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COMPANY OVERVIEW 

v Portobello ha una mission molto chiara: fornire prodotti di qualità

a prezzi accessibili, sempre e ovunque.

v L’azienda è strutturata in diverse linee di business altamente

integrate per ottenere la massima marginalità.

v La società registra tassi di crescita e apprezzamento della clientela

molto promettenti, oltre che marginalità pari ai migliori del

settore.

v L’azienda è gestita da un team giovane, affiatato e con grande

esperienza nel retail e nei media.

v Nonostante sia nata da poco (2016) la società ha già un modello di

business affermato e delle partnership con primari marchi

internazionali.

v FY2017: Valore della produzione € 10,0mln; EBITDA € 0,5mln;

Utile €0.3 mln; PFN €(0,5)mln

RETAIL B2B
La formula retail comprende negozi di
200/250 mq con alta rotazione di
prodotto, mini-store in location ad alta
intensità di traffico, il portale di
vendita di Portobello (con meccanismi
di fidelizzazione dei clienti) e la
rivendita sui principali marketplaces.
A partire dal 2019 è previsto un
programma di affiliazione in
franchising

Per garantire il miglior turnover
delle merci, in via residuale, parte
delle rimanenze di magazzino sono
vendute nei canali B2B. Questa
attività permette di migliorare la
marginalità sui prodotti venduti
negli altri canali, migliorare il ciclo di
cassa e stringere accordi con players
internazionali

MEDIA
Questa area comprende sia la vendita
di spazi pubblicitari classici di terze
parti in aree di alto traffico che lo
sviluppo di media proprietario
attraverso i mini-stores (con video-wall
esterni) e attraverso la diffusione di
magazine di intrattenimento. Gli spazi
vengono venduti o utilizzati in attività
di bartering per acquisire prodotti da
rivendere negli altri canali.

Portobello ha un modello di business profittevole e scalabile
grazie a un’attenta gestione del capitale circolante e a una
continua ottimizzazione di tutti i segmenti della catena del
valore.

L’opportunità di crescita è sostanziale considerando la
tendenza dei consumatori alla ricerca di qualità a prezzi
sempre più bassi e la necessità dei marchi di liberare
rimanenze di magazzino e investire sui media.
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MISSION

DIFFONDERE UNA NUOVA 
ESPERIENZA DI ACQUISTO:
ampia gamma di prodotti di valore accessibili alla maggioranza
delle persone e non solo a pochi privilegiati!

ESPANSIONE CAPILLARE:
sviluppo della rete vendita su tutto il territorio nazionale sia per
garantire la copertura territoriale che per accrescere e rafforzare
il brand.

Potenziamento del
concetto di store

Espansione capillare 
sul mercato Italiano

Conquista del maggior 
numero di clienti in qualsiasi 

luogo ed in qualsiasi momento
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BUSINESS MODEL
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BUSINESS MODEL - ESEMPIO
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BUSINESS CHANNELS

MEDIA LOCALI E NAZIONALI
2 MINISTORES

STAZIONE FS GARIBALDI (MI) 

AEREOPORTO L. DA VINCI (RO)

4 NEGOZI
ROMA TIBURTINA

ROMA VIA IPPOCRATE

CAPENA

VITERBO

E-COMMERCE

RIVISTA 
«ORA» 

DI 
PROPRIETA’

600.000 
COPIE

AFFISSIONI

CITY WALL

CANALI 
PUBBLICITARI

RIVISTA 
«LEI» 

DI 
PROPRIETA’

100.000 
COPIE
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POSIZIONAMENTO COMPETITIVO – RAPPORTO QUALITA’/PREZZO

VS
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FINANCIALS - SINTESI

FY 2017 FY 2016
FATTURATO 10.003 973
EBITDA 535 92
EBT 509 82
PFN -541 -33

DATI IN EURO/000

H1 2018 H1 2017
FATTURATO 8.152 2.756
EBITDA 849 36
EBT 575 22
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