per gli utenti più attivi. 

• Fase di Crescita (6-12 mesi): 
o Programma referral: premiare gli utenti che invitano nuovi iscritti. 
o Collaborazioni con associazioni ambientaliste per promuovere Swap durante 

eventi green. 



 
 
Misurazione dell'E[icacia della Campagna 
Per valutare i risultati della campagna, verranno utilizzate metriche chiave (KPI). Di seguito, i 
dettagli sulle metriche e i metodi di monitoraggio: 
1. Notorietà del Brand 

• Metriche: 
o Copertura totale (reach) degli annunci. 
o Numero di visualizzazioni (impressions). 
o Incremento nel traKico diretto al sito web/app. 

• Strumenti: 
o Facebook Ads Manager e Google Analytics. 
o Monitoraggio delle ricerche del brand su Google Trends. 

• Analisi: Se il numero di persone esposte al brand cresce del 20% rispetto al periodo 
precedente, la campagna può essere considerata eKicace per la notorietà. 

2. Acquisizione di Nuovi Utenti 
• Metriche: 

o Numero di nuove registrazioni sulla piattaforma. 
o Tasso di conversione degli annunci pubblicitari (click to signup). 
o Costo per acquisizione utente (CPA). 

• Strumenti: 
o Google Ads, Pixel di Facebook e report interni dell'app per monitorare i nuovi 

utenti. 
• Analisi: Un CPA inferiore a €10 per utente è considerato un risultato positivo. 

3. Coinvolgimento degli Utenti 
• Metriche: 

o Numero di scambi completati sulla piattaforma. 



o Tasso di utilizzo del sistema di crediti interni. 
o Tempo medio trascorso sulla piattaforma e bounce rate. 

• Strumenti: 
o Strumenti di analisi come Mixpanel e Firebase. 

• Analisi: Un aumento del 15% degli scambi mensili e un tempo medio di utilizzo 
superiore ai 5 minuti indicano che la campagna sta coinvolgendo gli utenti attivi. 

 

 
 
4. Ritorno sull’Investimento (ROI) 

• Formula di Calcolo:  

 
• Strumenti: 

o Analisi dei ricavi derivanti da inserzioni pubblicitarie e abbonamenti (quando 
attivi). 

o Confronto delle entrate prima e dopo la campagna pubblicitaria. 
• Analisi: Un ROI positivo superiore al 20% indica che la campagna sta generando 

valore rispetto all’investimento eKettuato. 
5. Costruzione di Fiducia 

• Metriche: 
o Tasso di feedback positivi lasciati dagli utenti dopo gli scambi. 
o Incremento nel punteggio di reputazione degli utenti (misurabile tramite il 

sistema di rating della piattaforma). 
• Strumenti: 

o Dashboard interna della piattaforma. 
• Analisi: Un incremento del 10% nei feedback positivi indica una maggiore fiducia nella 

community. 
 
Rapporto Finale sui Risultati 
Al termine della campagna, sarà preparato un report dettagliato che includerà: 

1. Analisi delle metriche principali rispetto agli obiettivi prefissati. 
2. Suddivisione delle performance per canale pubblicitario (social media, influencer, 

referral, ecc.). 
3. Confronto tra costi e benefici per valutare la redditività. 



4. Raccomandazioni per ottimizzare le campagne future. 
 

 
Interazione con i Clienti 
La piattaforma prevede diversi strumenti di interazione per supportare gli utenti e favorire una 
community coesa: 

• Centro di assistenza online: Un sistema di FAQ, chatbot e supporto via email sarà 
disponibile per risolvere le domande comuni e fornire assistenza immediata. 

• Forum e Gruppi Tematici: Verranno creati gruppi interni alla piattaforma per discutere 
temi di interesse specifico, come “Scambi di abbigliamento”, “Scambi di competenze”, 
o “Oggetti sportivi”. Questo raKorzerà il senso di comunità e incoraggerà interazioni 
positive tra utenti. 

• Sistema di Feedback: Dopo ogni scambio, sarà richiesto agli utenti di valutarsi 
reciprocamente, fornendo feedback su comportamento, qualità dell’oggetto o del 
servizio, e puntualità. Questo sistema aumenterà la trasparenza e aiuterà a mantenere 
alta la qualità della community. 
 

Canali di Distribuzione 
1. App Store e Play Store: La piattaforma sarà distribuita tramite i principali app store 

(iOS e Android) per garantire un’ampia accessibilità e una facile installazione. La 
visibilità sugli store sarà ottimizzata tramite tecniche di App Store Optimization (ASO) 
per massimizzare i download. 

2. Web App: La versione web garantirà un accesso facile da desktop e tablet, oKrendo 
una maggiore flessibilità d’uso e rendendo la piattaforma accessibile anche a chi non 
utilizza smartphone. 

3. Piattaforme di Crowdfunding: Oltre a raccogliere fondi, il crowdfunding permetterà di 
raccogliere feedback degli early adopters e di creare una base di utenti iniziale già 
fidelizzata. 
 

Costi della Comunicazione 
Il piano di marketing prevede un budget di avvio per: 

• Campagne sui social media: Investimenti iniziali per campagne su Facebook, 
Instagram e altre piattaforme. 

• Influencer e collaborazioni: Coinvolgimento di influencer e micro-influencer. 
• Content marketing: Produzione di contenuti per il blog, guide video e materiali 

educativi. 
• Promozioni e programmi referral: Incentivi e crediti per utenti invitati tramite referral 

e attività di community building. 
Nel complesso, il piano di marketing sarà adattabile e incrementale, prevedendo un budget 
crescente in linea con il successo della piattaforma e le risorse ottenute tramite il 
crowdfunding e i finanziamenti successivi. 
 

Struttura Tecnico-Industriale, di R&S, Logistica e 
Commerciale 
 



Infrastruttura Tecnologica 
La piattaforma richiederà un’infrastruttura tecnologica solida e scalabile, capace di gestire in 
modo sicuro e aKidabile il flusso di dati degli utenti, le interazioni e le transazioni di scambio. 
Di seguito, i principali elementi tecnici: 

1. Sviluppo Software: 
o Back-end: Il sistema di back-end sarà progettato utilizzando linguaggi di 

programmazione aKidabili e scalabili, come Node.js o Python, e ospitato su 
server cloud per garantire l’agilità e l’espansione del servizio. 

o Front-end (App e Web App): L’interfaccia utente sarà sviluppata utilizzando 
tecnologie come React Native (per la versione mobile) e React o Angular (per la 
versione web). Questo garantirà una UX uniforme su dispositivi diversi e 
consentirà aggiornamenti e miglioramenti rapidi. 

o Database: Per gestire i dati degli utenti e le informazioni sugli scambi, sarà 
adottato un database relazionale come PostgreSQL o un database NoSQL 
come MongoDB, a seconda delle esigenze specifiche di scalabilità e flessibilità. 

2. Sicurezza e Privacy: 
o La piattaforma integrerà misure di sicurezza avanzate, come la crittografia dei 

dati, protocolli HTTPS per tutte le comunicazioni e autenticazione a due fattori 
per proteggere gli account degli utenti. 

o Saranno rispettati gli standard GDPR per la gestione dei dati degli utenti, con 
procedure per garantire la trasparenza e la sicurezza della gestione dei dati 
sensibili. 

3. Hosting e Scalabilità: 
o La piattaforma sarà ospitata su una soluzione cloud (come AWS, Google Cloud 

o Microsoft Azure) per garantire l’aKidabilità del servizio e la possibilità di 
aumentare la capacità di server secondo necessità. 

o La scalabilità verticale e orizzontale sarà progettata fin dall’inizio per gestire 
picchi di traKico senza interruzioni, garantendo tempi di caricamento rapidi e 
un’esperienza fluida per gli utenti. 

4. Manutenzione e Aggiornamenti: 
o Verrà impostato un sistema di monitoraggio continuo delle prestazioni per 

identificare rapidamente e risolvere eventuali problemi tecnici. Sono previsti 
aggiornamenti regolari per migliorare le funzionalità e la sicurezza della 
piattaforma. 
 

Ricerca e Sviluppo (R&S) 
Il team di R&S si concentrerà inizialmente sullo sviluppo del Minimum Viable Product (MVP) 
con le funzionalità essenziali della piattaforma. Una volta che la piattaforma sarà lanciata, il 
team R&S continuerà a lavorare per ottimizzare e ampliare le funzionalità sulla base dei 
feedback degli utenti e delle esigenze emergenti. 

1. MVP (Minimum Viable Product): 
o La fase iniziale prevede la creazione di un prodotto funzionale con le 

caratteristiche base per testare il mercato e raccogliere feedback dagli early 
adopters. 

o Le funzionalità principali del MVP includono la registrazione, il catalogo di beni 
e servizi, il sistema di messaggistica e il sistema di rating. 

2. Iterazione e Aggiornamenti: 



o In seguito al lancio dell’MVP, il team di R&S si dedicherà al miglioramento delle 
funzionalità esistenti e all’implementazione di nuove funzioni (come il sistema 
di crediti interni) in base al feedback degli utenti e alle analisi di mercato. 

o Verranno condotti test periodici e iterazioni in collaborazione con il team 
tecnico per garantire che la piattaforma risponda alle esigenze del mercato e 
che gli aggiornamenti siano implementati senza interruzioni. 

3. Collaborazioni con Università e Centri di Ricerca: 
o È prevista la possibilità di collaborare con università o istituti di ricerca per 

sviluppare nuove funzionalità innovative e migliorare la UX attraverso ricerche 
su comportamento degli utenti e tecniche di ottimizzazione dell’interfaccia. 
 

Struttura Logistica 
Poiché la piattaforma si basa su scambi virtuali, la logistica fisica è minima. Tuttavia, saranno 
necessari processi operativi per garantire il corretto funzionamento e supporto della 
piattaforma: 

1. Gestione dell’Assistenza Clienti: 
o Un team di supporto sarà formato per rispondere alle domande e risolvere i 

problemi degli utenti via email, chat online e sui canali social. Il supporto sarà 
essenziale per mantenere la soddisfazione e la fidelizzazione degli utenti. 

o Saranno utilizzati strumenti di assistenza automatizzata, come chatbot, per 
rispondere a domande comuni, riducendo i tempi di attesa e migliorando 
l’eKicienza. 

2. Amministrazione e Contabilità: 
o Saranno predisposte procedure di contabilità e amministrazione per la gestione 

dei fondi raccolti tramite crowdfunding e finanziamenti, così come per 
monitorare le spese operative e le proiezioni di cassa. 

o Verranno implementati sistemi di reportistica per tenere traccia delle 
prestazioni finanziarie, in modo da supportare la pianificazione e le decisioni 
strategiche. 
 

Struttura Commerciale 
La struttura commerciale avrà un ruolo chiave nella fase di monetizzazione e gestione delle 
relazioni con gli inserzionisti: 

1. Responsabile delle Partnership e Inserzioni: 
o Una figura dedicata alla gestione delle partnership con aziende pubblicitarie 

sarà incaricata di sviluppare rapporti con inserzionisti, identificare opportunità 
di co-marketing e negoziare i contratti pubblicitari. 

o Il responsabile coordinerà anche le attività di inserzione all’interno della 
piattaforma, garantendo che siano in linea con l’identità del brand e non 
compromettano l’esperienza utente. 

2. Vendite e Marketing: 
o Sarà formato un team di vendita dedicato a massimizzare le opportunità 

pubblicitarie e sponsorizzazioni, con focus su inserzionisti interessati al target 
specifico della piattaforma. 

o Questa figura commerciale si occuperà anche di organizzare eventi di 
networking e campagne congiunte con i partner, per espandere la visibilità del 
brand e attrarre nuovi utenti. 
 



Composizione e Natura dei Costi 
La struttura tecnica e organizzativa comporterà i seguenti principali costi operativi: 

• Costi di sviluppo e manutenzione della piattaforma: Inclusivi di stipendi per i 
tecnici, costi di hosting cloud e licenze software. 

• Costi di marketing e promozione: Investimenti pubblicitari per acquisire utenti e per 
promuovere il brand, in particolare nelle fasi di lancio. 

• Costi di assistenza e supporto: Stipendi e software di gestione per il team di 
assistenza utenti e supporto operativo. 

• Costi amministrativi e contabili: Gestione delle attività amministrative e contabili per 
mantenere trasparenza e controllo dei fondi. 

 

Aspetti Organizzativi 
 
Evoluzione Quali-Quantitativa del Personale 
Nella fase di avvio, l’azienda sarà gestita principalmente dai due fondatori, Nadia e Bernardo, 
che copriranno rispettivamente le funzioni di gestione finanziaria e di supervisione tecnica. 
Con la crescita della piattaforma, si prevede un’espansione graduale dell’organico per coprire 
i ruoli chiave nelle aree di sviluppo, marketing, assistenza clienti e gestione delle inserzioni 
pubblicitarie. 
L’espansione del personale si articolerà nelle seguenti fasi: 

1. Fase di Avvio (0-12 mesi): 
o Sviluppo Tecnologico: Un piccolo team di sviluppatori e UX designer 

aKiancherà Bernardo per creare la versione iniziale della piattaforma (MVP) e 
garantire il corretto funzionamento. 

o Marketing e Comunicazione: Assunzione di un responsabile marketing per 
lanciare la piattaforma, gestire i social media e promuovere la brand identity. 

2. Fase di Crescita (12-24 mesi): 
o Assistenza Clienti: Inserimento di un team di assistenza clienti per garantire 

supporto continuo agli utenti. 
o Responsabile delle Partnership Pubblicitarie: Introduzione di una figura 

commerciale per gestire le relazioni con gli inserzionisti e sviluppare accordi di 
co-marketing. 

3. Fase di Consolidamento (24-36 mesi): 
o Data Analyst e Business Intelligence: Inserimento di un data analyst per 

monitorare il comportamento degli utenti, ottimizzare le strategie di crescita e 
identificare nuove opportunità di mercato. 

o Ampliamento del Team Marketing e Vendite: Un team più ampio per gestire le 
campagne di marketing e la monetizzazione, aumentando la presenza del brand 
e la base di utenti. 
 

Struttura Organizzativa 
L’azienda adotterà una struttura organizzativa flessibile, che favorisce la collaborazione 
interfunzionale e la rapida adattabilità ai cambiamenti di mercato. La struttura prevista sarà 
divisa in cinque principali aree operative, ciascuna guidata da un responsabile: 

1. Amministrazione e Finanza: Gestita inizialmente da Nadia, responsabile anche delle 
relazioni con gli investitori e del controllo finanziario. In questa area confluiranno 



anche le funzioni contabili e amministrative, che potrebbero essere esternalizzate nei 
primi anni. 

2. Tecnologia e Sviluppo: Supervisionata da Bernardo, questa area si occuperà dello 
sviluppo tecnico e della manutenzione della piattaforma. Sarà composta dal team di 
sviluppo, UI/UX designer, e responsabile della sicurezza dei dati. 

3. Marketing e Comunicazione: Un team responsabile del branding, della 
comunicazione con il pubblico e della gestione delle campagne di acquisizione utenti. 
Questa funzione include anche la gestione dei social media, del blog e delle 
collaborazioni con influencer. 

4. Assistenza Clienti e Community Building: Questo team gestirà le interazioni con gli 
utenti, assicurando un supporto tempestivo e creando un ambiente accogliente e 
sicuro per la community. Include anche la gestione del feedback e del sistema di 
rating. 

5. Vendite e Partnership Pubblicitarie: Questa area si occuperà della gestione degli 
inserzionisti, dello sviluppo di rapporti con i partner pubblicitari e delle attività di 
monetizzazione. Sarà cruciale per assicurare flussi di entrate stabili attraverso 
pubblicità e sponsorizzazioni. 
 

Meccanismi Operativi 
Per garantire eKicienza operativa e allineamento degli obiettivi, verranno adottati i seguenti 
meccanismi: 

1. Riunioni di Coordinamento Settimanali: I responsabili delle diverse aree si 
incontreranno settimanalmente per monitorare i progressi, discutere problemi e 
pianificare strategie comuni. Questo permetterà di mantenere una comunicazione 
aperta e allineare le attività verso gli obiettivi aziendali. 

2. Pianificazione degli Obiettivi e delle Performance (OKR): La metodologia OKR 
(Objectives and Key Results) sarà utilizzata per definire obiettivi trimestrali e 
monitorare i risultati. Questo approccio favorirà la chiarezza degli obiettivi e 
responsabilizzerà ciascun team, permettendo di valutare l’impatto delle diverse 
attività. 

3. Sistema di Feedback Continuo: I responsabili raccoglieranno regolarmente feedback 
dal team e dagli utenti per adattare le strategie e ottimizzare i processi interni, 
migliorando la qualità del servizio e la soddisfazione dei dipendenti. 
 

Sviluppo delle Competenze 
Per assicurare il successo nel lungo periodo, l’azienda investirà nello sviluppo delle 
competenze del team, con un focus particolare sulle aree di innovazione e customer 
experience: 

1. Formazione Continua: Saranno organizzati corsi e workshop periodici, sia interni sia 
esterni, per migliorare le competenze tecniche del team di sviluppo, così come le 
competenze in marketing digitale e customer service. 

2. Piani di Carriera e Incentivi: Verranno definiti percorsi di crescita professionale per il 
personale chiave, con obiettivi chiari e incentivi legati al raggiungimento di 
performance e risultati aziendali. Questo approccio favorirà la motivazione e la 
fidelizzazione del team, riducendo il turnover. 

3. Partnership Strategiche e Networking: Verranno esplorate collaborazioni con altre 
startup e aziende del settore per scambiare know-how e risorse. Partecipare a eventi di 



settore, workshop e conferenze permetterà di aggiornarsi sui trend di mercato e di 
stringere partnership rilevanti. 

 

Network 
 
Sistema Complessivo di Creazione del Valore 
Il network di collaborazioni è progettato per massimizzare il valore oKerto agli utenti e favorire 
la sostenibilità economica del progetto. La piattaforma di baratto, infatti, non solo facilita lo 
scambio tra privati, ma crea un ecosistema in cui vari partner possono contribuire alla 
crescita dell’audience e al raKorzamento dell’identità del brand. 
Attraverso partnership strategiche, l’azienda mira a migliorare le funzionalità della 
piattaforma, ottimizzare le risorse, e incrementare la propria visibilità, attirando nuovi utenti e 
inserzionisti. Queste alleanze contribuiranno inoltre a sviluppare competenze e soluzioni che 
aumenteranno la competitività della piattaforma rispetto ai competitor. 
 
Alleanze e Accordi Già Previsti 
Essendo una startup in fase di avvio, le alleanze concrete sono ancora da sviluppare, ma si 
identificano alcuni ambiti strategici dove creare partnership di valore: 

1. Collaborazioni con Organizzazioni per la Sostenibilità e l’Economia Circolare: 
o Collaborare con associazioni di promozione della sostenibilità, come 

Legambiente, Slow Food, o enti che supportano il riuso e il riciclo, per 
aumentare la visibilità e raKorzare il posizionamento green del brand. 

o Questi partner potrebbero promuovere la piattaforma presso il proprio pubblico 
e fornire endorsement che aggiungono credibilità e attrattiva per gli utenti. 

2. Partnership con Startup e Aziende di Sharing Economy: 
o Collaborare con altre aziende che operano nel settore della sharing economy, 

come piattaforme di car-sharing, bike-sharing, o spazi di coworking, 
permetterebbe di creare sinergie e oKrire vantaggi incrociati agli utenti. 

o La partnership potrebbe includere pacchetti promozionali condivisi, sconti o 
crediti omaggio per gli utenti che utilizzano entrambe le piattaforme, 
incentivando l’iscrizione e l’attività sulla piattaforma di baratto. 

3. Accordi con Micro-Influencer e Brand Ambassador: 
o Coinvolgere micro-influencer e brand ambassador che si identificano con i 

valori di economia circolare e sostenibilità. Questi influencer potranno 
contribuire a promuovere la piattaforma sui social media e a costruire 
un’identità di marca basata su valori condivisi. 

o Saranno selezionati influencer locali e specializzati su tematiche ambientali, 
consumo consapevole e risparmio, per raggiungere in modo mirato il pubblico 
di riferimento. 

4. Collaborazioni con Istituti di Ricerca e Università: 
o Stabilire collaborazioni con università e istituti di ricerca per condurre studi sul 

comportamento dei consumatori, l’usabilità della piattaforma, e l’impatto 
ambientale delle attività di scambio. 

o Queste partnership forniranno dati utili per migliorare l’esperienza utente e 
ottimizzare le funzionalità della piattaforma, oltre a raKorzare la credibilità del 
progetto. 



 
Identificazione di Future Alleanze 
Nel lungo termine, il progetto prevede di espandere il network di collaborazioni in ambiti che 
possano migliorare l’oKerta o generare nuove fonti di ricavi: 

1. Partnership con Piattaforme di e-Commerce Sostenibile: 
o Collaborare con piattaforme di e-commerce che promuovono prodotti 

sostenibili e di seconda mano per aumentare le opportunità di scambio sulla 
piattaforma e proporre oKerte speciali per gli utenti. 

o Questi accordi permetterebbero di aggiungere valore alla community di 
scambio e di ampliare le opportunità di monetizzazione tramite commissioni o 
partnership di aKiliazione. 

2. Collaborazioni con Assicurazioni e Servizi di Logistica: 
o Con il crescere della piattaforma, potrebbe essere utile proporre servizi 

accessori, come coperture assicurative per alcuni scambi particolari o servizi di 
logistica per la consegna di oggetti ingombranti. 

o Queste partnership permetteranno di risolvere le eventuali problematiche 
logistiche e di sicurezza che potrebbero limitare l’uso della piattaforma da parte 
di alcuni utenti. 

3. Accordi di Co-Marketing con Brand Sostenibili: 
o Attraverso accordi di co-marketing, la piattaforma potrebbe oKrire spazi 

pubblicitari o visibilità a brand sostenibili, ricavando introiti dalle inserzioni e, 
allo stesso tempo, raKorzando la coerenza della proposta commerciale. 

o Questa strategia di partnership permetterebbe di consolidare l’immagine del 
brand e generare nuove entrate. 
 

Modalità di Implementazione delle Partnership 
Per la gestione delle collaborazioni, l’azienda si avvarrà di un responsabile partnership, 
incaricato di: 

• Identificare e valutare nuovi potenziali partner. 
• Sviluppare proposte di valore condiviso e stabilire i termini delle collaborazioni. 
• Monitorare le performance delle partnership attivate per misurare l’eKicacia e 

assicurare il raggiungimento degli obiettivi comuni. 
Il responsabile delle partnership lavorerà a stretto contatto con il team di marketing e 
comunicazione per integrare le attività dei partner con le campagne promozionali, 
assicurando un approccio coeso che valorizzi tutte le sinergie possibili. 
 
 

Aspetti Legali 
 
Forma Giuridica dell’Impresa 

Swap adotterà la forma giuridica di Società a Responsabilità Limitata (S.r.l.), in quanto 
questa struttura oKre un equilibrio ideale tra flessibilità gestionale e protezione del 
patrimonio personale dei soci. 

Vantaggi della S.r.l.: 
1. Responsabilità limitata al capitale sociale. 
2. Maggiore attrattività per investitori esterni. 



3. Facilità nella gestione delle quote societarie. 
4. Possibilità di accedere a incentivi e agevolazioni fiscali dedicati alle startup innovative. 

Capitale Sociale: Il capitale sociale iniziale sarà fissato a €10.000, con versamenti eKettuati 
in parte in denaro e in parte tramite apporti tecnologici (software e piattaforma). 
 

5. Regolamento Generale sulla Protezione dei Dati (GDPR): 
o La piattaforma opererà nel rispetto del GDPR, il regolamento europeo che 

tutela la privacy e la protezione dei dati personali. Questo implica che l’azienda 
dovrà ottenere il consenso esplicito dagli utenti per raccogliere, archiviare e 
trattare i loro dati personali. 

o Saranno predisposte policy di privacy trasparenti e facili da comprendere, con 
dettagli chiari su come i dati vengono utilizzati e protetti. Gli utenti avranno 
sempre il diritto di accedere, modificare e cancellare i propri dati personali. 

6. Sicurezza dei Dati e Misure Anti-Frode: 
o Per garantire la sicurezza degli account degli utenti e delle transazioni sulla 

piattaforma, saranno implementati protocolli di sicurezza avanzati, tra cui la 
crittografia dei dati, l’autenticazione a due fattori, e il monitoraggio attivo per 
identificare attività sospette. 

o La piattaforma adotterà sistemi di controllo per prevenire l’uso improprio della 
piattaforma (es. scambi fraudolenti) e proteggere gli utenti da possibili rischi, 
soprattutto in caso di scambio di servizi. 
 

Termini e Condizioni d’Uso 
1. Accettazione dei Termini d’Uso: 

o Al momento della registrazione, ogni utente sarà tenuto a leggere e accettare i 
termini e le condizioni d’uso della piattaforma, che specificheranno le 
responsabilità degli utenti e i limiti di responsabilità dell’azienda. 

o I termini includeranno informazioni dettagliate su cosa è permesso e cosa è 
vietato all’interno della piattaforma, stabilendo linee guida per garantire 
interazioni rispettose e sicure. 

2. Sistema di Segnalazione e Moderazione dei Contenuti: 
o Gli utenti potranno segnalare eventuali violazioni dei termini d’uso o 

comportamenti sospetti. La piattaforma adotterà un sistema di moderazione 
per intervenire prontamente e garantire che gli scambi avvengano in un 
ambiente sicuro e controllato. 

o Verranno definiti processi di revisione interna per gestire le segnalazioni e, se 
necessario, sospendere o bloccare gli account che violano le regole. 

3. Disclaimer su Scambi e Responsabilità Limitata: 
o La piattaforma non sarà direttamente responsabile per la qualità, la sicurezza o 

la legittimità degli oggetti o dei servizi scambiati tra utenti. Un disclaimer 
specifico nei termini d’uso chiarirà che le responsabilità di ogni scambio 
ricadono sugli utenti stessi. 

o Tuttavia, la piattaforma si impegnerà a facilitare gli scambi sicuri, fornendo 
strumenti di rating e feedback per aiutare gli utenti a fare scelte consapevoli. 
 

Licenze e Diritti di Proprietà Intellettuale 
1. Protezione del Marchio e del Logo: 



o Per proteggere l’identità del brand, il logo e il nome della piattaforma saranno 
registrati come marchio, al fine di prevenire utilizzi non autorizzati e garantire la 
riconoscibilità del brand. 

o Verranno seguiti i procedimenti legali per ottenere la registrazione del marchio 
presso l’uKicio brevetti e marchi nazionale o internazionale, a seconda 
dell’estensione geografica del mercato. 

2. Proprietà Intellettuale del Codice Sorgente e della Piattaforma: 
o L’azienda deterrà i diritti esclusivi sul codice sorgente, il design dell’interfaccia 

e tutte le funzionalità proprietarie della piattaforma. Gli sviluppatori saranno 
vincolati da accordi di non divulgazione (NDA) e contratti che trasferiscono i 
diritti d’autore all’azienda. 

o Questa protezione è essenziale per mantenere il controllo sull’evoluzione della 
piattaforma e prevenire eventuali appropriazioni indebite della tecnologia o 
delle funzionalità uniche. 

3. Eventuale Acquisizione di Licenze per Software Terzi: 
o La piattaforma potrebbe necessitare di licenze per l’utilizzo di software di terze 

parti, come strumenti di analisi dati o sistemi di sicurezza avanzati. In questi 
casi, l’azienda assicurerà che tutte le licenze siano regolarmente acquisite e 
rispettate. 

o In caso di utilizzo di software open-source, l’azienda si impegnerà a rispettare le 
clausole di licenza previste per ogni componente, garantendo la piena 
conformità alle norme. 
 

Autorizzazioni e Permessi Specifici 
Poiché la piattaforma è interamente digitale e non coinvolge attività fisiche specifiche, non 
saranno necessari permessi ambientali o autorizzazioni particolari. Tuttavia, sarà importante: 

1. Registrazione dell’Attività: 
o L’azienda verrà registrata presso la Camera di Commercio e rispetterà tutte le 

normative fiscali e amministrative applicabili per le startup digitali. 
o Sarà valutata l’adesione a regimi fiscali agevolati per startup, ove disponibili. 

2. Documentazione per il Crowdfunding: 
o Nel caso di ricorso a finanziamenti tramite crowdfunding, l’azienda seguirà le 

normative in vigore che regolano il settore e garantirà che tutte le 
comunicazioni pubblicitarie e documenti di raccolta fondi siano trasparenti e 
conformi alle leggi. 

 
Gestione dei Dati Sensibili e Risoluzione delle Controversie 
Swap adotta misure semplici ed eKicaci per garantire la sicurezza dei dati personali e 
prevenire controversie tra utenti: 

1. Dati Sensibili 
o Tutti i dati personali degli utenti, come nome, email e posizione generica, 

saranno trattati in conformità al Regolamento GDPR, con il loro consenso 
esplicito. 

o I dati saranno conservati in modo sicuro, utilizzando server protetti e crittografia 
avanzata. 

o Gli utenti potranno accedere, modificare o cancellare i propri dati in qualsiasi 
momento tramite le impostazioni della piattaforma. 

2. Prevenzione delle Controversie 



o Un sistema di rating e feedback permette di valutare ogni scambio, 
aumentando la fiducia nella community. 

o Gli utenti possono segnalare comportamenti scorretti direttamente tramite 
l'app. Le segnalazioni saranno gestite dal team di moderazione entro 48 ore. 

o Le regole per il corretto utilizzo della piattaforma sono chiaramente descritte 
nei termini e condizioni. 

3. Risoluzione delle Dispute 
o Le controversie saranno aKrontate prima attraverso un dialogo mediato dal 

team di Swap. 
o Se non risolvibili internamente, il Foro Competente sarà quello di Milano, 

dove la società ha la propria sede legale. 
 
 

Previsioni Economico-Finanziarie 
 

Obiettivi delle Previsioni Finanziarie 

Le previsioni economico-finanziarie di Swap sono progettate per valutare la sostenibilità e la 
redditività del progetto, identificando i fabbisogni finanziari iniziali e le tappe fondamentali 
per raggiungere il break-even point entro i primi 24 mesi di attività. 

 

Struttura delle Previsioni 

1. Proiezioni dei ricavi 
2. Analisi dei costi operativi 
3. Investimenti iniziali 
4. Break-even point 
5. Flusso di cassa (cash flow) 
6. Piano di ritorno sugli investimenti (ROI) 

 



 
Ipotesi chiave: 

• Il 40% degli utenti registrati diventa attivo sulla piattaforma. 
• Ricavi pubblicitari: iniziano al termine del primo semestre con una crescita 

proporzionale agli utenti attivi. 
• Servizi Premium: il 10% degli utenti attivi sottoscrive piani premium a un costo medio 

di €2,50 al mese. 
 

 
Ipotesi chiave: 

• Sviluppo tecnologico: Riduzione dei costi dopo il primo anno grazie alla stabilità della 
piattaforma. 

• Marketing: Incremento proporzionale alla necessità di attrarre nuovi utenti e 
aumentare la retention. 

• Personale: Aumento graduale con l’espansione del team per supportare la crescita e 
la scalabilità. 

 



 
 

Copertura degli investimenti: 

• Crowdfunding: €50.000 
• Investimenti privati: €40.000 

 
 

 
Nota: Le perdite dei primi due anni saranno coperte dagli investimenti iniziali. 
 

 
Conclusioni 
Le previsioni economico-finanziarie indicano che Swap può raggiungere la sostenibilità 
finanziaria entro 24 mesi, con una solida crescita dei ricavi a partire dal secondo anno. Gli 
investimenti iniziali, supportati da crowdfunding e capitali privati, saranno fondamentali per 



aKrontare le sfide iniziali e garantire il raggiungimento del break-even point e una posizione 
competitiva stabile nel mercato della sharing economy. 
 

Allegati finanziari e proiezioni numeriche 
 

 
 

 
 



 
 

 

 
 



 
 

 
Proiezioni Finanziarie Annuali: Illustra ricavi, costi e utile netto previsti nei primi tre anni. 

• Anno 1: I costi totali (€130.000) superano notevolmente i ricavi €40.000), generando 
una perdita netta di €90.000. Questo è normale per il primo anno, in cui i costi di 
sviluppo e lancio iniziali sono elevati e i ricavi sono ancora limitati. 

• Anno 2: I ricavi crescono significativamente (€130.000), avvicinandosi ai costi totali 
(€155.000). La perdita netta si riduce a €25.000, indicando un miglioramento verso la 
sostenibilità finanziaria. 

• Anno 3: I ricavi (€330.000) superano i costi (€200.000), portando a un utile netto 
positivo di €130.000. Questo rappresenta un punto di svolta per l'azienda. 

 
 



 
Utenti Necessari per il Break-Even: Mostra il numero di utenti attivi necessari per 
raggiungere il punto di pareggio in ogni anno. 
 

o Anno 1: Sono necessari 50.000 utenti attivi per coprire i costi, un obiettivo 
ambizioso ma realistico con una strategia di marketing eKicace. 

o Anno 2: Il numero di utenti necessari diminuisce a 40.000 grazie alla crescita 
dei ricavi per utente e alla riduzione dei costi fissi. 

o Anno 3: Con l'incremento dei ricavi e la stabilizzazione dei costi, bastano 
25.000 utenti per raggiungere il break-even, evidenziando una crescente 
eKicienza operativa. 

 
 

 
Flusso di Cassa Previsionale: Visualizza il flusso di cassa cumulativo annuale. 
�  Anno 1: Il flusso di cassa cumulativo è negativo (-€90.000), a causa degli alti investimenti 
iniziali e delle basse entrate. 



�  Anno 2: Sebbene rimanga negativo (-€25.000), il saldo migliora significativamente rispetto 
all'anno precedente, grazie alla crescita dei ricavi. 
�  Anno 3: Il flusso di cassa diventa positivo (+€130.000), segnalando il superamento delle 
perdite iniziali e l'inizio di una fase di generazione di liquidità 
 
 

 
Margine Operativo Netto e ROI: Confronta il margine operativo netto e il ritorno sugli 
investimenti. 
 
�  Margine Operativo Netto: 

• Anno 1: Fortemente negativo (-225%), a causa dell'elevata incidenza dei costi rispetto 
ai ricavi. 

• Anno 2: Migliora (-19%) ma resta negativo, mostrando una riduzione delle perdite 
operative. 

• Anno 3: Diventa positivo (+39%), indicando una gestione dei costi pi\u00f9 efficiente e 
una solida crescita dei ricavi. 

�  ROI: 

• Anno 1: Negativo (-100%), riflettendo una perdita totale sugli investimenti iniziali. 
• Anno 2: Ancora negativo (-28%), ma con un chiaro miglioramento. 
• Anno 3: Fortemente positivo (+144%), segnalando un ritorno significativo sugli 

investimenti effettuati nei primi due anni. 

Conclusioni 
• I dati mostrano un quadro finanziario tipico di una startup, con perdite iniziali dovute 

agli investimenti in sviluppo e marketing, seguite da una crescita significativa dei ricavi 
e della sostenibilità economica dal terzo anno. 

• Il numero di utenti attivi necessari per raggiungere il break-even diminuisce nel tempo, 
grazie alla maggiore eKicienza operativa e all'aumento del valore generato per utente. 

• Il ROI e il margine operativo netto dimostrano un miglioramento costante, culminando 
in risultati positivi dal terzo anno. 

 


