
Roadmap Strategica: Sviluppo di una Società nel
Settore dei Materiali 2D
Introduzione
Questa roadmap strategica delinea il percorso di sviluppo per una nuova società
specializzata nei materiali 2D, con particolare focus sul grafene. Il documento
presenta una pianificazione dettagliata delle attività, degli obiettivi e delle mile-
stone da raggiungere in un orizzonte temporale di 5 anni, suddiviso in fasi
progressive di sviluppo.

La roadmap è stata progettata per guidare l’implementazione del piano di busi-
ness e fornire una visione chiara delle priorità strategiche e delle tempistiche per
investitori, partner e team interno. Il documento integra considerazioni tecno-
logiche, di mercato, finanziarie e organizzative per massimizzare le probabilità
di successo dell’iniziativa.

Panoramica delle Fasi di Sviluppo
La roadmap è strutturata in quattro fasi principali:

1. Fase di Avvio (0-12 mesi): Costituzione della società, sviluppo dei primi
prototipi e validazione del concetto di business.

2. Fase di Sviluppo (12-24 mesi): Completamento dello sviluppo prodotti,
implementazione dell’impianto pilota e avvio dei primi progetti commer-
ciali.

3. Fase di Crescita (24-36 mesi): Espansione commerciale, aumento della
capacità produttiva e raggiungimento del break-even operativo.

4. Fase di Espansione (36-60 mesi): Diversificazione del portafoglio
prodotti, espansione geografica e preparazione per la fase successiva di
crescita.

Fase 1: Avvio (0-12 mesi)
Obiettivi Principali

• Costituire legalmente la società e completare il team fondatore
• Sviluppare i primi prototipi di prodotto
• Validare il concetto di business con potenziali clienti
• Ottenere i finanziamenti iniziali

Attività Chiave e Timeline

Mesi 0-3: Costituzione e Pianificazione

• Costituzione legale della società (Mese 1)
– Definizione della forma giuridica
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– Registrazione della società
– Apertura conti bancari
– Definizione degli accordi tra fondatori

• Completamento del team fondatore (Mese 2)
– Reclutamento del Direttore Tecnico/CTO
– Reclutamento del Responsabile Business Development
– Definizione dei ruoli e delle responsabilità

• Sviluppo del piano operativo dettagliato (Mese 3)
– Definizione delle specifiche tecniche dei prodotti
– Pianificazione delle attività di R&S
– Definizione del budget operativo dettagliato

Mesi 4-6: Sviluppo Tecnologico Iniziale

• Allestimento del laboratorio di R&S (Mese 4)
– Identificazione e affitto degli spazi
– Acquisto delle attrezzature essenziali
– Implementazione dei protocolli di sicurezza

• Avvio delle attività di R&S (Mese 5)
– Sviluppo dei processi di produzione su scala di laboratorio
– Caratterizzazione dei materiali
– Definizione dei protocolli di controllo qualità

• Sviluppo dei primi prototipi (Mese 6)
– Produzione di campioni di GrafComp™
– Produzione di campioni di EnerGraf™
– Produzione di campioni di CoatGraf™

Mesi 7-9: Validazione e Networking

• Test e validazione dei prototipi (Mese 7)
– Test interni di prestazione
– Analisi comparative con materiali esistenti
– Ottimizzazione delle formulazioni

• Identificazione e contatto con clienti pilota (Mese 8)
– Mappatura dei potenziali clienti nei settori target
– Sviluppo di materiali di presentazione
– Avvio dei primi contatti commerciali

• Networking e partnership (Mese 9)
– Partecipazione a eventi di settore
– Contatto con l’iniziativa IAM-I
– Avvio di collaborazioni con università e centri di ricerca

Mesi 10-12: Finanziamento e Preparazione al Lancio

• Preparazione del pitch per investitori (Mese 10)
– Finalizzazione del business plan
– Sviluppo del pitch deck
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– Preparazione della documentazione finanziaria
• Campagna di raccolta fondi (Mese 11)

– Presentazioni a investitori angel e seed
– Applicazione a programmi di finanziamento pubblico
– Negoziazione dei termini di investimento

• Pianificazione della fase successiva (Mese 12)
– Definizione degli obiettivi per la fase di sviluppo
– Pianificazione dell’espansione del team
– Definizione della strategia di go-to-market

Milestone e Deliverable

• M1.1: Società legalmente costituita (Mese 1)
• M1.2: Team fondatore completo (Mese 2)
• M1.3: Laboratorio di R&S operativo (Mese 4)
• M1.4: Primi prototipi funzionanti (Mese 6)
• M1.5: Validazione tecnica completata (Mese 7)
• M1.6: Almeno 3 clienti pilota identificati (Mese 9)
• M1.7: Finanziamento iniziale ottenuto (Mese 12)

KPI e Metriche di Successo

• Numero di prototipi sviluppati: � 3
• Numero di potenziali clienti contattati: � 20
• Numero di clienti pilota identificati: � 3
• Capitale raccolto: � 500.000 €
• Numero di partnership avviate: � 2

Fase 2: Sviluppo (12-24 mesi)
Obiettivi Principali

• Completare lo sviluppo dei primi prodotti commerciali
• Implementare l’impianto pilota per la produzione
• Avviare progetti dimostrativi con clienti selezionati
• Espandere il team R&S e commerciale
• Depositare le prime domande di brevetto

Attività Chiave e Timeline

Mesi 13-15: Sviluppo Prodotti e Scaling

• Finalizzazione delle specifiche di prodotto (Mese 13)
– Definizione delle specifiche tecniche finali
– Sviluppo della documentazione di prodotto
– Definizione dei processi di controllo qualità

• Scaling dei processi produttivi (Mese 14)
– Ottimizzazione dei processi per la produzione su scala pilota
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– Definizione dei parametri di processo
– Valutazione dei fornitori di materie prime

• Progettazione dell’impianto pilota (Mese 15)
– Definizione dei requisiti tecnici
– Selezione delle tecnologie e delle attrezzature
– Pianificazione dell’implementazione

Mesi 16-18: Implementazione e Protezione IP

• Implementazione dell’impianto pilota (Mese 16)
– Acquisto e installazione delle attrezzature
– Configurazione dei sistemi di controllo
– Formazione del personale tecnico

• Avvio della produzione pilota (Mese 17)
– Produzione dei primi lotti di prova
– Validazione della qualità e delle prestazioni
– Ottimizzazione dei parametri di processo

• Sviluppo e protezione della proprietà intellettuale (Mese 18)
– Identificazione delle tecnologie brevettabili
– Preparazione e deposito delle prime domande di brevetto
– Sviluppo di una strategia IP a lungo termine

Mesi 19-21: Progetti Dimostrativi e Marketing

• Avvio di progetti dimostrativi (Mese 19)
– Implementazione di progetti pilota con clienti selezionati
– Raccolta di dati sulle prestazioni
– Ottimizzazione dei prodotti in base al feedback

• Sviluppo della strategia di marketing (Mese 20)
– Definizione del posizionamento di mercato
– Sviluppo dei materiali di marketing
– Pianificazione delle attività di comunicazione

• Espansione del team commerciale (Mese 21)
– Reclutamento di personale commerciale
– Sviluppo di programmi di formazione
– Definizione degli obiettivi commerciali

Mesi 22-24: Preparazione al Lancio Commerciale

• Finalizzazione dell’offerta commerciale (Mese 22)
– Definizione del listino prezzi
– Sviluppo delle condizioni commerciali
– Preparazione dei contratti standard

• Sviluppo della strategia di lancio (Mese 23)
– Pianificazione delle attività di lancio
– Identificazione degli eventi chiave
– Preparazione dei materiali di comunicazione
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• Pianificazione della fase di crescita (Mese 24)
– Definizione degli obiettivi per la fase successiva
– Pianificazione dell’espansione della capacità produttiva
– Sviluppo della strategia commerciale a medio termine

Milestone e Deliverable

• M2.1: Specifiche di prodotto finalizzate (Mese 13)
• M2.2: Impianto pilota operativo (Mese 17)
• M2.3: Prime domande di brevetto depositate (Mese 18)
• M2.4: Almeno 3 progetti dimostrativi avviati (Mese 20)
• M2.5: Team commerciale costituito (Mese 21)
• M2.6: Offerta commerciale completa (Mese 22)
• M2.7: Piano di lancio commerciale definito (Mese 24)

KPI e Metriche di Successo

• Capacità produttiva dell’impianto pilota: � 100 kg/mese
• Numero di progetti dimostrativi avviati: � 3
• Numero di domande di brevetto depositate: � 2
• Dimensione del team: 8-10 persone
• Ricavi da progetti pilota: � 250.000 €

Fase 3: Crescita (24-36 mesi)
Obiettivi Principali

• Lanciare commercialmente i prodotti
• Espandere la capacità produttiva
• Sviluppare nuove applicazioni e prodotti
• Ampliare la base clienti
• Raggiungere il break-even operativo

Attività Chiave e Timeline

Mesi 25-27: Lancio Commerciale

• Lancio ufficiale dei prodotti (Mese 25)
– Evento di lancio
– Campagna di comunicazione
– Attivazione dei canali di vendita

• Implementazione della strategia commerciale (Mese 26)
– Avvio delle attività di vendita diretta
– Attivazione delle partnership commerciali
– Monitoraggio delle performance di vendita

• Sviluppo del supporto tecnico ai clienti (Mese 27)
– Definizione dei processi di supporto
– Sviluppo della documentazione tecnica
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– Formazione del personale di supporto

Mesi 28-30: Espansione della Produzione

• Pianificazione dell’espansione produttiva (Mese 28)
– Analisi della domanda
– Definizione dei requisiti di capacità
– Valutazione delle opzioni tecnologiche

• Implementazione dell’espansione produttiva (Mese 29)
– Acquisto e installazione di nuove attrezzature
– Ottimizzazione dei processi produttivi
– Implementazione di sistemi di controllo avanzati

• Ottimizzazione della supply chain (Mese 30)
– Sviluppo di relazioni con fornitori strategici
– Implementazione di sistemi di gestione dell’inventario
– Ottimizzazione della logistica

Mesi 31-33: Diversificazione e Innovazione

• Sviluppo di nuove applicazioni (Mese 31)
– Identificazione di nuove opportunità di mercato
– Avvio di progetti di R&S per nuove applicazioni
– Collaborazione con partner tecnologici

• Espansione del portafoglio prodotti (Mese 32)
– Sviluppo di nuove varianti di prodotto
– Test e validazione
– Preparazione per il lancio commerciale

• Implementazione di processi di innovazione continua (Mese 33)
– Sviluppo di un sistema di gestione dell’innovazione
– Allocazione di risorse per progetti di R&S
– Monitoraggio delle tendenze tecnologiche e di mercato

Mesi 34-36: Consolidamento e Pianificazione Strategica

• Ottimizzazione delle operazioni (Mese 34)
– Analisi dell’efficienza operativa
– Implementazione di miglioramenti dei processi
– Riduzione dei costi operativi

• Raggiungimento del break-even operativo (Mese 35)
– Monitoraggio delle performance finanziarie
– Ottimizzazione del mix di prodotti
– Gestione attiva del capitale circolante

• Sviluppo della strategia a medio termine (Mese 36)
– Valutazione delle opportunità di espansione
– Definizione degli obiettivi per la fase successiva
– Pianificazione delle risorse necessarie
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Milestone e Deliverable

• M3.1: Lancio commerciale completato (Mese 25)
• M3.2: Sistema di supporto tecnico operativo (Mese 27)
• M3.3: Capacità produttiva aumentata (Mese 30)
• M3.4: Almeno 2 nuove applicazioni sviluppate (Mese 32)
• M3.5: Break-even operativo raggiunto (Mese 35)
• M3.6: Strategia a medio termine definita (Mese 36)

KPI e Metriche di Successo

• Ricavi annuali: � 1,5 milioni di €
• Numero di clienti attivi: � 15
• Capacità produttiva: � 300 kg/mese
• Margine lordo: � 50%
• EBITDA: � 10% dei ricavi

Fase 4: Espansione (36-60 mesi)
Obiettivi Principali

• Espandere geograficamente in nuovi mercati
• Diversificare il portafoglio prodotti
• Sviluppare partnership strategiche
• Valutare opportunità di M&A
• Preparare un potenziale round di finanziamento Series A

Attività Chiave e Timeline

Mesi 37-42: Espansione Geografica

• Analisi dei mercati internazionali (Mesi 37-38)
– Identificazione dei mercati target
– Analisi delle barriere all’ingresso
– Valutazione delle modalità di ingresso

• Sviluppo della strategia di internazionalizzazione (Mesi 39-40)
– Definizione del modello di business internazionale
– Pianificazione delle risorse necessarie
– Sviluppo di partnership locali

• Implementazione dell’espansione internazionale (Mesi 41-42)
– Avvio delle operazioni nei primi mercati target
– Adattamento dell’offerta alle esigenze locali
– Monitoraggio delle performance

Mesi 43-48: Diversificazione del Portafoglio

• Ricerca e sviluppo su nuovi materiali 2D (Mesi 43-44)
– Esplorazione di materiali 2D oltre il grafene
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– Valutazione delle potenziali applicazioni
– Sviluppo di prototipi

• Sviluppo di soluzioni integrate (Mesi 45-46)
– Combinazione di diversi materiali 2D
– Sviluppo di soluzioni end-to-end
– Test e validazione

• Lancio di nuove linee di prodotto (Mesi 47-48)
– Finalizzazione delle specifiche di prodotto
– Preparazione della produzione
– Lancio commerciale

Mesi 49-54: Partnership Strategiche e M&A

• Identificazione di partner strategici (Mesi 49-50)
– Mappatura dell’ecosistema
– Valutazione delle potenziali sinergie
– Avvio dei contatti

• Sviluppo di alleanze strategiche (Mesi 51-52)
– Negoziazione degli accordi
– Definizione dei modelli di collaborazione
– Implementazione dei primi progetti congiunti

• Valutazione di opportunità di M&A (Mesi 53-54)
– Identificazione di potenziali target
– Due diligence preliminare
– Valutazione dell’impatto strategico e finanziario

Mesi 55-60: Preparazione per la Fase Successiva

• Valutazione delle opzioni di finanziamento (Mesi 55-56)
– Analisi del fabbisogno finanziario
– Identificazione delle potenziali fonti
– Preparazione della documentazione

• Preparazione per un potenziale round Series A (Mesi 57-58)
– Sviluppo del pitch deck
– Contatto con potenziali investitori
– Definizione della valutazione target

• Pianificazione strategica a lungo termine (Mesi 59-60)
– Definizione della visione a 5-10 anni
– Valutazione delle opzioni di exit
– Sviluppo di scenari strategici

Milestone e Deliverable

• M4.1: Strategia di internazionalizzazione definita (Mese 40)
• M4.2: Operazioni avviate in almeno 2 nuovi mercati (Mese 42)
• M4.3: Almeno 2 nuovi materiali 2D in fase di sviluppo (Mese 44)
• M4.4: Nuova linea di prodotto lanciata (Mese 48)
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• M4.5: Almeno 2 partnership strategiche attivate (Mese 52)
• M4.6: Documentazione per round Series A preparata (Mese 58)
• M4.7: Piano strategico a lungo termine definito (Mese 60)

KPI e Metriche di Successo

• Ricavi annuali: � 2,5 milioni di €
• Percentuale di ricavi da mercati internazionali: � 30%
• Numero di nuove linee di prodotto: � 2
• Numero di partnership strategiche: � 2
• EBITDA: � 20% dei ricavi

Fattori Critici di Successo
Tecnologia e Innovazione

• Mantenere un elevato ritmo di innovazione
• Proteggere adeguatamente la proprietà intellettuale
• Sviluppare competenze distintive nei materiali 2D
• Monitorare costantemente le tendenze tecnologiche

Mercato e Clienti

• Comprendere profondamente le esigenze dei clienti
• Dimostrare il valore aggiunto delle soluzioni proposte
• Sviluppare relazioni di lungo termine con clienti chiave
• Adattarsi rapidamente all’evoluzione del mercato

Operazioni e Produzione

• Garantire la qualità e la consistenza dei prodotti
• Ottimizzare i processi produttivi per ridurre i costi
• Sviluppare una supply chain resiliente
• Implementare pratiche sostenibili

Organizzazione e Persone

• Attrarre e trattenere talenti chiave
• Sviluppare una cultura aziendale orientata all’innovazione
• Implementare processi decisionali efficaci
• Mantenere l’agilità organizzativa durante la crescita

Finanza e Risorse

• Gestire efficacemente il capitale circolante
• Assicurare un adeguato accesso a finanziamenti
• Allocare le risorse in modo strategico
• Monitorare e controllare i costi
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Gestione dei Rischi
Rischi Tecnologici

• Rischio: Difficoltà nello scaling dei processi di produzione
– Mitigazione: Sviluppo incrementale, test pilota, collaborazione con

partner industriali
• Rischio: Prestazioni dei prodotti inferiori alle aspettative

– Mitigazione: Rigorosi test di validazione, gestione delle aspettative
dei clienti, miglioramento continuo

• Rischio: Emergere di tecnologie alternative
– Mitigazione: Monitoraggio continuo delle tendenze tecnologiche, di-

versificazione del portafoglio, flessibilità strategica

Rischi di Mercato

• Rischio: Adozione più lenta del previsto
– Mitigazione: Progetti pilota dimostrativi, garanzie di prestazione,

supporto tecnico dedicato
• Rischio: Pressione competitiva sui prezzi

– Mitigazione: Differenziazione dell’offerta, focus su segmenti ad alto
valore aggiunto, ottimizzazione dei costi

• Rischio: Cambiamenti nelle preferenze dei clienti
– Mitigazione: Monitoraggio continuo del mercato, agilità nello

sviluppo prodotti, coinvolgimento dei clienti chiave

Rischi Operativi

• Rischio: Difficoltà nell’approvvigionamento di materie prime
– Mitigazione: Diversificazione dei fornitori, contratti a lungo ter-

mine, scorte strategiche
• Rischio: Problemi di qualità o conformità

– Mitigazione: Rigorosi sistemi di controllo qualità, certificazioni, for-
mazione continua

• Rischio: Ritardi nell’implementazione
– Mitigazione: Pianificazione dettagliata, monitoraggio regolare, ges-

tione attiva dei progetti

Rischi Finanziari

• Rischio: Insufficienza di capitale per finanziare la crescita
– Mitigazione: Piano di finanziamento scaglionato, milestone chiare,

relazioni con più investitori
• Rischio: Costi di sviluppo superiori alle previsioni

– Mitigazione: Budget conservativi, monitoraggio costante, riserve di
contingenza

• Rischio: Fluttuazioni nei tassi di cambio (per operazioni internazionali)
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– Mitigazione: Strategie di hedging, diversificazione geografica, pric-
ing flessibile

Monitoraggio e Revisione della Roadmap
Processo di Monitoraggio

• Revisione mensile delle attività e dei progressi
• Valutazione trimestrale delle performance rispetto ai KPI
• Revisione semestrale della roadmap complessiva
• Aggiornamento annuale della strategia a lungo termine

Meccanismi di Adattamento

• Processo strutturato per la gestione dei cambiamenti
• Revisione periodica delle ipotesi di base
• Flessibilità nell’allocazione delle risorse
• Apprendimento continuo dalle esperienze

Comunicazione e Reporting

• Reporting regolare agli stakeholder interni ed esterni
• Comunicazione trasparente dei progressi e delle sfide
• Celebrazione dei successi e delle milestone raggiunte
• Condivisione delle lezioni apprese

Conclusioni
Questa roadmap strategica fornisce un quadro dettagliato per lo sviluppo di una
società innovativa nel settore dei materiali 2D, con particolare focus sul grafene.
Il piano è stato progettato per bilanciare ambizione e realismo, definendo un
percorso chiaro ma flessibile per navigare in un mercato in rapida evoluzione.

L’implementazione di questa roadmap richiederà un impegno costante, una ges-
tione attenta delle risorse e una capacità di adattamento alle mutevoli condizioni
di mercato e tecnologiche. Tuttavia, con l’esecuzione disciplinata delle attività
pianificate e il raggiungimento delle milestone definite, la società sarà ben po-
sizionata per capitalizzare le significative opportunità offerte dal mercato emer-
gente dei materiali 2D.

Il successo di questa iniziativa non solo genererà valore per gli investitori e gli
altri stakeholder, ma contribuirà anche all’avanzamento tecnologico in settori
chiave dell’economia, promuovendo innovazione, sostenibilità e competitività
industriale.
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