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Foto di Matthieu Joannon su Unsplash


https://unsplash.com/it/@matt_j?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash
https://unsplash.com/it/foto/pittura-astratta-in-bianco-e-nero-QoX88h9Pzpw?utm_content=creditCopyText&utm_medium=referral&utm_source=unsplash
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Enterprise Europe Network

The world's largest support network for small and medium-sized enterprises
(SMEs) with international ambitions. '

Learn how we can help you »

#EENCanHelp



«Le persone non
gacquistano un
trapano.
Acquistano un buco
nel muro»

Le persone acquistano
soluzioni ai propri
problemi, non prodotti o
servizi
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Se avessi chiesto alla gente quello che voleva, la risposta sarebbe

\ A W

stata: ‘cavalli piu veloci’.

Marketing

Management

Sia chiaro
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| servizi di Enterprise Europe Network

Innovazione

Supportiamo le imprese per innovare,
crescere e sviluppare nuovi prodotti e
idee innovative accompagnandole su
nuovi mercati.

NEF

Digitalizzazione

Supportiamo le imprese ad introdurre
nuove soluzioni digitali adatte alle loro
esigenze  per
performance.

migliorare le loro

@

Internazionalizzazione

Supportiamo le imprese ad entrare nei
mercati internazionali e a cogliere
nuove opportunita commerciali.

@)

Sostenibilita

Guidiamo le imprese nella transizione
verso  modelli di
sostenibili.

business  piu

O
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Ricerca partner internazionali

Aiutiamo le imprese a trovare nuovi
partner commerciali, tecnologici e di
ricerca per crescere ed espandersi
all'estero.

Resilienza

Supportiamo le imprese a diventare
piu resilienti a Ffattori esterni e piu
agili nell'affrontare le sfide future.
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Mercato Unico Europeo

Orientiamo le imprese nelle normative

europee e a far sentire la propria voce
in UE.

=

Accesso al credito e ai
finanziamenti UE

Supportiamo le imprese per
individuare fonti di finanziamento e
accedere alle opportunita offerte
dell'UE.
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Sei una startup innovativa abruzzese? Partecipa
~ alle tappe estere SMAU 2025!

Smau / News

be creative. be innovative. be

o

ABRUALDY
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Business St on Fouw Daacriey

MANIFESTAZIONE DI INTERESSE RIVOLTA A STARTUP INNOVATIVE ABRUZZESI
PER LA PARTECIPAZIONE ALLE TAPPE ESTERE SMAU 2025 (LONDRA, PARIGI e
STOCCOLMA)
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Pionieri dell’Export o tchbraie
Il percorso per far crescere la tua azienda oltre i confini

Formazione Tutoring
per comprendere e affrontare personqlizzato
il mercato globale per creare un piano strategico e

metterlo in atto con il supporto degli

esperti
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Acceleratore PMI Abruzzo

Agenzia di Sviluppo, Azienda speciale della Camera di commercio Chieti Pescara e

Beople, prima azienda di Business Design in Italia, insieme per aiutare le imprese

abruzzesi a innovare in modo strategico, veloce ed efficace.

Scopri gli acceleratori

COSA SONO GL] ACCELERATORI? SCOPRI ¢

CLLd Ol

Innovare con il Business Design. In modalita SPRINT.

Ideati con la logica degli sprint di Business, un processo che utilizza il Design Thinking, il metodo Agile e un

A ST TARMCRAITI IM DDACDAMIMA C £OAAME DADTCCIDA DT
'UNTAMENTI IN PROGRAMN E PARTI

approccio strategico per ridurre i rischi e massimizzare le probabilita di successo, gli Acceleratori
sono percorsi con modalita e output predefiniti, senza perdite di tempo, senza sorprese: dalla

rifocalizzazione sul valore al lancio di un nuovo progetto.

*"} MODELLI DI S, STARTUP " 88 ' BUSINESS

BUSINESS : . &
INTERNAZIONALI 3 INNOVATIVE . ' CIRCOLARI
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https://www.agenziadisviluppo.net/

https://www.instagram.com/agsvilchpe/

https://www.facebook.com/eenchieti/
http://www.facebook.com/AgenziadiSviluppo

https://www.linkedin.com/company/agenzia-
di-sviluppo-azienda-speciale-cciaa-di-chieti/

https://twitter.com/AgsvilCHPE



Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Il contesto
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Le 3 dimensioni dell'innovazione

Spazio d'i ' |
Desiderabilita pazio d'innovazione

Il mercato lo vuole?

Fattibilita Sostenibilita

Posso farlo? Conviene farlo?
@O | AGENZIA DI SVILUPPO Ve SERVIZIO NUOVE IMPRESE
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Desiderabilita prima di tutto

La tecnologia e un abilitatore ma
l'innovazione e cio che adottano le
persone. Concentrarsi sulla
desiderabilita € un fattore critico di

Desiderabilita

Il mercato lo vuole?

SUCCESSO.
Fattibilita Sostenibilita
Posso farlo? Conviene farlo?
QJ’O;) AGENZIA DI SVILUPPO @@3 SERVIZIO NUOVE IMPRESE
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=- BASED ON ANALYSIS OF 101 STARTUP POSTMORTEMS

Top 20 Reasons Startups Fail
NO MARKET NEED @ -

RAN OUT OF CASH @ I -

NOT THE RIGHT TEAM

Ignorare I bisogni
dei clienti e Il
principale motivo
di fallimento delle
startup.

GET OUTCOMPETED

PRICING / COST ISSUES

USER UN-FRIENDLY
PRODUCT

PRODUCT WITHOUT A
BUSINESS MODEL

POOR MARKETING
IGNORE CUSTOMERS
PRODUCT MISTIMED

fonte CB INSIGHT

LOSE FOCUS
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FIT PROBLEMA

il

i

FIT BUSINESS MODEL




IL modello di business € la
LOGICA attraverso la quale

un’'organizzazione crea,
acquisisce e distribuisce

VALORE.

Alexander Osterwalder Autore di
"‘Creare Modelli di Business®
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Il Business Model Canvas
e Il framework visuale che

consente di
rappresentare, analizzare,
comunicare e innovare un
modello di business
attraverso un linguaggio
semplice e condiviso.

Business Model Canvas =
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BUSiI‘IeSS MOdeI CGI‘IVOS Nome Progettato da

Partner Chiave . Attivita Chiave §

1Y

Proposte Relazioni Segmenti
di Valore % con i Clienti Y di Clientela 211

Risorse Chiave ) Canali LD

Struttura dei Costi @ Flussi di Ricavi @
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7 Domande per Valutare beople
le Performance del Tuo Modello di Business

| |
Utilizza le 7 domande create da Alexander Osterwalder tratte dal libro Value Proposition Design per identificare le potenzialita di
B miglioramento del tuo modello di business. Cerchia quanto ¢ performante il tuo modello di business da 0 a 10.

Valuta il tuo Business Model Design, cerchiando quanto & performante da 0 a 10

1. COSTI DI TRANSIZIONE
E facile o difficile per i miei clienti passare a un concorrente?

o . . . . . . . . . 10

Niente impedisce ai miei I miei clienti sono legati
clienti di andarsene. per molti anni.

©

2. RICAVI RICORRENTI
Sto generando ricavi ricorrenti?

(o] . . . . . . . . . 10

La mappatura del modello di business consente di:
1. avere un cruscotto visuale del modello as Is & SR I

0 . . . . . . . . . 10

2. sperimentare su carta, quindi a rischio 0, huove possibilita S et Y T
3. comunicare piu facilmente con potenziali investitori i -

(o] . . . . . . . . . 10

© O

®

La mia struttura di costi é superiore La mia struttura di costi é inferiore
di almeno il 30 X rispetto ai concorrenti. di almeno il 30 X% rispetto ai concorrents

5.ALTRI FANNO IL LAVORO PER TE
Quanto i clienti o terze parti del mio modello di business forniscono gratuitamente cié che
4’ serve per farlo funzionare?

Rispondendo alle 7 domande predisposte da Osterwalder e o
possibile innescare ulteriori riflessioni sulle performance del T s e e

6.SCALABILITA
Quanto rapidamente e quanto velocemente il mio modelio di business pud crescere senza
incorrere in blocchi (infrastruttura, customer support, ecc.)?

modello attuale.

(4] . . . . . . . . . 10
Far crescere il mio modello di business Il mio modello di business mon ha
richiede risorse e impegno sostanziali. praticamente limiti alia crescita.

7. PROTEZIONE DAI COMPETITOR
Quanto il mio modello di business é difficile da replicare?

(o] . . . . . . . . . 10

Il mio modello non ha vantaggs H mio modeilo mi da vantaggt

¢ sono esposto alla concorrenza, sostanziali che ¢ difficile battere.
L0 * 7 DOmMonco poe VAo 1 Portormance dol Tuo Modotd & Busingss' 5000 un 'Opor Creato 30 AKmonaer Ostomonder ¢ o G0t 0 “Viskue Mopoution Desgn” o A Dierwoioe
Copynght Srategyot AG * ASoMamento INaRano Beopie ¥ - beopio it
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The Business
Model &z
Navigator

11 90% di tuttl |
modelli di business
non sono di fatto
NUoVi. Sono basati su

55 pattern esistenti.
- UNIVERSITA DI SANKT GALLEN -

Discover the 55 business models

asponsible for 0% of the world’
responsible for 90% of the world's Frommee C
TIMANCIAL TMON

most successiul compaonies.
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Desiderabilita

Il mercato lo vuole?

Ignorare i bisogni dei clienti e il
A principale motivo di fallimento
Fattibilita Sostenibilita delle startup.

Posso farlo? .
Conviene farlo?
fonte CB INSIGHT
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Clicca sulla slide per vedere il pitch fatto allInternational
Business Model Competition del 2013. Oppure copla €
Incolla questo link:
https.//www.youtube.com/watch?v=f-8v_RgwGeo



https://www.youtube.com/watch?v=f-8v_RgwGe0
https://www.youtube.com/watch?v=f-8v_RgwGe0
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Le 3 lenti del design.

Desiderabilita

Il mercato lo vuole?

Fattibilita Sostenibilita

Posso farlo? )
Conviene farlo?

Q.. | AGENZIA DI SVILUPPO OC
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Ipotesi di desiderabilita.

Desiderabilita

Fattibilita Sostenibilita
?

SEGMENTI DI CLIENTELA CANALI
o  Stiamo mirando ai segmenti di o Abbiamo i canali giusti per
o clientela giusti? | segmenti a cul raggiungere ed acquisire | Nostri
o mirlamo esistono effettivamente? clienti? Possiamo controllare |
Sono abbastanza ampi? o canali per fornire valore
PROPOSTE DI VALORE RELAZIONI CON | CLIENTI
o Abbliamo le giuste proposte di valore o Possiamo costruire le giuste relazioni
o perisegmenti acul miriamo? La o con i nostri clienti Sara difficile per un
nostra proposta di valore e o  cliente passare a un concorrente?
abbastanza difficile da replicare? Possiamo conservare | clienti?

Q. | AGENZIA DI SVILUPPO
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Ipotesi di fattibilita.

Fattibilita Sostenibilita
?

ATTIVITA
CHIAVE
o  Sara possibile svolgere tutte le
attivita ad un livello qualitativo
necessario per il nostro modello di
business?

PARTNER CHIAVE

o  Sara possibile creare le partnership
necessarie per costruire il nostro
modello di business?

RISORSE CHIAVE

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

Q.. | AGENZIA DI SVILUPPO
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Ipotesi di sostenibilita.

Fattibilita Sostenibilita
?

FLUSSI DEI RICAVI

PROFITTI
o Sara possibile che | clienti paghino un o Sara possibile generare ricavi
prezzo spegﬁco per la nqstra superiori al costi cosi da generare un
proposta di valore? Possiamo ofitto?
o generare ricavi sufficienti? P |

STRUTTURA DEI COSTI

o Possiamo gestire i costi della nostra

struttura e possiamo tenerli sotto
controllo?

Q. | AGENZIA DI SVILUPPO
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“Your business plan
won't survive first

contact with
customers.”

- Steve Blank



Scenario planning (Lean)

Obiettivo: 300.000€ / anno

Scenario 1 Scenario 2
Prezzo Giorni di lavoro 4 250 30 3 250 40
Arancini / ora Arancini 300 400
/ giorno (10 ore) Ricavi 300.000 300.000

Crea scenari fittizi per
facilitare 'emersione di
nuove ipotesi
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..sempre alla ricerca dell'efficienza




Caratteristiche di una buona ipotesi.

Puo essere dimostrato se Si sa cosa comporti il suo Descrive solo una cosa
sia vera (valida) o falsa essere vera (chi, cosa, distinta, testabile e
(invalida) sulla base di un quando) precisa che si vuole

evidenza indagare (esprime una

variabile unica)
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Dalle ipotesi agli esperimenti (Lean).

Anche | test seguono |
principi lean, ovvero prima di
avviare test costosi in fase di
grande incertezza e
funzionale realizzare test a
0asso costo. Man mano che
'Incertezza cala diventa
nossibile ipotizzare test piu
onerosi in grado di restituire
risultati maggiormente
attendibill.

tempo
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€) Presentare

€@)Creare

€ Comprendere
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la comunicazione riguarda
piu comprendere | problemi

che illustrare soluzioni MELGIBSON  HELENHUNT
WHAT

WOMEN
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Non riguarda te.
Riguarda loro.

Q.. | AGENZIA DI SVILUPPO QC
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Non riguarda cio che fai, ma cio che vogliono

— —

' ophisefties

© piui sugoso * ' '
B e A
S . piu gus »
¥ @ piui grossi a / & k’;
i palioni { soft . jdcy p |

7 ;

P VIVI FRESH AL 100%
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Se non sapplamo che
problema risolviamo per
chi, non possiamo sapere

@accontar
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Avrel potuto posizionare Dove come un
sapone detergente per gli uomini con le
, ma ho scelto invece di
posizionarlo come un prodotto di
bellezza per le donne con la pelle
secca. Funziona da 25 anni'. pavid ogitvy

£1A D SV'LUPPO T SER\IIZIO NUOVE IMPRESE
EC0 | HEERAATE A e oicomenci &¢@ | unoncamere Y]] senuio nuove meres:




Argomenti di vendita

Motivazioni di acquisto

., | AGENZIA DI SVILUPPO Ve
) 'Gf ‘g AZIENDA SPECIALE DELLA CAMERA DI COMMERCIO CD’Q?QC)D I UNIONCAMERE m iﬁ,‘}g{}ﬂg d':ggxgengnfgf



Al diavolo | fatti. Abbiamo
bisogno di storie!
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dde

il design non € una questione di decorazioni e ornamenti. Consiste

invece nel rendere la comunicazione piu chiara e semplice possibile per
lo spettatore”.

Garr Reynolds
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Cosa vogliamo ottenere




Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Passo per passo
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Come costruire un pitch d’effetto ed efficace

Significato e definizione

Comprendere

Creare

Presentare

DARE VOCE Al MODELLI DI BUSINESS
dire la cosa giusta alle persone giuste al momento giusto
prima di dirla bene

o
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Come costruire un pitch d’effetto ed efficace

Significato e Definizione

Definizione

Strumento iImportante 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 e molto di piu di
una semplice presentazione In power point.

QC
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

Comprende

la raccolta dei dati a supporto del progetto imprenditoriale
la creazione di un documento nassuntivo
la presentazione agli investitor
la nsposta alle eventuali domande/dubbi sullidea

)
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

. =y Sommario =)  Concorrenza
| e Problema g o Prodotto
TEMPLA -=milp Soluzione =) Modello di Business
TE = Perché ora B Team
i Mercato -amlp  Datieconomici
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

Sommario
SUMMARY

—_ Questa e l'apertura del discorso e la prima slide della presentazione
_=@ che contiene tre elementi di grande importanza:
* Illogo della startup
* |a proposta di valore che rappresenti il significato della startup
* contatti del co-proprietan della start up, fondamentall qualora si
nuscisse a far colpo sugli interlocutor.
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

Problema

Si deve avere chiaro il problema da risolvere e per chi

@ [ 3?0] 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, € in grado di soddisfare i bisogni di uno specifico mercato)
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

Soluzione

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

W proposta.

, @ La soluzione ai problemi manifestati va inserita subito dopo 'analisi del

O SERVIZIO NUOVE IMPRESE
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

Percheé

ora?

Viene utllizzata 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
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

Mercato

Dimostrare le potenzialita economiche del progetto e del mercato di riferimento.
Per farlo sara utile inserire allinterno del pitch una sezione dedicata allo studio del mercato,
dove mostrare la posizione attuale nel mercato di niferimento e la sua posizione potenziale.
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

Concorrenza

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

concorrenza.

Rappresenta infatti una delle sezioni piu importanti e servira agli startupper per esaltare gli elementi di unicita
e di differenziazione dell'offerta rispetto a quella dei concorrent.

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

affidarsi ad incubatori certificati dal MISE.
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

Prodotto

In questa sezione e bene mostrare | dati € le interviste raccolte e presentare del prototipi,
del rendering del prodotto che stai cercando di comunicare alla tua audience o
allinvestor.
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

Modello di business

Come nel caso precedente, anche questa sezione e una delle piu importanti per la
realizzazione di un valido pitch.
|l founder dovra far comprendere:
* |arete di distribuzione e di vendita
 come pensa di monetizzare con il prodotto o servizio offerto
» guali I potenziali client
» come determinare Il prezzo di vendita
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

Team

Andranno descrittl e presentati | collaboratori che formano |
team con i relativi ruoli che svolgono allintemo dellimpresa,

citando le competenze, fondamentali per il progetto, di ognuno
di loro.
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BUDGET

Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Elementi chiave di un pitch vincente

Dati economici

Presentare le proiezioni di guadagno del prossimi esercizi, generalmente tre, concentrandosi
non solo sul guadagno economico ma ponendo l'attenzione anche sul raggiungimento degli
obiettivi di business.

Dovra 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 |
possibili investiton e tenersi pronti a “negoziare”.
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Soft skills e gestione dello stress e del linguaggio del corpo

Comunicazione efficace

Chiarezza e concisione: dritto al punto, usando un linguaggio semplice e comprensibile
Ascolto attivo: attenzione alle domande e ai feedback, dimostrando interesse e apertura
Storytelling: raccontare una storia coinvolgente che catturi l'attenzione e renda memorabile I' idea
Leadership e carisma: trasmettere entusiasmo e fiducia nel progetto, che sia in grado di
motivare e ispirare il pubblico, sicurezza nelle capacita e nella visione.
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Soft skills e gestione dello stress e del linguaggio del corpo

Gestione dello stress

Preparazione accurata: esercitarsi piu volte, simulando diverse situazioni
Tecniche di rilassamento: per controllare I'ansia attraverso la respirazione profonda o la

meditazione
Visudlizzazione positiva: immaginando il successo del tuo pitch, aumentando I' autostima.
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Soft skills e gestione dello stress e del linguaggio del corpo

Linguaggio del corpo

Contatto visivo: mantieni il contatto visivo con Il pubblico, creando un senso di connessione
Postura aperta: stai dritto, con le spalle rlassate, trasmettendo sicurezza e apertura
Gesticolazione controllata: usa le mani per enfatizzare i punti chiave, evitando movimenti nervosi

Sorrido: un sorriso sincero trasmette positivita e crea un'atmosfera accogliente
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Come costruire un pitch d'effetto ed efficace

Soft skills e gestione dello stress e del linguaggio del corpo
Consigli aggiuntivi

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 personalita, rendendo il tuo pitch unico.

Pratica, pratica, pratica
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Grazie per I'attenzione

serena.manzone@chpe.camcom.it
andreea.mighiu@chpe.camcom.it

www.agenziadisviluppo.net
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