FiscoBusiness — Business Model e
previsioni economiche per investitori
(200k)

FiscoBusiness & un Saas$ fiscale ricorrente per partite IVA, progettato per conquistare il
mercato italiano con il prezzo piu basso in Italia (29€/mese o 299€/anno), un servizio a
valore aggiunto e un motore di acquisizione gia validato.

In soli 60 giorni abbiamo acquisito 72 clienti con una spesa pubblicitaria media di
1.800€/mese, raggiungendo un CPL di 3,84€, un close rate del 5% e un CAC di circa 60€
per nuovo cliente.

I ROAS adyv sui soli piani mensili & 2x, e oggi generiamo gia circa 1.300€/mese di
rinnovi solo da piani mensili, superando il break-even operativo di 4.200€/mese composto
da media buyer, venditore, commercialista, sviluppatore, 2k/mese di adv e software di
gestione.

Una sola commercialista pud gestire in modo efficiente fino a 500-600 clienti grazie agli
automatismi gia implementati, il che rende il modello scalabile senza raddoppiare
proporzionalmente il team fiscale.

Con linvestimento di 200.000€ proponiamo di accelerare forte questa macchina: marketing
da 1.800€ a 10k/mese, sviluppo del prodotto, assunzione di una nuova commercialista, di
una responsabile amministrativa e 50k come cassa operativa.

L'obiettivo & trasformare FiscoBusiness in un ecosistema fiscale-finanziario integrato per
partite IVA, su 4 assi:

1. Core abbonamento (29€/mese o0 299€/anno) con commercialista dedicato,
dichiarazione dei redditi, fatturazione elettronica, dashboard con tasse, limiti,
scadenze, contributi, marche da bollo, preventivi e budget con Al in 2 secondi,
video-corso, aggiornamenti su leggi/bilanci/bandi, community e landing page
automatica.

2. Canale low-cost fatturazione (1-2€/mese), solo strumento di fatturazione
elettronica, senza gestione commerciale, per competere con piattaforme “solo
FatturaPA”.

3. Canale contabile B2B che vendiamo agli studi commercialisti, con integrazione con
ADE/INPS e dashboard contabili.

4. App 99% self-service per F24, dichiarazioni e pagamenti, con supporto
commerciale solo su richiesta, per liberare ancora di piu le risorse umane.

Per gli investitori, il modello & fortemente ricorrente, scalabile e con economics molto
favorevoli anche se assumiamo una durata media cliente realistica di 2,5 anni in un
mercato cosi dinamico (piu bassa della stima puramente matematica di 5,7 anni).



1. Metriche chiave del modello SaaS

Assumiamo:

ARPU mensile: 29€

CPL medio: 3,84€

Close rate: 5%

CAC cliente: 60€

Churn annuale: 17,5% — durata media cliente: 2,5 anni
Mix clienti: 80% mensili, 20% annuali

Da questi numeri deriva il LTV (LifeTime Value):

LTV=29x12x2,5=870€\text{LTV} = 29 \times 12 \times 2{,}5 = 870
\text{€}LTV=29x12x2,5=870€

LTV:CAC=87060~14,5:1\text{LTV:CAC} = \frac{870}60} \approx 14{,}5 :
1LTV:CAC=60870~14,5:1

Un LTV:CAC 14,5:1 & un segnale forte: il capitale speso per acquisire un cliente ritorna
molte volte, anche in un contesto di mercato veloce e competitivo.

2. Proiezione economica 3-anni (con 200k investiti,
churn 17,5% annuo)

I numeri seguenti mostrano una proiezione 3-anni in cui:

partiamo da una base gia funzionante,

all’'anno 1 investiamo 60k in marketing (5k/mese) mantenendo le metriche attuali,
crescono ricavi, MRR, EBITDA e cassa,

il margine operativo passa dal 25,5% del primo anno al 76,8% del terzo anno,
grazie alla scalabilita del modello e alla leva dell’automazione fiscale.

2.1 Tabelle di sintesi 3-anni

Ricavi, EBITDA e margine EBITDA

Metrica Anno 1 Anno 2 Anno 3
Ricavi totali 180.285€ 541.275€ 991.866€
EBITDA 45.885€ 364.875€ 761.466€

Margine EBITDA  25,5% 67,4% 76,8%



La MRR di uscita (ricavi ricorrenti mensili), che cresce anno dopo anno, & la prova che
questo modello € sostenibile nel tempo e non un “one-off” di acquisizione.

Recurring revenue e cassa

Metrica Anno 1 Anno 2 Anno 3
MRR exit 18.317€ 40.116€ 76.873€

Cassa 245.885€ 610.760€ 1.372.226€
finale

Con 200k di capitale iniziale si arriva a generare oltre 1,37M di cassa totale nell’arco di 3
anni, con clienti attivi che passano da 72 iniziali a oltre 2.000, mantenendo un CAC
intorno a 60€ e sfruttando la forte leva dell’automazione.

2.2 Dettaglio crescita cliente e premium associata

e Anno1:

o Obiettivo: 25-65 nuovi clienti/mese grazie a 5k/mese di adv, CPL 3,84€,
close 5%.

o Con un churn annuale 17,5%, il net retention resta positivo grazie al basso
CAC e al valore percepito del servizio.

o Cassa finale anno 1: 245.885€, che include 200k iniziali, EBITDA cumulato e
il naturale incremento da ricorrenza.

e Anno 2:

o Marketing sale idealmente verso 10k/mese e il naturale push della
community, del self-service e degli upsell porta a nuove acquisizioni
superiori al 15% mese su mese.

o Cassa sale a 610.760€, con EBITDA che guadagna quota perché il costo
fisso cresce molto meno dei ricavi ricorrenti.

e Anno 3:

o Il modello & diventato operativo e autosufficiente: il sistema di
automatismi, la piattaforma integrata e I'assistenza 7/7 su ticket, email e
WhatsApp fanno si che il costo per cliente continuando a scendere.

o La MRR supera 76k€, con cassa prossima a 1,4M€, e il numero di clienti
attivi oltre 2.000, con LTV:CAC a 14,5:1 che garantisce ampi margini di
manovra per nuovi canali (fatturazione low-cost, contabilita per studi, app
self-service).

3. Uso dei 200k € e impatto sul business

I 200.000€ sono pensati per accelerare e consolidare il posizionamento di
FiscoBusiness come leader nella gestione fiscale per partite IVA, senza trasformare il
capitale in “bruciato” ma in cassa operativa e scalabilita.



3.1 Suddivisione dell’investimento

Voce Import Obiettivo principale
o
Sviluppo 40.000€ Fatturazione tessera sanitaria e VIES, possibilita di pagare
piattaforma direttamente dalla piattaforma F24/dichiarazioni/marche da

bollo, integrazione con ADE/INPS, app 99% self-service con Al
e dashboard perfetta

Marketing 60.000€ 5k/mese per 12 mesi — da 1,8k a 10k/mese, mantenendo CPL
3,84€, close 5%, CAC 60€, ROAS 2x, e generando 25-65 nuovi
clienti/mese

HR 50.000€ Una nuova commercialista (fino a 500-600 clienti) e una
responsabile amministrativa per supporto, contabilita, gestione
clienti e qualita del servizio

Cassa 50.000€ Buffer per imprevisti, immissione nuovo canale fatturazione
operativa 1-2€/mese, test B2B a studi commercialisti, sviluppo ulteriori
funzioni Al e self-service

3.2 Ritorno sull’investimento (ROI)

e Capitale iniziale: 200.000€
EBITDA cumulato 3 anni: 1.172.226€
e Cassa finale 3 anni: 1.372.226€

In altre parole, i 200k investiti diventano 1,37M di cassa in 3 anni, con un business
strutturato che:

e cresce in recurring revenue (MRR da 18k a 77k)
e migliora il margine operativo (da 25,5% a 76,8%)
e mantiene un CAC basso (=60€) e un LTV alto (=870€)

Questo fa si che FiscoBusiness, in un mercato italiano molto competitivo, possa
monopolizzare una parte significativa del segmento delle partite IVA che vogliono una
soluzione “all-in-one” a prezzo basso ma con qualita del servizio elevata.

4. Messaggio finale per gli investitori

FiscoBusiness non é solo un “studietto low-cost”: &€ un Saa$S fiscale ricorrente con:

e un motore di acquisizione gia testato (ROAS 2x, 72 clienti in 60 giorni,
1.300€/mese di rinnovi);



e metriche SaaS molto forti (LTV:CAC 14,5:1, durata media cliente 2,5 anni, EBITDA
margin che cresce fino al 76,8%);

e un percorso chiaro di scala (200k che si trasformano in 1,37M di cassa in 3 anni,
da 72 a oltre 2.000 clienti, MRR oltre 76k).

Con il tuo investimento, entri in un progetto che gia oggi &€ break-even e scalabile, con un
chiaro roadmap prodotto, una forte barriera competitiva (automazione fiscale, integrazione
tecnica, community e self-service) e un potenziale di crescita molto alto nel mercato delle
partite IVA in ltalia, dove il bisogno di una soluzione semplice, completa e a basso costo &
enorme e crescente.
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