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Programma

● Innovazione / innovazioni

● Il BMC per tutti (limiti e soluzioni)

● Esempio di un servizio / creare un canvas

● Strategie (blue ocean strategy, etc.)

● La check list del perfetto startupper



Libro consigliato



Chi siete

Presentatevi: 
• Nome 
• A che corso siete iscritti?
• Cosa vi aspettate da questo corso…
• Che passioni avete…
• Prospettive per il futuro: cosa farò da grande… 



Innovazione / innovazioni



Innovazione / innovazioni

E’ Ole Kirk 
Kristiansen
che ha inventato…

Nato nel 1891 a Sønder Omme ora frazione di Billund, iniziò a lavorare come carpentiere e nel 1932 iniziò a fabbricare dei giocattoli di legno dopo aver perso il suo lavoro nel periodo della grande depressione detta
anche crisi del 1929. Iniziò dando il nome Lego (il nome viene dall'espressione danese "Leg Godt" tradotto in "gioca bene") alla sua attività e l'azienda si sviluppò fino a divenire la LEGO nota al giorno d'oggi.
Con l'avvento della plastica, nel 1947 ebbe il coraggio di riconvertire la sua azienda e di mettere in produzione dei mattoncini incastrabili. All'inizio la cosa sembrava non funzionare in quanto i bambini erano ancora
abituati ai giochi in legno, ma poi piano piano il prodotto iniziò ad avere successo per arrivare alla notorietà che tutti conosciamo. Ole pensava che i bambini avessero una creatività maggiore rispetto a quella degli adulti,
infatti pensava che con quei mattoncini potessero non solo sfogare la loro voglia di creatività ma anche riuscire ad immaginare un mondo migliore..(da WIKIPEDIA)



Innovazione e business model



Innovazione / innovazioni



Modello di business di TESLA



Innovazione e business model



Rischio / torta
E come decido come gestire il rischio e quanto rischio affrontare?

A seconda di quanto la torta è grande… e la torta è diversa a seconda dell’attore (imprenditore, politico, ricercatore,
scienziato, inventore, etc…)



Innovazione / innovazioni



Perché occuparsi di innovazione

Per immaginare scenari di economica per le avanzate economie occidentali e produrre nuovi scenari di
competitività internazionale bisogna…

…operare sulla distintività e sull’innovazione, cioè creare un sistema in cui la è preponderante su
produzione per generare una…

cioè di un ambiente organizzato per far diventare l’innovazione un metodo
sistemico di produzione attraverso la…

…“ ” della conoscenza che sembra un compromesso ineludibile per garantire che ci sia qualcuno che
se ne fa carico (Antonelli, 2003)

USA  
~4% di crescita annua

BRICS 
~6-10% di crescita annua

Europa
~0-2% di crescita annua

Perché questo è lo scenario…



Economia dell’innovazione come necessità

investimenti in R&D

politiche R&D

finanziamento pubblico

dimensioni aziendali (prevalenza PMI)

distretti industriali

ritardi tecnologici

carenze infrastrutturali

1. Globalizzazione dei 

mercati 

(acquisti/vendite al 

miglior offerente)

2. Smaterializzazione 

dei prodotti 

(aumento del valore 

basato sulla 

conoscenza)



Innovazione?
Quindi l’Università, maggiore produttore di CONOSCENZA deve utilizzare gli strumenti a disposizione per poterla
trasferire (tra cui il brevetto) perché…

E’ il punto terminale di un processo
(un incremento di conoscenze dovuto alla comprensione di correlazioni tra eventi) che generano nuova

(insieme di capacità di operare) che produce nuove
(una nuova idea concepita utilizzando delle conoscenze) che possono diventare

(diffusione e utilizzo delle conoscenze o delle invenzioni per migliorare il sistema di vita)

CHI FA INNOVAZIONE? 
Il driver che finalizza l’ultimo tratto del percorso sopra descritto è l’ , che svolgendo una funzione di
interfaccia tra i produttori di conoscenza e il mercato, trasforma l’invenzione in innovazione proprio perché il suo
successo è legato alla diffusione del prodotto.
L’impresa si assume il mentre gli altri attori, prevalentemente pubblici e specializzati nelle fasi a
monte del processo, si assumono il e l’incertezza del risultato tecnologico.



Quindi

Problem to solve
New idea
(Product)

Profit

Invention Innovation



Cosa non è innovazione



(but do not only innovate, disrupt!)



(but do not only innovate, disrupt!)



(but do not only innovate, disrupt!)



Tipi di innovazione



Innovazione come gestione del rischio

Rischio
scientifico

Proof of value

Proof of 
concept

Proof of 
principle

Rischio
tecnologico

Rischio
di mercato

Si venderà?

E’ scalabile?

1. Ricerca

2. Sviluppo

3. Mercato 

Funzionerà?

Prospettiva 
dell’acceleratore/

incubatore

PARCO 
SCIENTIFICO / 
INCUBATORE / 
INNOVATION 

CENTER / VENTURE 
CAPITAL

Prospettiva 
dell’azienda

IMPRENDITORI / 
VENTURE CAPITAL

Prospettiva 
dell’inventore
UNIVERSITA’ / 

ENTE DI RICERCA



L’innovazione è quindi:

1.rispondere a un bisogno…
(espresso o latente)

2.…prima (o meglio)….

3.…degli altri

Rischio
scientifico

Rischio
tecnologico

Rischio
di mercato

Innovazione VS rischio



Rischio
scientifico

Rischio
tecnologico

Rischio
di mercato

Technology readiness level vs rischio



Innovazione come intersezione di forze



Knowledge based economy

Tre possibili strade con cui le aziende possono ottenere gli ingredienti

principali per produrre innovazione (Love & Roper, 1999):

(lento, rischioso, costoso ma interno) > ENDOGENA

(veloce e più sicuro ma esterno) > ESOGENA

(poco costoso ma difficile da internalizzare e con maggior

competizione) > MISTA



Tutti i campi tecnologici sono in: 
1. Transizione
2. accelerazione
3. cross-settorializzazione (infoXXX, bioXXX, nanoXXX, mediaXXX)

Salute: la Medicina diventa info tech, turismo medicale, invecchiamento - 150+ anni di vita? Nuovi bisogni… teleassistenza…
Computing: nel 2025 i computer desktop avranno più capacità di calcolo delle persone, augmented reality, web 3D, web semantico, 
virtual reality (VR-videogiochi)
Comunicazione: dal Web 2.0 > contenuti prodotti dagli utenti al web 3.0 > contenuti proposti in base a profilazione), wireless, HDTV, 
streaming, social networking, reti,  infrastrutture,  5G, LTE…
Consumi elettronici: in rapidissimo cambiamento con nuovi modi di fruizione (Spotify, deezer,  Netflix), musica in streaming (mp3 
addio?), smartwatch, phablet
Media: E-everything (pervasività), IOT, blog, social (Pinterest, Instagram, Kindle, …), nuovi business models, sicurezza
informatica/privacy (etica?)
Cibo: la rivoluzione green continua, bioetica, bioeconomie, olio di palma…
Energia e ambiente: basso costo, energia pulita, batterie, fuel cell, enzimi, auto elettriche…

Dobbiamo conoscere l’innovazione e i suoi driver per capire e sviluppare le opportunità che ci stanno intorno (estrarre informazioni qualificate
in una valanga di informazioni > troppa informazione = nessuna informazione)



Globalizzazione, dematerializzazione e…

Demonetizing everything: video da youtube

… demonetizzazione 



Scenario futuro



Scenario futuro
Meno costo per più informazioni



Scenario futuro
Web 3.0: solo informazioni utili



Scenario futuro

E il web 4.0?
Mai senti ti parlare di…

Una blockchain (in italiano letteralmente: catena di blocchi) è una base di dati distribuita, introdotta dalla valuta Bitcoin che mantiene in modo

continuo una lista crescente di record, i quali fanno riferimento a record precedenti presenti nella lista stessa ed è resistente a manomissioni. La

prima e più conosciuta applicazione della tecnologia blockchain è la visione pubblica delle transazioni per i bitcoin, che è stata ispirazione per
altre criptovalute e progetti di database distribuiti (da WIKIPEDIA)

https://it.wikipedia.org/wiki/Database_distribuiti
https://it.wikipedia.org/wiki/Bitcoin
https://it.wikipedia.org/wiki/Record_(database)


4.0 connettività

5.0 sostenibilità

Scenario futuro



Scenario futuro



Succedono strane cose… nuovi modelli di business

FATEMI UN ULTERIORE ESEMPIO VOI!

Justeat
Foodora
…



E a velocità impensabili tempo fa…

Vs.

Vs.



Ma a che velocità?



Come facciamo a prevedere?

E la colpa è di chi non ha 
saputo prevedere i nuovi 
modelli di business e di 
fruizione dei clienti…. 

12 
novembre 

2007!



Curiosità 

Perché a luglio 2011 è scaduto il brevetto della SIM di NOKIA….

Perché solo a un certo punto dell’evoluzione dei cellulari sono 
comparse le microSIM e poi le nanoSIM?



Innovazione tecnologica e brevetti
Esempio di evoluzione tecnologica in un primo tempo garantita dai brevetti e poi 
limitata dalla durata dei brevetti stessi



Innovazione tecnologica e brevetti



Perché succede questo?

Il cambiamento è esponenziale, la nostra percezione è lineare

“L’analisi storica del progresso 

tecnologico

dimostra che l’evoluzione della 

tecnologia

segue un processo esponenziale

e non lineare come invece

si sarebbe portati a pensare.”

Ray Kurzweil



Esponenziale?



Esponenziale?

Piegando un foglio di carta a metà per 103 volte, 

raggiungeremmo uno spessore di quasi 100 miliardi 

di anni luce, oltre il diametro dell’Universo 
conosciuto.



Hockeystick growth



Evoluzione tecnologica



Ma il futuro lo possiamo prevedere?

Si!



Ma il futuro lo possiamo prevedere?



Ma il futuro lo possiamo prevedere?

Si!



Ma il futuro lo possiamo prevedere?



Ma il futuro lo possiamo prevedere?

Si!



Ma il futuro lo possiamo prevedere?



Ma il futuro lo possiamo prevedere?

È oggi



Ma il futuro lo possiamo prevedere?



Ma il futuro lo possiamo prevedere?

NO! Ma sarà 
domani perché 

ci sono già i 
brevetti



Ma il futuro lo possiamo prevedere?



Ma il futuro lo possiamo prevedere?

Esiste già…
Riflessioni:
Maturità dei prodotti
Ciclo di vita
Curva di rogers



Ma il futuro lo possiamo prevedere?

Si!



Ma il futuro lo possiamo prevedere?

Si!



Ma il futuro lo possiamo prevedere?



Ma il futuro lo possiamo prevedere?



Ma il futuro lo possiamo prevedere?



Leggere il  presente



Quanto valore avete in tasca?



Partiamo da un esempio…



Esempio di ricerca…



Elementi fondamentali di un business

Q= K X L X T X

Q= K X L X T X

SUGGERIMENTI?

[ Dove sta per (BIG) ]



«DATA is the new GOLD»

https://en.wikipedia.org/wiki/W._Edwards_Deming
(October 14, 1900 – December 20, 1993)



Come proteggete voi questo asset?

https://haveibeenpwned.com



Siete stati attenti?

Se una cosa è gratis
Il prodotto… sei tu!



Sicuri sicuri?



Capire dove va il futuro…
Il grande manager è colui NON che sa tutto di quel mercato o di quel prodotto o di quella tecnologia ma… colui che sa 
interpretare i 

Sempre di più siamo circondati da milioni di dati… = sempre più informazioni
Sarà sempre più difficile leggere le connessioni per creare il KNOWLEDGE
E’ fondamentale saper «distillare» i dati che generano le connessioni e saperle leggere
Ad esempio con il

La statistica può essere definita altrimenti come "estrazione di informazione utile da insiemi di dati".
Il concetto di data mining è simile ma con una sostanziale differenza: la statistica permette di elaborare informazioni generali riguardo ad una popolazione
(es. percentuali di disoccupazione, nascite), mentre il data mining viene utilizzato per cercare correlazioni tra più variabili relativamente ai singoli individui;
ad esempio conoscendo il comportamento medio dei clienti di una compagnia telefonica cerco di prevedere quanto spenderà il cliente medio
nell'immediato futuro.

In sostanza il data mining è "l'analisi, da un punto di vista matematico, eseguita su database di grandi dimensioni". Il termine data mining è diventato
popolare nei tardi anni '90 come versione abbreviata della definizione appena esposta.



Segnale debole…



https://www.youtube.com/watch?v=IuygOYZ1Ngo

Segnale debole…

https://www.youtube.com/watch?v=IuygOYZ1Ngo


Esempio 

Prodromi 
di AI?



Fare previsioni

Paura di 
AI?



Fare previsioni

Aiuto 
da AI?



Fare previsioni serve per…

◼ « dare l'informazione giusta alla persona giusta, nel momento giusto per 
prendere la giusta decisione »



Fare previsioni

Siamo stati abituati a studiare la storia, adesso dobbiamo imparare anche a
studiare i FUTURI… perché come avete visto con la esponenzialità: più una
macchina va veloce più è necessario che i fari illuminino più lontano
soprattutto agli incroci (futuri…)

Si fa con tre attività (che sembrano simili ma non lo sono) che servono 
per immaginare la roadmap di:

possibile> volare nello spazio
plausibile> volare per tempi lunghi nello spazio
probabile> 6 mesi per andare su Marte



Fare previsioni

> 1964 Finet = predire macinando dati > variabili > equazioni > modelli econometrico > 

fondamentalmente quantitativi (es aumento pil) > anni limitati di previsione non oltre il triennio 

> = previsione su finestre temporali molto ampie 20/30/40 anni > anche metodi 

qualitativi > intelligenza collettiva > tenere in considerazione per la valutazione almeno il doppio 
degli anni in precedenza = 20 in avanti partendo da 40 indietro
lavora sulla ricerca di discontinuità storiche
analisi degli scenari orientando le scelte verso quei futuri, esempio la macchina che si guida da 
sola

> attività sul futuro immediato > maturata la consapevolezza faccio le attività per 

raggiungere quel futuro (prendo l'ombrello quando guardo le previsioni danno pioggia e sono 
preparato anche se poi non piove)



Prendere decisioni

Es:
Brevetti in un 
determinato 

settore in 
crescita…



Fare previsioni: landscaping



LANDSCAPING (s) vs FORECASTING (t)



Nowcasting

Esempio: valutare quante persone in 

una popolazione hanno l’influenza 

andando a leggere i dati delle vendite 

della GDO (cosa c’è nel carrello della 

spesa?)

Si è visto che è un ottimo indicatore 

rispetto al picco influenzale che 

arriverà dopo 4 settimane e consentirà 

agli ospedali di attrezzarsi



Es: forecasting tecnologico
Quali sono le dimensioni minime di una stampante?

…e di un cd player?

…e di un paio di pattini?



Che tipo di prodotto abbiamo / che azienda siamo
PUSH or PULL / TOP DOWN or BOTTOM UP

Quali fattori determinano l’offerta di innovazioni?
❖ Motivazione dell’inventore (invention motivation, etc);
❖ Base di conoscenze/knowledge/wisdom;
❖ Costi delle attività di R&S

Quali fattori determinano la domanda di innovazioni?
❖ Condizioni competitive nella struttura e nelle dimensioni del mercato
❖ Aumenti dell’utilità del consumatore resi possibili dall’innovazione;
❖ Disponibilità a pagare del consumatore (value for money/utilità);

Supply push/
top down

Demand
pull/
bottom 
up



Push / pull

"Se avessi chiesto ai miei clienti di 

cosa avevano bisogno, mi avrebbero 
risposto: cavalli più veloci"

Henry Ford



Innovazione vecchio modello

Confine  aziendale

ricerca Sviluppo

SHELF

SHELF

SHELF

È tutto 
concentrato 

all’interno del 



Ma ce n’è uno nuovo?
La PHILIPS (ad esempio) dice che però non è più possibile fare solo ricerca e sviluppo interna… ci
sono troppe variabili in un mondo globalizzato:
1. Mobilità dei ricercatori a livello internazionale
2. Emergere di nuovi paesi tecnologici (Cina, corea del sud)
3. Facilità di reperire le informazioni
4. Interesse delle università/centri di ricerca a «vendere» tecnologia
5. …

Quindi ha deciso di cambiare modello e adottare una visione di

Con tre possibili strategie principali:

1. INSIDE - OUT: ad esempio commissionando della ricerca all’esterno a delle università
2. OUTSIDE – IN: ad esempio entro nel capitale di una start up che sviluppa tecnologie che mi

interessano
3. DOUBLE (COMBINED): ad esempio commissiono ricerca ma poi mi compro il brevetto che ne esce



Innovazione nuovo modello

ricerca Sviluppo

INSIDE OUT > altri settori industriali

altri settori industriali

DOUBLE/COMBINED

OUTSIDE IN  



Differenze

0

Costi di sviluppo interni
Costi di sviluppo esterni

co
st

i
ri

ca
vi

costi non sostenuti

Revenues dal mercatoRevenues dal mercato

R
ic

av
i e

xt
ra

spinoff

Licenze / cross licenze

Exit / disinvestimenti



Ad esempio…



L’OPEN INNOVATION
• Avviene dappertutto!!! Non è confinata nei laboratori R&S delle aziende, ma avviene al bar, nei coworking

universitari, nei garage…

• Sposta il focus dall’invenzione all’innovazione

• Anche se «L’open innovation sta alle imprese come il sesso sta agli adolescenti: tutti ne parlano e pochi lo
applicano» perché ci sono delle difficoltà…

Difficoltà del modello OPEN INNOVATION:

• Passare dal (sindrome NIH) al
(anticorpo PFE)

• Capacità di maneggiare nuove tecnologie es. BIOTECH (Philips ok, ma una PMI?)

• Incentivi a cooperare (es. BREVETTI+)

• Competenze diverse: CLOSED (ricercatore) vs OPEN (tecnologo)



Nuovi modelli, vecchie strategie?



Nuovi modelli, nuove strategie?



Ho realizzato una app… come la vendo?

La rendo FREEMIUM e vendo acquisti

in-app

Opzione 2

La rendo FREE e ci inserisco della

pubblicità a pagamento

Opzione 3

La vendo a un Prezzo predeterminato

sull’app Store

Opzione 1

La rendo FREE ma raccolgo i dati

degli utenti che poi ricendo a terzi.

Opzione 4

Come decido quello più adatto?



Analizzando i vari business model, ad esempio…

Sanrio Co., Ltd. is a Japanese company that is known primarily for
designing, producing, and marketing kawaii characters. The
company has created a wide variety of products like stationery,
school supplies, gifts, and other accessories that are sold all
throughout the world, with their items featuring their kawaii
characters that are loved by many people of all ages.

Rainbow è una content company dedita alla creazione di contenuti
di intrattenimento per famiglie e bambini a livello internazionale, e
attualmente è il più grande studio in Europa dedicato alla
produzione televisiva e cinematografica d’animazione. Rainbow è
un’azienda completamente integrata, leader nella creazione,
produzione, distribuzione & licensing delle proprie IPs.

https://successstory.com/lists/rising-suns-getting-to-know-the-emerging-startup-companies-in-japan-part-01


Il business model canvas



All’inizio c’era il modello…



"who’s who« (are you who?)



Senso comune / realtà

Myths to defy…

1. start companies

2. Entrepreneurs are people

3. Some people has the entrepreneurship 

Reality to enhance…

1. start companies

2. Entrepreneurs are , and 

3. Entrepreneurship can be 



There are two types of entrepreneurship

1. ENTREPRENEURSHIP
1. Likely started by one person to serve local markets (family business)

2. No needs too much money

3. Geographically dispersed

4. Difficult to outsource jobs 

2. ENTREPRENEURSHIP
1. More risky and ambitious, based on a competitive advantage

2. To serve global markets to create wealth

3. Work in teams

4. Need money to scale up but at exponential growth (going big or going home)



Con diversi modelli di crescita



But first… what’s a business model? 
And then… what’s the difference compared to a business plan?

So… how to focus a business model at a glance in a clear and a basic way so i can 
explain it to my granma?

Business plan

describes what, 

where, when, how

much time, how

much money the 

company needs to 

perform the 

business model 

Business model 

describes how a 

company creates, 

delivers and 

captures value

(who and why)



BMC is a visual chart template for developing 
business models



BMC is a visual chart template for developing 
business models

● Un business model è un sistema in cui ogni elemento influenza gli altri
● Acquista senso solo nella sua unità
● Difficile avere un quadro generale senza visualizzazione
● La visualizzazione trasforma ipotesi tacite in informazioni esplicite
● Sposta la discussione dall’astratto al concreto
● Facile da gestire/modificare/ricostruire spostando pezzi da un posto all’altro
● Valorizza le domande strategiche
● Chiarisce le relazioni tra i vari aspetti
● Semplifica la complessità
● Favorisce il dialogo perché crea un linguaggio comune (comprensione)



Logica  
• Costruito in nove blocchi da destra a sinistra con una sequenza logica 

che parte dal valore creato al centro 



Destra/sinistra – logica/emozione – efficienza/valore  



FASE 1: PARTE DESTRA > valore  



Blocco 1: i clienti  



Blocco 1: i clienti  

Che tipo di mercato è:
• Di massa
• Di nicchia
• Segmentato (età, geografia, sesso, $, etc) es. conto corrente 

bancario
• Diversificato (es. amazon web services)
• Mercati multi sided (es. possessori carte di credito/negozi)



Blocco 1: i clienti  



Blocco 2: il valore offerto  



Blocco 2: il valore offerto  
Che tipo di bisogno soddisfiamo:
• Novità
• Performance
• Personalizzazione
• Risolviamo un problema (es. forniture chiavi in mano)
• Design (moda, made in italy)
• Marchio/status
• Prezzo
• Riduzione dei costi
• Riduzione di rischi (es. garanzia auto usata)
• Accessibilità (entro in mercati non serviti)
• Convenienza/usabilità (mp3 rispetto a cd) 

Value



Pionieri/primi 
utilizzatori

Maggioranza 
precoce/tardiva

Ritardatari 

VALUE
VALUE

For
MONEY

MONEY

Value for Money (curva di Rogers)



Blocco 2: il valore offerto  



Blocco 3: i canali di fornitura 



Blocco 3: i canali di fornitura 



Blocco 3: i canali di fornitura 



Blocco 4: le relazioni con i clienti  



Blocco 4: le relazioni con i clienti  

Che tipo di relazioni abbiamo:
• Assistenza personale (call center, email, etc…)
• Assistenza personale dedicata (es. private banker)
• Self service (es. download da sito web)
• Servizi automatici (es. profilazione con servizio genius su booking)
• Community (es. sfide collettive tipo dimagrire con una dieta)
• Co-creazione (creare contenuti insieme tipo youtube)



Blocco 4: le relazioni con i clienti  



Blocco 5: i ricavi  



Blocco 5: i ricavi  

Come generiamo €:
• Vendo i miei beni
• Canone d’uso
• Quote di iscrizione
• Prestito/noleggio/leasing (auto elettriche?)
• Licenze 
• Commissioni di intermediazione
• Vendo pubblicità



Blocco 5: i ricavi > criticità = definire i prezzi  



Blocco 5: i ricavi > prezzo  



Blocco 5: i ricavi  



FASE 2: PARTE SINISTRA > efficienza 



Blocco 6: le risorse chiave  



Blocco 6: le risorse chiave  

FISICHE (hard)
INTELLETTUALI (soft)

UMANE (HR)
FINANZIARIE (enabling)



Blocco 6: le risorse chiave  



Blocco 7: le attività chiave  



Blocco 7: le attività chiave  

• PRODUZIONE (progettazione, creazione, 
distribuzione, logistica)

• PROBLEM SOLVING (consulenza, informazioni, 
formazione)

• PIATTAFORME/RETI (siti web, marchi, matching)



Blocco 7: le attività chiave  



Blocco 8: i partner  



Blocco 8: i partner  

• Ottimizzazione e economie di scala (panda/marbella)
• Riduzione del rischio e dell’incertezza (standard es. blu 

ray)
• Acquisizione di risorse e attività (marketing e 

pubblicità)



Blocco 8: i partner  



Blocco 9: la struttura dei costi  



Blocco 9: la struttura dei costi  

• Basato sui costi = tenere bassi i costi per fare volumi > 
massima automazione > outsourcing massiccio > 
valore basso ma garantito (es. ryanair)

• Basati sul valore = servizi esclusivi > volumi controllati 
> clientela selezionata  



Blocco 9: la struttura dei costi  

DIPENDE DA CHE AZIENDA SIAMO:

• COSTI FISSI > produzioni hard = ACCIAIERIE (stipendi, 
affitti, impianti )

• COSTI VARIABILI > produzioni soft = festival musicali 
(cambia in funzione delle serate)

• ECONOMIE DI SCALA (es. acquisti all’ingrosso)
• ECONOMIE DI GAMMA (es. il marketing di una 

azienda vale per tutti i prodotti)



Blocco 9: la struttura dei costi  



Strategie e Design: i pattern



I pattern 

I pattern sono delle ricorsività nei modelli di business
che si assomigliano per organizzazione, componenti e
caratteristiche.
Uno stesso modello di business può comprendere
anche più pattern contemporaneamente.



Unbundling (separazione dei modelli) 

Tutte società devono gestire tre attività fondamentali:
1. Relazioni con i clienti
2. Innovazione/creazione del prodotto
3. Infrastruttura

Il pattern UNBUNDLED prevede di scorporare queste
tre attività in entità indipendenti che non si influenzano
tra loro.



Unbundling (separazione dei modelli) 



Unbundling (separazione dei modelli)/esempio 



Unbundling (separazione dei modelli)/esempio 
•Unbundling "Contabile", che è la separazione contabile 

delle differenti aree di attività di un'azienda (logistica, 

produzione...);

•Unbundling "Societario", che è la suddivisione delle 

attività in società distinte;

•Unbundling "Gestionale", che è la separazione delle 

attività di un'impresa in unità operative distinte gestite in 

maniera indipendente da soggetti diversi.

https://it.wikipedia.org/wiki/Azienda
https://it.wikipedia.org/wiki/Logistica


Unbundling (separazione dei modelli)/esempio 



La coda lunga = lavorare sull’offerta 

Ribaltamento del concetto classico TANTI VOLUMI di
uno STESSO BENE per PREZZO STANDARD:
La coda lunga prevede il contrario: POCHI PEZZI di
TANTI BENI che si vendono a PREZZO PREMIUM.

Necessario:
• Bassi costi di magazzino (LEGO FACTORY)
• Bassi costi di intermediazione (AMAZON)
• Piattaforme solide molto «popolate» (NETFLIX)



La coda lunga 



La coda lunga 



Piattaforma multi-sided

Molti business si basano sulla intermediazione tra i
produttori e i consumatori di un determinato bene…
Le piattaforme multi sided fanno incontrare due o più
gruppi di clienti tra loro indipendenti.
Creano valore se:
1. Sono presenti entrambi i gruppi di clienti
2. Facilita l’interazione tra i gruppi
3. Attira altri clienti grazie all’effetto «rete»



Piattaforma multi-sided

Stesso pattern > implementazioni diverse



Free / freemium / esca e amo   

FREE se almeno un segmento di clientela può
beneficiare continuativamente di una offerta gratuita.
I non paganti sono finanziati da una altra parte del
modello o da un altro segmento di clientela
(DROPBOX).

Molto spesso una offerta gratuita è molto più allettante
di una di pochi centesimi.



Free / freemium / esca e amo   

FREE: giornali FREE PRESS pagati dalla pubblicità

piattaforma multisided
pendolari vs inserzionisti



Free / freemium / esca e amo 

FREEMIUM: servizio base gratis, paghi UPGRADE



Free / freemium / esca e amo 

OPEN SOURCE come modello FREEMIUM

Abbonamento in cambio di
- Aggiornamenti automatici
- Supporto illimitato
- Interazione con il distributore



Free / freemium / esca e amo 

FREEMIUM CAPOVOLTO: le assicurazioni.
Tanti finanziano pochi (invece che pochi finanziano tanti)



Free / freemium / esca e amo 

ESCA E AMO: offerta iniziale poco costosa ma guadagni
sul lock-in.

Altri esempi:

Stampanti inkjet

Cellulari gratis con
abbonamento carrier



Open models 
= collaborare
sistematicamente
con partner esterni

OUTSIDE IN = sfruttare
all’interno idee prodotte da
altri

INSIDE OUT= dare all’esterno
beni che non usi



Open models 

OUTSIDE IN = sfruttare
all’interno idee prodotte da
altri

PROCTER & GAMBLE: Rete di
imprenditori tecnologici,
piattaforme internet,
ricercatori in pensione.



Open models 

INSIDE OUT= dare all’esterno
beni che non usi

GLAXO: fare pool di brevetti
non core e metterli a
disposizione di altri es. per
malattie rare

CREARE STANDARDs



Riepilogo



• Valore e clienti

Le relazioni
tra i blocchi



• Creare efficienza 
sul valore

Le relazioni
tra i blocchi



• Chi 
genera 
cosa

Le relazioni
tra i blocchi



• Dove faccio i $

Le relazioni
tra i blocchi



1. Non prende mai in considerazione i COMPETITORS

2. Non prende in considerazione il TEAM

3. Non ha delle metriche per scegliere le priorità, si va sempre a 
sensazione (mancano i KPI – key performance indicators)

I limiti del BMC



Approccio GEAR UP (Ramfeld, Kjellberg, Kosnik 2014)



1. Si basa sul concetto di «delizia del cliente» = risolvere i PAIN ma con in 
più l’effetto WOW > deve diventare un tuo SOSTENITORE 

2. GEAR UP = sincronizzare le 9 marce
1. Clienti > customer personas
2. Delizia > effetto WOW
3. Acquisizione dei clienti > storytelling
4. Modello di business > gioco dello 0 (es. IKEA fa zero assemblaggio)
5. Partner > in base al contributo che ti dà nel generare ricavi
6. Concorrenti > blue ocean strategy 
7. Diventa globale > glocal, global
8. Team > innovatore, evangelista, produttore, amministratore, integratore
9. Reality check > analisi dei rischi

Approccio GEAR UP (Ramfeld, Kjellberg, Kosnik 2014)



WOW factor

L’effetto Wow è l’arte di creare un positivo stupore. Offrire un servizio che vada al di là delle

aspettative e che crei meraviglia, lasci piacevolmente sorpresi. Un risultato di questo tipo fa parlare

dell’azienda in maniera positiva e permette di costruire attorno al brand una forte reputazione.

Mettere in pratica l’effetto wow permetterà di fidelizzare sempre di più i clienti già esistenti e di

acquisirne di nuovi.

L’attenzione, quindi, non va posta tanto sul prodotto che si cerca di vendere, ma sull’emozione che

l’azienda nel suo complesso regala. Ciò su cui bisogna puntare, quindi, è la cura dell’esperienza

che si compie quando si entra in contatto con un marchio.

Es.

• packaging molto curato

• creare un’esperienza di vendita personalizzata

• entrare in contatto diretto con il cliente
• cortesia, disponibilità, ascolto, velocità nel risolvere i problemi, onestà, servizio proattivo



Proposta migliorativa: approccio LEAN CANVAS



AGILE vs LEAN



E se devo 
partire da 0?

1. Considera i 
COMPETITORS

2. Considera il TEAM
3. Considera la 

protezione del 
vantaggio 
competitivo (la PI) 

4. Valuta la 
resistenza delle 
premesse 
(mancano i KPI –
key performance 
indicators)



E se devo partire da 0?



E se devo partire da 0?



E se devo partire da 0?



E se devo partire da 0?



Trovare l’AHA moment
Quando un utente viene a contatto per la prima volta con il tuo prodotto, inizia a
cercare i modi in cui il tuo prodotto può essere prezioso per lui. Il meccanismo per il
quale scatta questo momento può essere cosciente o meno.

L’aha moment è il momento in cui l’utente realizza per la prima volta il valore del tuo
prodotto. In altri termini si trasforma da utente casuale a utente fedele.

Il tuo obiettivo è trovare quale serie di azioni o comportamenti si correlano al valore
aggiunto che ha il tuo prodotto. Una volta trovata questa correlazione, il seguente
obiettivo è effettuare aggiustamenti calcolati per spingere più utenti verso quei
comportamenti inducenti il momento aha.
Trovare una correlazione tra comportamento e retention è il tuo primo obiettivo.
• Personalizza l’esperienza per condurre l’utente al momento aha
• Il primo passo consiste nella segmentazione degli utenti.
• Porta gli utenti al aha moment in maniera rapida ad esempio consentire all’utente

di utilizzare il prodotto prima di richiedere la registrazione



Esempio



Esempio di BMC di un servizio 



Obiettivo

Creare un coordinamento regionale degli uffici di
trasferimento tecnologico delle 3 università che sia in
grado di erogare servizi di supporto e consulenza a tutto il
territorio comprendo tutte le aree tecnologiche possibili
e offrendo servizi ad alto valore aggiunto per le aziende e
ad alto impatto per la Regione



Il team



La guida



Brainstorming esempio 1 



Brainstorming esempio 2 



Il risultato intermedio 



Brainstorming esempio 3



Il risultato finale 



Linee guida per l’ideazione del nuovo BM

1.Ignorare lo status quo
2.Dimenticare il passato
3.Non concentrarsi sui concorrenti
4.Sfidare le ortodossie
5.Innovare non è copiare né migliorare
6.Rimanere concentrati
7.Far rispettare le regole
8.Prepararsi 



Come usare i post it

1.Usare la comunicazione visiva (disegno)
2.Pensare in modo visuale
3.Se parole > pochissime (1/2/3)
4.Usare pennarelli grossi
5.Un solo elemento per post it
6.Creare delle aree omogenee e spostarli in 

maniera coerente 



Strategie e Design: 
le tecniche di progettazione del BMC



VALUE proposition canvas



Approfondimento VALUE CREATION



Approfondimento VALUE CREATION



• The zooms into
detail of two of the building blocks of the
BMC

• The most important ones

• To write for first

Approfondimento VALUE CREATION



Approfondimento VALUE CREATION



• First:

Approfondimento VALUE CREATION



Approfondimento VALUE CREATION



Costruire la MAPPA DELL’EMPATIA



Then

design

the

La CUSTOMER PERSONA (identikit del cliente)



Tipi di marketspace (che mercato servite?) 



Then

build

your

Approfondimento VALUE CREATION



To pursue >

You achive when your value map meets your
customer profile – when your products or services
produce pain relievers and gain creator that match one
or more of the jobs, pains and gains that are important
to your customer

Approfondimento VALUE CREATION



Approfondimento VALUE CREATION



Protect from rain

merchandiseOrnamental design

Be a shelter Protect from sunrays

Be a message ;-)

Example: an umbrella can… (pain/gain/jobs) 



Scenari alternativi: strategia WHAT IF

● Spesso si è bloccati dallo status quo e bisogna liberarsene con un 
modello di rottura: il cosa succederebbe se…

● Domanda provocatoria e volutamente di «rottura» 
● Proposte magari difficilmente realizzabili
● Sono dei punti di partenza



Lavora a tutti i livelli…

Il Business Model Canvas

È adatto ad essere utilizzato a tutti i livelli



Working together (il BMC lavora a tutti i livelli)



Il Personal Branding Canvas (ME) 



Fitting team work

In a BMC

Working together (WE)



Costruire il team (FON-DA-MEN-TA-LE!) 
● E’ un esercizio di squadra
● Non pensare che servano solo tipi CREATIVI…
● Esplorare aree aziendali che non sono di solito considerate (es. bilancio 

che può essere di grande aiuto per completare il punto 9 - costi)



Innovare l’innovazione coi modelli di business



Innovare l’innovazione coi modelli di business



Innovare l’innovazione coi modelli di business



Fitting

innovation

types

in a Business

Model

Canvas

Innovare l’innovazione coi modelli di business



Farlo nel giusto ordine



Farlo nel giusto ordine

Total 
addressable

market



BE the one



BE the one



BE the one



BE the one



BE the one



BE the one
Da blue ocean a deep sea, cosa ci insegna il caso Cirque du Soleil
Smartangle News • Giu, 2020

Da blue ocean a deep sea, il caso del Cirque du Soleil, che ieri ha avviato le procedure per la bancarotta controllata, ci fa riflettere sulla necessità di innovare… 

continuamente!
Embed from Getty Images

Ieri ho sentito la notizia, oggi nessuno, o quasi, ne parla sui media: il Cirque du Soleil ha avviato le procedure per la bancarotta controllata ed ha licenziato il 95% della sua 
forza lavoro, ovvero circa 3500 persone.
Questa notizia, oltre ad essere stato un duro colpo al cuore, per i miei trascorsi giovanili e per il fatto di aver visto ben tre dei loro meravigliosi spettacoli, mi 

ha fatto molto riflettere.

Pare che la causa del tracollo di questo oceano blu, raccontato in entrambi i libri* di Kim e Mauborgne, come uno degli esempi più eclatanti di business che 

ha creato un nuovo concept di circo senza animali, e incentrato solo sulla bravura degli artisti e la spettacolarità dei numeri, sia dovuto principalmente alla 

pandemia. Infatti sembra che fossero in programma circa 40 spettacoli in giro per il mondo, e che ovviamente siano stati tutti cancellati a causa del virus.

L’azienda ha provato a ripensare al modo di fare spettacolo, creando uno show chiamato Quarantine di 23’ e pubblicandolo su YouTube (ne consiglio 

vivamente la visione), ma neanche questo ha ovviamente funzionato.

Non mi sono chiesto cosa sia successo, perché solo l’azienda lo sa, ma ho riflettuto su cosa poter imparare da questa ennesima “catastrofe” culturale e 

imprenditoriale.

Da questa storia ho appreso che anche un’azienda solida, con quasi un miliardo di dollari di fatturato, che ha rivoluzionato il mondo circense, e che ha dato 

nuovo vigore al settore, può essere messa di fronte al dilemma di come innovare per rispondere all’emergenza.

Questa storia mi ha insegnato, e confermato ancora una volta, che sapersi adattare è assolutamente necessario per tutte quelle imprese che fanno e parlano 

di innovazione. Saper prevedere azioni, anche drastiche, sulla base di una pianificazione attenta e veloce di nuovi scenari. Saper rischiare e prendere 

decisioni anche impopolari, per poter ripensare un modello di business da zero.

Ho imparato che anche se si è stati i pionieri di un cambiamento così radicale, è importante mantenere la curiositàe la capacità di rischiare del pioniere, 

senza mai fermarsi. Non bisogna mettere le tende laddove si è trovato l’oro, ma bisogna approfittarne e poi guardare avanti, verso nuovi orizzonti.

Mi sono accorto che così come il Cirque du Soleil, anche moltissime altre aziende, dalle grandissime (si veda il caso Hertz) alle piccolissime, si sono trovate a 

fronteggiare delle emergenze improvvise, e sono cadute o cadranno. Ma non credo sia tutto imputabile solo ed esclusivamente al virus, che ci ha tenuti (e in 

alcuni Paesi ancora ci tiene) chiusi in casa.

Credo che la mancanza di una capacità di adattamento e di pivoting (come dicono gli inglesi) siano una concausa del fallimento di tante di queste realtà. Se 

non si è in grado di gestire i propri processi per innovare, e rispondere ai problemi, in maniera snella, veloce e soprattutto efficace, il destino è pressoché 

segnato.

Forse ne vedremo ancora di casi così eclatanti, anche se spero sinceramente di no. Ma è anche vero che mai come oggi, e come in questo periodo, è valido 

quanto andiamo dicendo da molto tempo: bisogna innovare in maniera più smart, piuttosto che in maniera opportunistica, utilizzando numerose risorse e 

copiosi budget, per “partorire il topolino” dalla famosa montagna.

http://www.gettyimages.it/detail/888412788
https://www.cirquedusoleil.com/
https://www.investopedia.com/terms/q/quick-rinse-bankruptcy.asp#:~:text=These%20negotiations%20take%20place%20between,as%20a%20%22controlled%20bankruptcy.%22
https://it.wikipedia.org/wiki/La_strategia_Oceano_Blu
https://youtu.be/8Cl4yhvmzsk
https://smartangle.it/


BE the one

Fusione degli approcci



La checklist del perfetto startupper



NEL 
VALORE 

AGGIUNTO

E COME 
AGGIUNGO

VALORE?

DOV’ E’ LA DIFFERENZA? 



buona ricercabuona ricerca

proof of concept

prototipo

appropriabilitàappropriabilità

esclusività

proprietà

ambiente di 
supporto
ambiente di 
supporto

normativo

processo

capitali

processi di  
apprendimento

interfaccia con 
l'istituzione

incubazione

progettoprogetto

what to sell

strategia PI

fattibilità legale

fattibilità 
economica

asimmetrie 
informative

fattibilità 
societaria

team buildingteam building

imprenditore

team societario

partnerpartner

industriali

finanziari

network

caratteristiche 
personali
caratteristiche 
personali

attitudine al 
rischio

La check list del perfetto startupper



la fattibilità tecnica deve essere già a livello di proof of concept asseverato (anche se sarebbe
meglio essere a livello di prototipo).

Non necessariamente deve essere “ricerca industriale” o “ricerca applicata”, ma deve essere
già dimostrato che sia applicabile. Ovviamente non bisogna necessariamente disporre di tutti
gli elementi al 100%; bisogna fare un trade off tra raggiungimento dell’ottimo e tempi/costi
necessari.

Molto spesso il posizionamento sul mercato di prodotti “beta” consente di ottenere
(a) feedback per il miglioramento del prodotto in funzione di quello che vuole il mercato
(b) di acquisire quote di mercato a discapito dei concorrenti che poi non avranno spazi di

espansione

buona ricerca / buona idea 



Proviamo a usare un famoso modello proposto dalla NASA:

buona ricerca / buona idea 



bisogna essere in grado di escludere i potenziali concorrenti dall’ingresso nelle attività core della futura
azienda.

Bisogna produrre tecnologia che:
(a) non venga diffusa preliminarmente
(b) abbia un “padrone” fin dall’inizio, e cioè siano chiari i termini della proprietà
(c) sia passibile di essere incorporata in maniera economicamente conveniente in un titolo di proprietà

intellettuale (brevetto, design, modello, copyright)

a questa appropriabilità deve poi seguire una proprietà. La proprietà deve appartenere preferibilmente al
gruppo di ricerca o alla start up.

Una piana e chiara situazione di titolarità comporta una facilità di investimento nell’azienda, perché già
dotata di asset produttivi (ancorché immateriali) e quindi eventualmente smobilitabili in caso di fallimento
(che è il tipico ragionamento dell’investitore finanziario)

appropriabilità della ricerca / dei risultati 



normativo: mancanza di chiari supporti normativi: professor’s privilege e sugli spin off, l’unica
legge è del 1999

processo: l’iter autorizzativo deve essere chiaro, veloce e condiviso a livello più ampio, di
Ateneo o di Ente.

capitali da investire: bisogna essere in grado di sostenere un investimento iniziale congruo

processi di apprendimento: business plan competitions come palestra di apprendimento

possibilità/facilità di interfaccia con l’istituzione: supporto dei “Technology Transfer Office”

incubazione: ambiente già finalizzato al supporto di iniziative imprenditoriali rappresenta un
notevole abbattimento dei costi di ingresso

un “ambiente” di supporto: 



definizione del “what to sell”: settori hi tech è importante focalizzare l’attenzione sull’oggetto
dell’azienda (prodotto, servizio, ibrido) E’ fondamentale identificare il business model

disporre di una strategia per la gestione della PI: l’amministrazione degli asset fondamentali
deve avere una strategia ben definita in termini di sfruttamento

fattibilità legale: freedom of operation sul mercato

fattibilità economica: il business planning deve essere una attività di cesello

analisi della asimmetrie informative: produrre dati a sufficienza per il potenziale utilizzatore. il
cliente deve essere in grado di valutare la portata dell’innovazione o non è in grado di inserirla
nei suoi processi. In questo caso la presenza di forti asimmetrie spinge verso la soluzione della
costituzione di uno spin off piuttosto che verso la vendita/licenza dei brevetti

fattibilità societaria: patti parasociali.

un percorso di progetto chiaramente espresso  



un “imprenditore” nel gruppo dei proponenti. La “mentalità imprenditoriale” e la capacità di analisi e
di intuizione che almeno qualcuno del gruppo dei proponenti deve possedere. A buoni imprenditori si
può affidare una idea scarsa ma a scarsi imprenditori difficilmente si può finanziare una grande idea

team imprenditoriale: si forma mediante la comunanza di interessi personali/professionali che hanno
spinto i ricercatori a collaborare su un medesimo argomento. Costruire una compagine sociale e un
team di lavoro molto focalizzato fin dall’inizio sull’obiettivo consente di non dover rinunciare a
competenze strategiche durante le fasi di start up dell’azienda. Inoltre le competenze professionali dei
dipendenti/collaboratori devono essere chiaramente finalizzate agli obiettivi e le competenze mancanti
vanno individuate fin dall’inizio Il team deve condividere gli obiettivi aziendali che vanno espressi
chiaramente e messi in comune

team building 



industriali: la parte produttiva e di mercato è meglio acquisirla da qualcuno
che già ha ammortizzato i costi di tutte queste attività di “avviamento”

finanziari: le ipotesi che la società abbia un successo superiore alle aspettative
sono da tenere in considerazione almeno altrettanto quanto il timore di fallire.
Le crisi di crescita e le crisi di liquidità sono estremamente frequenti

network: le reti di relazioni sociali (lavorative, scientifiche, personali) giocano
un ruolo cruciale nell’accesso e nell’utilizzo delle informazioni, aumentando le
probabilità di ottimale sfruttamento delle risorse (umane, finanziarie,
infrastrutturali)

partner 



processo maieutico per cui da scienziati si diventa “esperti” di proprietà intellettuale, di business
planning, di ricerche di mercato, etc.

La capacità di saper cogliere il momento giusto può venire guidata dalla preparazione di un ottimo
progetto di impresa, ma inerisce anche alle capacità personali degli imprenditori di intuizione sulla
corretta interpretazione degli avvenimenti dell’ambiente esterno

I profili sociodemografici risultano essere determinanti per un corretto amalgama di competenze e
attitudini all’interno del gruppo dei proponenti: è necessario disporre le competenze del ricercatore
senior, del suo network e del suo credito di fiducia, ma è altrettanto indispensabile disporre di figure
junior in grado di scommettere sulla società in maniera non condizionata dal paracadute universitario e
con un approccio meno improntato alla carriera accademica.

caratteristiche personali



E’ incredibile! 
Più mi alleno e 
più divento 
fortunato!
(Tiger Woods)

caratteristiche personali 



Outro: a step a book

Draw your own path



Step 1: business model explained to my
granma



Step 2: create value



Step 3: working togheter



Step 4: which innovation 



Step 5: do it right



Step 6: be the one



Thank you


