
Nel tuo team tutti stanno 
bene. Fino a quando non 
stanno più bene.



BREVE INTRODUZIONE ALL’IDEA

0opacity è un progetto d’impresa nato nel 
2025, opera nel settore HR Tech per il 
benessere organizzativo.

Modello di business

Il modello è un SaaS 
(Software as a Service) 

B2B o B2B2C, con 
abbonamenti ai team leader 

o progetti custom per le 
aziende.

Mercato target

Qualsiasi gruppo che voglia 
monitorare la propria salute 
emotiva: team di lavoro (sia 

in presenza che remoti), 
community, team creativi e 

squadre sportive.

Il problema

Nei team le persone non 
esprimono come stanno a 
causa della mancanza di 

uno spazio sicuro e privo di 
conseguenze in cui potersi 
esprimere in modo onesto.

La soluzione

Le persone si confidano con 
0opacity che grazie all’AI 

legge i messaggi del team, li 
armonizza, ne estrae il 

sentiment, i trend, e infine 
consiglia degli approcci per 

affrontare i problemi.



MERCATO E PROBLEMA

Le cose si rompono in silenzio. I classici 
sondaggi HR rilevano i malumori troppo tardi.

Frizione sociale

Le persone non dicono la verità perché manca 
uno spazio sicuro privo di ripercussioni.

Nel tuo team tutti stanno bene

Sondaggi formali , risposte di facciata , 
paura delle conseguenze

Fino a quando non stanno più bene

Stress accumulato , disconnessione
invisibile , rischio burnout imminente

Inefficacia dei tool attuali

I questionari tradizionali sono lenti, formali e 
inducono risposte compiacenti ( Competition Gap).

Latenza del danno

Frustrazione e burnout emergono solo quando il 
danno operativo è già in atto.



SOLUZIONE

Un radar AI per la salute emotiva del team, 
garantito dall’anonimato assoluto.

My Voice
Una volta a settimana ogni persona può 

inviare un feedback libero e anonimo.

STEP 1 STEP 2

Black Box
I feedback inviati vengono rielaborati 

dall’AI. Nessuno, nemmeno i Team 
leader, può leggerli.

STEP 3

Team Voice
Ogni settimana viene generata una 

dashboard con i dati aggregati del team 
e i consigli per migliorare gli indicatori. 



MARKET SIZE

0opacity opera nel mercato 
del Corporate Wellbeing .

Spesa Globale
Spesa Globale in HR Tech & Corporate Wellbeing .

TAM (Total Addressable Market)

70B €

Mercato Europeo e Italiano
PMI e Corporate in Italia ed Europa orientate al benessere organizzativo.

SAM (Serviceable Available Market)

Early Adopters
Target B2B (Tech, Creative, Remote - first) e gruppi sportivi nel primo biennio.

SOM (Serviceable Obteinable Market)

28B €

10M €



Target
Team leader, HR Manager, Coach

BUSINESS MODEL

Prodotto scalabile 
orientato alla retention .

Revenue

Modello : SaaS in logica B2B / B2B2C.
Pricing Standard : Abbonamento mensile Pay - per - user o 
Flat fee per team.
Enterprise : Progetti custom per aziende strutturate.

Product
0opacity

Buyer
Company

Value Proposition

Employee : Servizio gratuito che garantisce tutela e voce.
Company : Investimento vitale per la talent retention , la 
prevenzione del rischio e obiettivi ESG.

Obiettivo di Sostenibilità Lean Startup: LTV > 3x CAC
Customer Lifetime Value > 3x Customer Acquisition Cost



TRACTION

Prima Smoke Test, ora MVP, a breve 
Willingness To Pay.

Interesse del target validato

Landing page usata come Smoke 
Test per validare l'interesse del 

mercato. La presenza di 58 team 
iscritti in lista d'attesa è la prova che il 
problema è sentito dai team leader, i 
quali sono disposti a lasciare i propri 

dati per essere ricontattati non 
appena il prodotto sarà usabile.

Il prodotto

0opacity ha già verificato se la 
tecnologia AI riesce a tradurre i 

messaggi brevi (spesso informali o 
non strutturati) in metriche reali e 
deve ancora validare se il patto di 

anonimato incoraggia effettivamente 
la partecipazione delle persone.

La disponibilità a pagare

0opacity deve validare se, dopo un 
periodo di prova, i team leader 

considerano i dati generati dalla 
dashboard sufficientemente preziosi 

da giustificare il pagamento di un 
abbonamento.



COMPETITION

Colmare il divario tra
HR e personale.

Frequenza Frizione Sociale
(onestà)

Insights

Sondaggi HR Tradizionali
Bassa

(Annuale/Semestrale)
Alta

(Risposte di facciata)
Lenti da analizzare

Feedback 1:1 / Informali
Media

(Dipende dal Manager)
Altissima

(Mancanza di vero anonimato)
Soggettivi, non scalabili

Altissima
(Settimanale, solo 2 minuti)

Zero
(L’AI elimina i testi originali)

Immediati e guidati dall’AI



GO TO MARKET

Motore di acquisizione e di crescita
efficiente ed efficace.

Inbound
B2B Content / LinkedIn

Costo basso, effort medio.
Post sul costo burnout e 
talent retention .

Outbound
Cold Outreach

Alto potenziale di conversione. 
Contatto diretto con HR 
Manager e CEO di PMI, Coach.

Sostenibilità Economica

Convertire i Trail in 
abbonamenti a pagamento, 
validando l’equazione LTV 
> 3x CAC

Trial & Onboarding

Free Trial di 30 giorni per 
provare il prodotto con il 
proprio team



TEAM

Competenze cross - funzionali 
per l’HR Tech.

MATTEO DELLA 
CROCE DI DOJOLA

IT

FABRIZIO 
SANFILIPPO
Coordinator

SARA
AMATO

HR Domain Expert

MASSIMILIANO 
TANTILLO

Marketing & 
Communication

EDOARDO 
CANCIA

Product Manager



PROIEZIONI FINANZIARIE

Previsione di costi e ricavi per i primi 3 anni.

Conto Economico Previsionale Anno 1 Anno 2 Anno3

Attivo

A) Valore della produzione

ricavi delle vendite e delle prestazioni 98.400 € 360.000 € 1.154.400 €

Totale valore della produzione 98.400 € 360.000 € 1.154.400 €

B) Costi della produzione

per il personale 669.250 € 681.750 € 686.925 €

per il marketing 20.100 € 48.600 € 159.600 €

per l’infrastruttura informatica 49.760 € 114.000 € 253.160 €

per la struttura aziendale 26.160 € 26.443 € 26.726 €

per le spese legali 28.000 € 15.000 € 15.000 €

Totale costi della produzione 793.270 € 885.793 € 1.141.411 €

Risultato prima delle imposte (A - B) - 694.870 € - 525.793 € 12.989 €

Imposte 0 € 0 € 3.624 €

Utile d'esercizio - 694.870 € - 525.793 € 9.365 €



ROADMAP

Prossimi 3 anni di sviluppo.

Anno 1 Anno 2 Anno 3

Obiettivo
Rilasciare l'MVP ai team attualmente in 
lista d'attesa e avviare il ciclo Build -
Measure - Learn

Azione chiave
Verificare che il patto di anonimato 
garantito dall'AI e spingano i team a fidarsi 
e a fornire feedback sinceri

Metrica di successo
Massimizzare la North Star Metric , ovvero 
il Tasso di completamento settimanale dei 
feedback per utente

Problem/Solution Fit Product - Market Fit Scaling

Obiettivo
Validare il modello di business SaaS e la 
disponibilità a pagare ( Willingness to Pay) 
delle aziende

Azione chiave
Implementare un periodo di prova per gli 
early adopters e misurare il tasso di 
conversione in abbonamenti a pagamento

Metrica di successo
Definire il pricing ottimale e dimostrare un 
alto tasso di ritenzione (basso Churn Rate)

Obiettivo
Accelerare l'acquisizione di nuovi clienti 
aggredendo il mercato europeo e italiano 
del Corporate Wellbeing

Azione chiave
Spingere sui canali di Go - To - Market 
validati come LinkedIn, HR Manager, CEO 
di PMI, e Coach

Metrica di successo
Crescere mantenendo i costi di 
acquisizione bassi, assicurandosi che 
l’LTV sia superiore ad almeno 3 CAC



Entra in lista d’attesa →

Entra in lista d’attesa →

0opacity.com

0opacity.com

Hai un team e vuoi 
testare il prodotto?

info@0opacity.com

info@0opacity.com

https://0opacity.com/
https://0opacity.com/
https://0opacity.com/
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