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WEBINAR2 – COME FACCIAMO?



IL 92% DELLE 
START‐UP FALLISCE 
ENTRO IL PRIMO 
ANNO DI ATTIVITA’





UN ECOSISTEMA 
EMERGE NON 
PUÒ ESSERE 
INVENTATO







WORST PRACTICE IS THE 
NEW BEST PRACTICE



Tante caratteristiche vincenti non fanno 
un prodotto vincente



AL CLIENTE INTERESSA QUELLO CHE
EMERGE, NON QUELLO CHE C’E’ DIETRO



CASCO COVID

CORRETTA 
COMPRENSIONE 

DEL GAP



METROP
OLIQUE

IL PERCORSO
PER IL MERCATO



MADETICKET

CONTROLLABILE E 
INCONTROLLABILE



NEW NORMAL 
2.0

• Chi sono oggi i nostri clienti?
• Di cosa hanno realmente bisogno 
e di cosa non hanno più bisogno?
• Chi sono oggi i nostri “non‐
clienti” e cosa è cambiato rispetto a 
qualche mese fa?
• Ha senso fare ciò che stiamo 
facendo?







User Needs

U
se
rs

O
rganizzazione

ObiettiviScopo

Azioni Metriche



Caratteristiche degli 
indicatori

Specifici Identificare ed eliminare le ambiguità

Misurabili Pianificare i test e i controlli

Verificabili Consentire l’analisi dei risultati parziali e 
finali

Condivisibili Identificare gli attori che li condividono

Concreti Indicare il livello di potenziale 
raggiungimento

Classificabili Peso e priorità

Formalizzabili Su contratti e documenti

Suddivisibili Determinare il livello di convergenza tra 
fornitore e cliente







ALCUNI CASI ESEMPLARI

http://www.businessmodelcanvas.it/case-studies/facebook.html



http://www.businessmodelcanvas.it/case-studies/apple.html

ALCUNI CASI ESEMPLARI



http://www.businessmodelcanvas.it/case-studies/lego.html
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