
 

Il Business Plan è stato sviluppato considerando: 

• La situazione al 31/12/2019 corrisponde al consuntivo approvato dall’Assemblea dei Soci in data 

23/06/2020; 

• Le previsioni di vendita consistono in 20 Jobot venduti nel 2020 (quantità modesta considerando che si 

punterà alla versione di Jobot 2.0 disponibile da fine agosto) con un incremento nel 2021 a 100 unità di 

vendita stimate riconducibili all’inserimento di 2 agenti di vendita per il territorio italiano e ad un area 

manager per un primo Paese estero (Germania o, in ipotesi, anche Finlandia),  a 150 unità nel 2022, 250 

nel 2023 e 350 nel 2024  riconducibili ad una progressiva espansione su nuovi mercati esteri e 

consolidamento sul mercato domestico; 



 
• Prezzo di vendita: è stato considerato, con previsione cautelativa, come se venisse interamente generato 

con vendite a distributori al netto degli sconti previsti; in realtà, come i primi casi di vendita dimostrano, 

Eutronica avrà una propria capacità di collocazione del prodotto sul mercato che, di listino, viene 

proposto al prezzo di 12 k€ (un sistema Jobot completo con un solo agente AGV) 

• Costo del venduto: include tutti i componenti, gruppi ed assemblaggio; la distinta base è stata sviluppata 

ed inserita nel sistema informativo di El.Fa. che, per i primi lotti di produzione, è fornitrice di Eutronica 

anche del prodotto assemblato; 

• Il piano degli investimenti, fino al 2023, prevede un potenziamento progressivo delle funzionalità di 

prodotto, da sistemi di carico - scarico automatizzato, traino carrelli, modello con maggiore capacità di 

carico (fino a 150 kg) e un sistema di machine learning per il riconoscimento di situazioni ambientali 

complesse. 



 

• I dati del Business Plan includono finanziamenti per 200.000 euro nel 2020 ed apporto di capitale per 

150.000 nel 2020 e 200.000 nel 2021 come si evince dal piano finanziario; 

• E’ stato previsto un incremento di personale nelle aree commerciale e progettazione, quest’ultima allo 

scopo di internalizzare in modo progressivo il know-how sviluppato attraverso le aziende socie ed i 

fornitori / partner esterni; 

• Magazzino: si è supposto di tenere a magazzino mediamente un terzo della produzione annua (tra 

prodotti assemblati e ricambi); 

• Assistenza post-vendita: il fatturato previsto incide inizialmente in modo modesto sul Business Plan, ma 

con il passare degli anni il settore post-vendita assumerà maggior peso nell’economia aziendale; ai clienti 

viene proposto un contratto quinquennale; nella previsione di ricavi è stata considerata solo la 

componente derivante da questi contratti mentre, per gli interventi extra e per ricambi, disponendo di uno 

storico ridotto, non è stata formulata alcuna ipotesi né di costo (a parte quello del personale addetto al 

reparto) né di ricavo: in ogni caso le attività verranno gestite con copertura dei costi oltre ad un margine 

di contribuzione su ricambi e mano d’opera eccezion fatta per gli interventi in garanzia. 


