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Sia chiaro

«Le persone non

acquistano un

trapano. 

Acquistano un buco

nel muro»

Le persone acquistano 

soluzioni ai propri 

problemi, non  prodotti o 

servizi

Se  avess i  ch iesto  a l la  gente  que l lo  che  vo leva ,  la  r i sposta  sarebbe 
stata :  ‘cava l l i  p iù  ve loc i ’.
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Le 3 dimensioni dell’innovazione

Fattibilità
Posso farlo? 

Desiderabilità 
Il mercato lo vuole? 

Sostenibilità
Conviene farlo?

Spazio d’innovazione. 



Fattibilità
Posso farlo? 

Desiderabilità 
Il mercato lo vuole? 

Sostenibilità
Conviene farlo?

La tecnologia è un abilitatore ma 
l’innovazione è ciò che adottano le 
persone. Concentrarsi sulla 
desiderabilità è un fattore critico di 
successo.



Ignorare i bisogni 
dei clienti è il 

principale motivo 
di fallimento delle 

startup.

fonte CB INSIGHT 



FIT PROBLEMA FIT SOLUZIONE FIT BUSINESS MODEL

1 2 3



Il modello di business è la 
LOGICA attraverso la quale 

un’organizzazione crea, 
acquisisce e distribuisce 

VALORE.

Alexander Osterwalder Autore di 
“Creare Modelli di Business”



Il Business Model Canvas 
è il framework visuale che 
consente di 
rappresentare, analizzare, 
comunicare e innovare un 
modello di business 
attraverso un linguaggio 
semplice e condiviso.
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La mappatura del modello di business consente di: 
1.
2.
3.

avere un cruscotto visuale del modello as is
sperimentare su carta, quindi a rischio 0, nuove possibilità
comunicare più facilmente con potenziali investitori

Rispondendo alle 7 domande predisposte da Osterwalder è 
possibile innescare ulteriori riflessioni sulle performance del 

modello attuale.

Utilizzare le mappe.



Il 90% di tutti i 
modelli di business 

non sono di fatto 
nuovi. Sono basati su 
55 pattern esistenti. 

- UNIVERSITÀ DI SANKT GALLEN - 



Ignorare i bisogni dei clienti è il 
principale motivo di fallimento 

delle startup.
fonte CB INSIGHT

Fattibilità
Posso farlo? 

Desiderabilità 
Il mercato lo vuole? 

Sostenibilità
Conviene farlo?



Caso studio: Owlet. 
Clicca sulla slide per vedere il pitch fatto all’International 
Business Model Competition del 2013. Oppure copia e 
incolla questo link: 
https://www.youtube.com/watch?v=f-8v_RgwGe0

https://www.youtube.com/watch?v=f-8v_RgwGe0
https://www.youtube.com/watch?v=f-8v_RgwGe0
https://www.youtube.com/watch?v=f-8v_RgwGe0
https://www.youtube.com/watch?v=f-8v_RgwGe0
https://www.youtube.com/watch?v=f-8v_RgwGe0


Fattibilità
Posso farlo? 

Desiderabilità 
Il mercato lo vuole? 

Sostenibilità
Conviene farlo?

Le 3 lenti del design. 



SEGMENTI DI CLIENTELA

○ 

○ 

○

Stiamo mirando ai segmenti di 
clientela giusti? I segmenti a cui 
miriamo esistono effettivamente? 
Sono abbastanza ampi?

PROPOSTE DI VALORE

○ 

○

Abbiamo le giuste proposte di valore 
per i segmenti a cui miriamo? La 
nostra proposta di valore è 
abbastanza difficile da replicare?

CANALI

○ Abbiamo i canali giusti per 
raggiungere ed acquisire i nostri 
clienti? Possiamo controllare i 
canali per fornire valore○

RELAZIONI CON I CLIENTI

○ 

○ 

○

Possiamo costruire le giuste relazioni 
con i nostri clienti Sarà difficile per un 
cliente passare a un concorrente? 
Possiamo conservare i clienti?

Ipotesi di desiderabilità. 

Fattibilità

Desiderabilità 

Sostenibilità
?



ATTIVITÀ 
CHIAVE

○ Sarà possibile svolgere tutte le 
attività ad un livello qualitativo 
necessario per il nostro modello di 
business?

RISORSE CHIAVE

○ Possiamo procurarci e gestire tutte le 
risorse e le tecnologie necessarie per 
gestire il nostro modello di business in 
modo scalabile?

PARTNER CHIAVE

○ Sarà possibile creare le partnership 
necessarie per costruire il nostro 
modello di business?

Ipotesi di fattibilità. 

Fattibilità

Desiderabilità 

Sostenibilità
?



STRUTTURA DEI COSTI

○ Possiamo gestire i costi della nostra 
struttura e possiamo tenerli sotto 
controllo?

FLUSSI DEI RICAVI

○ Sarà possibile che i clienti paghino un 
prezzo specifico per la nostra 
proposta di valore? Possiamo 
generare ricavi sufficienti?○

PROFITTI

○ Sarà possibile generare ricavi 
superiori ai costi così da generare un 
profitto?

Ipotesi di sostenibilità. 

Fattibilità

Desiderabilità 

Sostenibilità
?



“Your business plan 

won't survive first 

contact with 
customers.”
- Steve Blank



Scenario planning (lean)

Obiettivo: 300.000€ / anno

Scenario 1 

4 250 30 

300 

300.000

Prezzo Giorni di lavoro 

Arancini / ora Arancini 

/ giorno (10 ore) Ricavi 

Scenario 2 

3 250 40 

400 

300.000
Crea scenari fittizi per 
facilitare l’emersione di
        nuove ipotesi 



...sempre alla ricerca dell’efficienza



Caratteristiche di una buona ipotesi.

TESTABILE PRECISA DISCRETA

Può essere dimostrato se 
sia vera (valida) o falsa 

(invalida) sulla base di un 
evidenza

Si sa cosa comporti il suo 
essere vera (chi, cosa, 

quando)

Descrive solo una cosa 
distinta, testabile e 
precisa che si vuole 

indagare (esprime una 
variabile unica)



Dalle ipotesi agli esperimenti (lean).

Anche i test seguono i 
principi lean, ovvero prima di 
avviare test costosi in fase di 
grande incertezza è 
funzionale realizzare test a 
basso costo. Man mano che 
l’incertezza cala diventa 
possibile ipotizzare test più 
onerosi in grado di restituire 
risultati maggiormente 
attendibili.



Comprendere

Creare
Presentare





la comunicazione riguarda 
più comprendere i problemi 

che illustrare soluzioni



Non riguarda te. 
Riguarda loro.



Non riguarda ciò che fai, ma ciò che vogliono



Non ti devi inventare cose strane...devi 
risolvere problemi reali.

Se non sappiamo che 
problema risolviamo per 
chi, non possiamo sapere 

come raccontare cosa.



Avrei potuto posizionare Dove come un 
sapone detergente per gli uomini con le 

mani sporche, ma ho scelto invece di 
posizionarlo come un prodotto di 
bellezza per le donne con la pelle 

secca. Funziona da 25 anni”. David Ogilvy 



Argomenti di vendita

Motivazioni di acquisto



Al diavolo i fatti. Abbiamo 
bisogno di storie!
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dire la cosa giusta alle persone giuste al momento giusto 

prima di dirla bene 



Strumento importante per gli startupper che vogliono presentare in 

modo efficace la loro  idea di business in diversi contesti, non solo 

davanti a potenziali investitori ma anche nelle startup competition, 

contest o per partecipare a bandi per startup, ed è molto di più di 

una semplice presentazione in power point.



la raccolta dei dati a supporto del progetto imprenditoriale

la creazione di un documento riassuntivo

la presentazione agli investitori

la risposta alle eventuali domande/dubbi sull’idea



TEMPLA

TE 

Sommario

Problema

Soluzione
Perché ora 

Mercato

Concorrenza 

Prodotto

Modello di Business

Team
Dati economici



Questa è l’apertura del discorso e la prima slide della presentazione 

che  contiene tre elementi di grande importanza:

• il logo della startup 

• la proposta di valore  che rappresenti il significato della startup 

• contatti dei co-proprietari della start up, fondamentali qualora si 

riuscisse a far colpo sugli interlocutori.



Si deve avere chiaro il problema da risolvere e per chi 

per poter sapere COME e COSA raccontare 

Dimostrare di aver individuato e raggiunto il Product Market Fit  (la misura in cui un 

prodotto, o servizio, è in grado di soddisfare i bisogni di uno specifico mercato)



La soluzione ai problemi manifestati va inserita subito dopo l’analisi del 

problema, questo sarà un ottimo espediente per dare maggiore valore alla tua 

proposta.



Viene utilizzata dai founder della startup per dimostrare, attraverso la rappresentazione di 

dati tangibili, l’evoluzione del mercato di riferimento che ha portato prima alla 

manifestazione del problema e poi al prodotto come soluzione



Dimostrare le potenzialità economiche del progetto e del mercato di riferimento. 

Per farlo sarà utile inserire all’interno del pitch una sezione dedicata allo studio del mercato, 

dove mostrare la posizione attuale nel mercato di riferimento e la sua posizione potenziale.



Un elevator pitch efficiente non può essere realizzato senza una sezione dedicata allo studio della 

concorrenza. 

Rappresenta infatti una delle sezioni più importanti e servirà agli startupper per esaltare gli elementi di unicità 

e di differenziazione dell’offerta rispetto a quella dei concorrenti. 

Data l’importanza dell’analisi dei competitor per la realizzazione della business idea, sono in molti ad 

affidarsi ad incubatori certificati dal MISE.



In questa sezione è bene mostrare i dati e le interviste raccolte e presentare dei prototipi, 

dei rendering del prodotto che stai cercando di comunicare alla tua audience o 

all’investor.



Come nel caso precedente, anche questa sezione è una delle più importanti per la 

realizzazione di un valido  pitch. 

 Il founder dovrà far comprendere:

• la rete di distribuzione e di vendita

• come pensa di monetizzare con il prodotto o servizio offerto

• quali i potenziali clienti  

• come determinare il prezzo di vendita



Andranno descritti e presentati i collaboratori che formano il 

team con i relativi ruoli che svolgono all’interno dell’impresa, 

citando le competenze, fondamentali per il progetto, di ognuno 

di loro.



Presentare le proiezioni di guadagno dei prossimi esercizi, generalmente tre, concentrandosi 

non solo sul guadagno economico ma ponendo l’attenzione anche sul raggiungimento degli 

obiettivi di business. 

Dovrà essere presente la richiesta di finanziamento per la realizzazione del progetto di 

business. 

Bisogna fare attenzione a non esagerare con le richieste economiche per non scoraggiare i 

possibili investitori e tenersi pronti a “negoziare”. 



:  dritto al punto, usando un linguaggio semplice e comprensibile

  attenzione alle domande e ai feedback, dimostrando interesse e apertura

raccontare una storia coinvolgente che catturi l'attenzione e renda memorabile l’ idea

trasmettere  entusiasmo e fiducia nel  progetto, che sia in grado di 

motivare e ispirare il pubblico, sicurezza nelle capacità e nella visione.



: esercitarsi più volte, simulando diverse situazioni

per controllare l'ansia attraverso la respirazione profonda o la 

meditazione

 immaginando  il successo del tuo pitch, aumentando l’ autostima.



mantieni il contatto visivo con il pubblico, creando un senso di connessione

stai dritto, con le spalle rilassate, trasmettendo sicurezza e apertura

usa le mani per enfatizzare i punti chiave, evitando movimenti nervosi

un sorriso sincero trasmette positività e crea un'atmosfera accogliente



Conosci il tuo pubblico:adatta il tuo linguaggio e il tuo stile alle persone che ti ascoltano.

Sii autentico: mostra la tua passione e la tua personalità, rendendo il tuo pitch unico.

Pratica, pratica, pratica



serena.manzone@chpe.camcom.it

andreea.mighiu@chpe.camcom.it

www.agenziadisvi luppo.net 
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