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Che cos’è una startup?

«Startup è un’organizzazione temporanea, che ha lo 
scopo di cercare un modello di business scalabile e 
ripetibile»

Steve Blank



21%

24%

55%

Fonte: 
Registro delle Imprese  - http://startup.registroimprese.it/
Elaborazione dati INPS su imprese del Registro del periodo.

Le startup in Italia
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Più di 6.300 startup in crescita in ogni regione d’Italia

5.439 (+40%)

29.311 (+56%)

Startup Innovative 

Posti di lavoro 

100 Mln€ (3X)
Investimenti

Giugno 2016

Rispetto a giugno 2015

Marzo 2016

Rispetto a marzo 2015

Rispetto a giugno 2015



100 incubatori

 Nord: 58%
 Centro: 21%
 Sud: 21%

Top 3 regioni «start-up friendly»

 Lombardia: 21 incubatori
 Emilia Romagna: 12 

incubatori
 Lazio: 7 incubatori

Gli incubatori in Italia
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Fonte: MIND THE BRIDGE SURVEY, 2012

« Le startup nascono dove ci sono relazioni e competenze »

Network di contatti 69%

Facilità di accesso a  risorse umane 
specializzate 

57%

Qualità della vita 52%

Luogo di residenza di uno dei founders 52%

Accesso a venture capital e altre fonti di 
funding

43%

Prossimità a centri di ricerca 40%

Drivers nella scelta di dove localizzare una start-up
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Il ruolo degli investitori nell’ecosistema startup
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Perchè le start-up falliscono?

Quasi 1 start-up su 2 
fallisce perché non 
conosce il proprio 
mercato di riferimento 
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L’approccio tradizionale all’analisi di mercato

Fattore da analizzare: Principali strumenti :

Analisi dei fattori Politici, Economici, Sociali, e 
Tecnologici che possono avere un’influenza sul 
mercato nel futuro. 

Analisi della domanda di mercato, segmentandola 
in Total Available Market (TAM), Serviceable
Available Market (SAM) e Serviceable Obtainable
Market (SOM)

macro-ambiente

domanda

PEST analysis

TAM/SAM/SOM
analysis

5 forze di Porter
e SWOT analysis

Analisi delle 5 forze di Porter. È importante 
segmentare il mercato ed effettuare un’attenta 
analisi dei competitor (esistenti, potenziali entranti 
e potenziali prodotti sostitutivi) e l’analisi del 
potere di negoziazione dei soggetti sia a monte 
(supplier) sia a valle (buyer) della value chain.

competizione
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• Alle startup permette di: 
• indirizzare meglio le fasi iniziali della “customer discovery” e della proposizione di valore
• incrementare la credibilità del team, poichè permette di ancorare le ipotesi di mercato su

solide basi (business plan)  riduce percezione di rischio e asimmetria informativa
• nella fase di scale-up è fondamentale per la definizione della strategia di 

internazionalizzazione

• fornisce supporto agli incubatori nei processi di valutazione, incubazione ed accelerazione

• fornisce agli investitori strumenti rilevanti di supporto al fine di valutare il finanziamento alle 
startup

• Rimane forte il problema dell’approccio culturale che tipicamente accompagna lo sviluppo di 
startup high-tech, caratterizzate da team con background tecnici poco sensibili ai temi di 
approccio al mercato e canali di vendita

L’importanza di analisi di mercato professionali per le 
startup
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• Dati Istat, Camere di commercio, banche dati, studi di 
settore, indagini

• Interviste esperti di settore, opinion leader, giornalisti, 
docenti

• Questionari (cartacei, telefonici, online)
• Report elaborati da società di consulenza
• Ricerche on-line (sondaggi, ricerche a campione)

Da quali fonti reperire i dati?

Sono strumenti efficaci anche per start-up high tech?
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Ricerche on-line

Ricerche di mercato «fai date» su target specifico
Il metodo classico e manuale, l’azienda imposta il questionario e cerca i partecipanti..
Esempi di strumenti software: Google Form e Survey Monkey

Ricerche con campione di intervistati pronto a rispondere
Test esterni remoti e online: uno dei vantaggi principali è il reclutamento e la rappresentatività 
del campione
Esempi di strumenti software: Ethnio, User Testing, Instantly

Web testing
Test di usabilità in outsourcing: sono test che verificano l’usabilità del sito web. 
Esempi di strumenti software: Optimal Workshop, Usability

Sondaggi
Possono essere sviluppati dal sito Internet dell’azienda e rivolti a chiunque voglia partecipare 
Esempi di strumenti software: 4Q, Uservoice, G+
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Il problema di chi fa innovazione radicale
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La conoscenza dello scenario normativo per 
l’operatività delle startup digitali (ricombinazioni
della catena del valore)
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Approccio lean startup alla conoscenza del mercato

Le startup high tech devono adottare un modello di esplorazione del mercato sviluppato ad hoc, di
fatto molto sperimentale e ciclico, basato sul concetto di lean startup e customer discovery

Fonti: 
Eric Ries, «The Lean Startup» (2011) e Steve Blank, «The startup owner’s manual» (2012)
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Minimum viable product (MVP)

Un MVP è la "versione di un nuovo prodotto che permette ad un team di raccogliere la massima quantità 
di feedback convalidati sui clienti con il minimo sforzo" (simile ad un esperimento pilota). L’ obiettivo di un 
MVP è quello di testare ipotesi di business fondamentali e aiutare gli imprenditori ad avviare un processo 
di apprendimento nel più breve tempo possibile.

Esempio: il fondatore di Zappos, Nick Swinmurn, ha voluto verificare l'ipotesi per la quale i clienti 
sarebbero stati disposti a comprare scarpe on-line. Invece di costruire un sito web e un ampio database di 
calzature, Swinmurn ha approcciato negozi di scarpe locali, ha fotografato il loro inventario, pubblicato le 
foto online ed ha acquistato le scarpe dai negozi a prezzo pieno solo dopo aver completato la vendita. 
Swinmurn ha così dedotto che la domanda dei clienti era presente, e Zappos è così cresciuto in un 
business da miliardi di dollari.

Strumenti fondamentali per l’approccio sperimentale
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Pivot

Un pivot è una "correzione di rotta strutturata progettata per testare una nuova ipotesi fondamentale circa 
prodotto, strategia e motore di crescita". 

Esempio: Fondata nel 2005, YouTube ha mosso i primi passi come piattaforma per appuntamenti tramite video, 
chiamata "Tune In Hook Up". Quando fu chiara la mancanza di trazione da parte del mercato, I fondatori hanno
rigettato l’idea iniziale e si sono focalizzati invece semplicemente sulla condivisione di video online.

Strumenti fondamentali per l’approccio sperimentale
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Split testing

Un test split o A/B è un esperimento in cui "diverse versioni di un prodotto sono offerte ai clienti, allo 
stesso tempo." L'obiettivo di un split test è osservare differenze di comportamento tra i due gruppi e 
misurare l'impatto di ogni versione su una metrica utile per lo sviluppo del business.

Strumenti fondamentali per l’approccio sperimentale
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I numeri di PoliHub

Ranking

Fondato nel

Idee raccolte

Delle StartUps

sono ancora 

operative

6
Acquisizioni

Idee supportate 

nella fase 

startup

Fluidmesh

Moviri

Key numbers

2

%
2° Incubatore Universitario Europeo

5° Incubatore Universitario nel Mondo

UBI World Rankings Business Incubators 2015 

KPIs 2015

1200
Idee Valutate

50
Startup 

incubate

20
Progetti 

imprenditoriali 

incubati

12mnl€
Fatturato tot delle startup

400
Totale posti di 

lavoro generati 

dalle startup 6.9 mln€
Tot investimenti 

in startup

Laserbiomed

ResTech

TREuropa

FabTotum
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Ubi Index: Category Performance & POLIHUB Score

POLIHUB
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Modello di servizio

DALL’IDEA 
AL 

BUSINESS 
MODEL

Idea

DAL 
BUSINESS 
MODEL AL 
PRODOTT

O

Startup

DAL 
PRODOTT

O 
ALL’AZIEN

DA

Company

Minimum 
Viable Product

Product-
Market Fit

TUTORSHIP MENTORSHIP ADVISORY

- Consolidare il team di 
imprenditori

- Definizione del Business model
- Definizione del prodotto

- Supporto a campagne F&F 
- Supporto a finanziamenti seed

- Identificazione & coinvolgimento 
dei primi clienti

- Supporto nella fase di startup 
- Market test
- Allineamento al mercato del 

business model & prodotto/servizio

- Supporto a finanziamenti seed
- Supporto per round(s) di 

finanziamenti

- Supporto per round(s) di 
finanziamenti

- Industrializzazione/ 
commercializzazione

- Consolidamento dell’ 
organizzazione e dei processi

- Espansione ed 
internazionalizzazione
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Network di PoliHub
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Esempi di startup PoliHub che hanno cambiato
radicalmente mercato di riferimento

Descrizione: robot per la fresa di materiali con totale libertà di area di 
lavoro
Cambio di mercato: da B2B per automazione di macchine industriali a B2C 
per il mercato dei makers (hobbisti)

Descrizione: dispositivo di sicurezza per subacquei
Cambio di mercato: da mercato subacquei a mercato apneisti

Descrizione: piattaforma di vendita online di prodotti fashion di stilisti 
indipendenti.
Cambio di mercato: da fashion social e-commerce rivolto al B2C, a 
piattaforma integrata di servizi per brand emergenti B2B.  
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Conclusioni

• Per la loro natura innovativa, non è sempre possibile per le startup adottare un 
approccio di analisi di mercato classico, ma dovranno adottare un approccio 
sperimentale su misura del nuovo mercato che stanno creando

• Le analisi di mercato sono tuttavia strumenti di fondamentale importanza per:

o Start-up, per accelerare la convergenza del ciclo di analisi sperimentale, oltre a 
semplificare l’interazione con gli investitori e la fase di scale-up

o Investitori e Incubatori, come supporto chiave nei processi di valutazione di 
investimento  

• PoliHub è un esempio di incubatore di startup dove si sperimenta l’importanza dell’analisi 
di mercato su nuove imprese high-tech che effettuano spesso cambi di mercato di 
riferimento radicali



Grazie per l’attenzione!
giampio.bracchi@polimi.it


