rSTA“T UP' CARTA 01 / 50 50\

PARTI DA

"o J1 TROVA LA TUA STRADA %,

LE MIE
CoMPETENZE

; ORGANIZZAZION

IONE
;l. COMUNICAZ!

ﬁ. EVENT!

@ CREATIVITA

Evfrp 3 X
AZIENDALI [l

EVENTI

7t CULTURALI ;f

Sara sa organizzare eventi.
Ha 6 ore a settimana e 300 euro per un primo test.

Qual e la prima mossa?
o Scegliere il settore piu di moda

o Mappare risorse e limiti
o Cercare subito un investitore

W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. W4




(STAHT UP! CARTA 01 - IMPARA E MIGLIORA

LE TUE RISORSE. -
IL TUO PRIMO PASSII, o

LA SCELTA PIU UTILEE B «#
SEGUI IL TUD PERCORSO

La moda non dimostra che il progetto
sia adatto a lei.

PARTI DA CI0 CHE HAI o

Competenze, tempo e budget aiutano
a scegliere un test realistieco.

CHIARISCI IL PRIMO TEST

Prima definisce cosa vuole verificare
e quali risorse servono.

"¢ WE RISOREENS

COMPetE“ze
TempO

- @ Budg&t
@" 0GGI FAI UN PASSO AVANTI 2

Indica 2 risorse che possiedi e 1 limite da rispettare.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI I 1 punto: 2 risorse conct_‘ete.J

\ 1 punto: un limite preciso.
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FROBLA U
PROBLEMAVERD,

| RIMASTI .-
DI 066G/

Luca vuole aiutare i negozi a ridurre gli sprechi,
ma non conosce le loro difficolta.

Da dove parte?

o Osserva e intervista i negozianti

=

o Disegna subito il logo
0 Chiede agli amici se I'idea piace

W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. W&




( START UP! O ——

ASCOLTA LE PERSONE.

SCOPRI IL BISOGNO.
LA SCELTA PIU UTILEE A v -
S ——

PARTI DAI FATTI
Esperienze e comportamenti aiutano

a capire il problema.

PRIMA IL BISOGNO, POl IL LOGO

Il logo non verifica che esista un bisogno.

CERCA CHI VIVE IL PROBLEMA

Gli amici possono incoraggiare senza
conoscere il problema g

Descrivi chi ha il problema, quando emerge e cosa provoca.

@* OGGI FAI UN PASSO AVANTI 2

1 punto: persona e situazione.
| 1 punto: conseguenza concreta.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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SGEGLI IL TIPO
III IMPRESA -

TROVA LA TUA STRADA \/

1}

i N ‘i

pi ] . i
J SERVIZIO / 7 N A pRODgTTC' LA i
~ . - = X . B

GESTIONE |

i e DIGITALE

zi y 4 A :
i R 1

o mene ermoy

i temp?
% P\en‘ soddisfotl S

Giulia sa gestire ordini. Vuole aiutare i negozi,
ma non sa quale soluzione serva.

Come sceglie?

Crea subito un’app
o Compra prodotti da rivendere

o Confronta servizio, prodotto e piattaforma
W UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA T FA CRESCERE. g/
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SGEGLI LA <
STRADA ADATTA <

LA SCELTA PIU UTILE E C s X
UN'APP SUBITO

La possibilita di crescere non prova
che un’app sia utile.

RIVENDERE PRODOTTI

Rivendere ha senso se risponde
al bisogno osservato.

CONFRONTA LE OPZIONI Q

Confrontare bisogno, risorse e primo test
aiuta a scegliere.

Cosa serve? Cosa ho? Come testare?

@‘ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI /2

Scegli un tipo di impresa e un’ipotesi da verificare.

1 punto: Scelta motivata.
| 1 punto: Ipotesi verificabile.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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START UP!

SCEGLI LA TUA -
- AMBIZIONE ¢

TROVA LA TUA STRADA vz

’ & ‘
- ¥

1 :
i égb 4 |
ML — ) || PERSONE
L | -IDEE
| -SOLUZIONI
LOCALI

23 ; [ F 4
- . "-.. r & P e =
Marco vuole autonomia. Pud creare uno studio locale
o una rete di servizi.

Che cosa chiarisce prima?
Q Chi potrebbe investirci
Q Obiettivi, impegno e rischio

0 Il nome internazionale
g UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. g
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LA TUA AMBIZIONE.

Il T“o Eu"IlIBnIn 'PIU IMPATTO
I scia ol i £6 o IRV

UN MEZZ0, NON UN FINE
Gli investitori sono un mezzo,

non definiscono il successo.

L’ambizione deve essere coerente
con vita e risorse disponibili.

SOLO UN NOME

11 nome non decide quale i lmpresa
sia adatta a Marco. i

COERENZA E REALISMO 0

@‘ OGGI FAI UN PASSO AVANTI ’f

Scrivi un obiettivo a 12 mesi e come valutarlo.

| 1 punto: Obiettivo concreto.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI 1 punto: Criterio misurabile. )




STAHT UP! CARTA 05 / 50

SEI.EZIIIIIA
J.’IIIEA | dig

TROVA LA TUA STRADA vl

gl p ) 0% PASTI
ANﬁPsPREw B SANI

v

Naot B pubico
o ﬁmpefenze O me“Hﬂ

[ Tempo ['_T San,bnlufa I

IDEE -
S PlANO
i o

Anna ha tre idee poche risorse. Vuole scegliere
la prima da provare.

Gome decide?

o Confronta bisogno, risorse e test
o Sceglie I'idea con piu funzioni

0 Segue la piu popolare online

W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. g
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SGEGLL. SPERIMENTA

Criteri espliciti rendono il confronto
trasparente.

CONFRONTA.. &

i LA SCELTA PIU UTILE E A v REJESEI =
CRITERI CONCRET] o

TROPPE FUNZIONI

Pit funzioni possono aumentare i costi
senza creare valore.

SOLO POPOLARITA

La popolarita non dimostra che I'idea
sia adatta al caso.

.
Bi SDB"" -
Rmrse | s

Test \‘.

@‘ OGGI FAI UN PASSO AVANTI v

Confronta 2 idee con 3 criteri e scegli un test

1 punto: Confronto esplicito.
I 1 punto: Test concreto.

SOLO 0 IN DUE - 0-2 PUNTI
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NA "
cuoLf’\L /
\GITA
ik j

\/

SCOPRI CHI COMPRERA \,
y 1!‘ v &

........

L ¥

Un app scolastlca é usata dagli studenti,
ma ’acquisto & deciso dalla scuola.

Chi devi capire?

o Solo gli studenti

o Solo chi firma il contratto

0 Utenti, decisori e pagatori
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. \ Y4
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GHI USA? GHI IIEGIIIE% iHlL

I:III PAGA? -~ .

|NSIEME |
\VE
SOLO GLI STUDENTI

L’esperienza degli studenti conta,
ma non spiega I'acquisto.

SOLO CHI FIRMA IL CONTRATTO J

11 contratto conta, ma va compreso
anche ['uso.

UTENTI, DECISORI E PAGATORI

Ruoli diversi possono avere bisogni
e criteri differenti.

’t

La scuo
prmerpere UTENTE |  DECISORE
1 STUDENTI DIRIGENZA
SCOLASTICA
Usa I'a = |
FP Valuta e decide =

q s
GomuricaBor 'acquisto

@‘ 0GGI FAI un PASSO AVANTI 2

Indica utente, decisore e pagatore del tuo progetto

1 punto: Tre ruoli identificati.
| 1 punto: Un bisogno per ciascuno.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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Marta vuole sapere se le consegne in r1tard0
sono un problema per i negozi.

Che domanda fa?
o Ti piacerebbe la mia app?
0 Raccontami I’ultimo ritardo

0 Pagheresti per un servizio perfetto?
W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. g
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ASGOLTA 1 FATTI,
 NONI IEIIMPLIMEN'I'P -

WL LA SCELTA PIU UTILEE B w# . h

—
TROPPO GENERICA
Invita a giudicare I'idea, non a raccontare

un fatto.

PORTA UN FATTO CONCRETO
Un episodio concreto rivela comportamenti

€ conseguenze.
.

. PROMESSA VAGA )
g Una promessa vaga rende poco affidabile ()

la rlsposta g DR

A
@‘ OGGI FAI UN PASSO AVANTI lz

Scrivi 3 domande aperte su esperienze reall

1 punto: Tre domande aperte.
I 1 punto: Nessuna risposta suggerita.

SOLO O IN DUE - 0—2 PUNTI




’ START UP! e

SGOPRII . =

Paolo non trova app identiche alla sua. I c!ienti
usano fogli e messaggi.

Che cosa confronta"

W UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. w/
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LE ALTERNATIVE . ..+’
SONOGIAQUI- '§,

PIU COMPLETA
Il cliente confronta anche il modo in cui

lavora oggi.

@ ==
TROPPO LIMITATA
Guardare solo le app esclude alternative
importanti 2
/ NON E COSi SEMPLICE
Non trovare copie identiche non significa .
i essere senza alternative. i

L | —TABELLE

FOGL! ;
£ AGENDE é\ TELEFONU E FOGLI DI CALCOLo “’ .

1 < ==
Ordini 099’ /
‘ Cliente Ordine  stago

@ Marco - k Marco

s [ Possoprenotare? 3pz Confery
julio 4 Giulf Mato

o Giv 7 iulia 1pz

In preparazione

dres e L Andrea
m An ertol 2pz Da spedie

o
i mando i deua_qn 1pz

| e
Grazie! = In preparazigne

0GGI FAI UN PASSO AVANTI 2

Elenca 3 alternative e un motivo per camblare.

CD"fermatu

o Sare

1 punto: Tre alternative reali.
I 1 punto: Motivo rilevante per il cliente.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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DAIUNMOTIVO
P PER SI:EGI.IEII'I'I

: scopm CHI COMPRERA I, E

PIU TEMPO
PER IL TUO NEGOZIO

II sito di Elena elenca 15 funzioni, ma il cliente
non capisce a cosa servano.

he cosa mette
in prlmo plano
o Tutte le funzioni insieme
Q Un superlativo generico
G Un beneficio per un cliente preciso
N# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. g




(STAHT UP! CARTA 09 « IMPARA E MIGLIORA

il BAPIHE
IL VALORE .

LA SCELTA PIU UTILE E C \I

TROPPE FUNZIONI
L’elenco puo aiutare dopo, ma non

chiarisce subito il valore.

0 UN GENERICO SUPERLATIVO

Dire “il migliore” senza prove non
spiega il beneficio.

UN BENEFICIO CHIARO
(;liente, bisogno e_ri§ultat0 rendono
| l'offerta comprensibile.

@/ 0GGI FAI UN pAsso AVANTI ,,

Scrivi la proposta di valore in una frase.

1 punto: Cliente e bisogno chiari.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI I 1 punto: Beneficio concreto.
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SCEGLIIL
_; PIIIMII MERCATO .

scomu CHI COMPRERA v/

| T_I 5 nego- \B
| & Incontri |
E‘/i ASCU ’fo

Un servizio potrebbe aiutare migliaia dii lmprese
Il team pud seguirne poche.

Da dove comincia?
Q Da tutti i settori

o Da una nicchia raggiungibile

0 Dal mercato piti grande in assoluto
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. LY
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PICCOLOMERCATD. 4
 GRANDE ASCOLTO. 3
[w P ¢

TROPPO AMPIO
Un pubblico troppo ampio rende difficile

imparare rapidamente.

SEGMENTO ACCESSIBILE

Un segmento accessibile consente test o

e contatti mirati.

SOLO IL PIU GRANDE
:] La dimensione teorica non garantisce

accesso ai Cllentl

¥ 5 potenzial; client;
_\—‘-1_

! Caffettey
a /,
2, Fiorais &
3. Fan—“c : /
Chiere
4. Ne.gog,,, bio MM

@y)‘ OGGI FAI UN PASSO AVANTI ~

Scegli un segmento e come raggiungere 5 potenmah clienti.

1 punto: Segmento preciso.
| 1 punto: Piano di contatto realistico.
=

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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 TROVA L'IPOTESI

MENTARI
i Dl ‘QUAFTIERE

I progetto funziona solo se i negozi consegnano ogni sera.
Nessuno lo ha verificato.

Ghe cosa testi prima?

o La disponibilita dei negozi

0 Il colore del sito
Il nome del progetto

N UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. a4
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VERIFICA CIO CHE -
CONTA IIAWEIIII "*rp..

LA SCELTA PIU UTILE E A v B2

IPOTESI CRITICA
Se questa ipotesi € falsa, il modello

va ripensato.

ELEMENTO SECONDARIO
Il colore non verifica la condizione
essenziale.
by PUO ASPETTARE ’
- Il nome pud aspettare rispetto al rischio )
principale. f
»

OGGI FAI UN PASSO AVANTI 2 ’/

Scrivi 3 ipotesi e scegli quella da testare prlma

1 punto: Tre ipotesi esplicite.
SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI | 1 punto: Priorita motivata.
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MOSTRA PRIMA
I)I GIISTIIIIIRE :

o MF.TTI LIDEA ALLA  PROVA /

Il team vuole mostrare come si prenota un servizio,
senza sviluppare il software.

Quale strumento usa?
o Un prodotto completo
G Una campagna costosa
G Un prototipo navigabile

W UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. W&
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LA SCELTA PIU UTILE E C 7 JES*'S,

TROPPO PRESTO

Investire molto prima del riscontro
aumenta 'esposizione.

SOLO PROMOZIONE

La campagna non mostra come
il cliente usa il flusso. )

PROTOTIPO SEMPLICE

Un modello essenziale permette di
osservare difficolta d’uso.

| TESTA
v 0SSERVA
| \MPARR

0GGI FAI UN PASSO AVANTI '~

Disegna 3 passaggi del servizio e cosa osservare.

1 punto: Prototipo comprensibile.
| 1 punto: Domanda di verifica.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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LA TUA IDEA
IIEI:‘:GE ALLA I'IIWA’

A“ § METTI LDEA ALLA PROVA v

NC
ﬁﬁ«fﬂ"‘“

ASSOCAZION
QUARTIERE
INSIEME )

Hai 1. 000 euro e 7 giorni per collegare negozi
e associazioni.

Quale mossa fai?
i Sviluppi subito un’app
0 Test con 3 negozi e 2 associazioni
D Compri subito pubblicita
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. L Y
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PRIMA IL TEST.
POI LAPP. %

LA SCELTA PIU UTILE E B v7 2

SVILUPPO PREMATURO
Prima verifica il bisogno, poi valuta

lo sviluppo.

TEST SUL CAMPO
Un test manuale mostra se il servizio
viene usato.

- B
NON BASTA L'INTERESSE
L'interesse non dimostra che i ritiri o

funzionino.
- ~uuuunnuunaunnuﬂ

Test 7 glorm

Lun Mar | Mer Gio | Ven | Sab .
v S v/ .

CONSEGNE / RITIR]
A7l Negozio 1
] Negezie 2
] Negozio 3

(4] Associazione 1

L’\/} Associazione 2

@‘ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI Iy

Definisci in test di 7 giorni, una misura e una soglla.

Do

1 punto: Test realizzabile.
| 1 punto: Misura e soglia chiare.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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r'“ METTL L’lDEA ALL P )
,__ 2R "8

Cento persone dicono “bella idea”, ma nessuna ha
provato il servizio.

Quale segnale approfondisci?
) La parIecipazione a un pilota

OL Il numero dei complimenti

G Le reazioni degli amici

W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. W@




rSTAnT upl CARTA 14 - IMPARA E MIGLIORA

GERGA AZIONI, - -~
NON SOLO PAROLE "
;

LA SCELTA PIU UTILE E A v/ R R 2

AZIONE OSSERVABILE
Un’ aznone osservabile & pit informativa

di un’opinione.

SOLO COMPLIMENTI

1 complimenti non dimostrano I'utilizzo.

AMICI NON INDICATIVI

Gli amici possono non rappresentare
il cllente 1n121ale ‘

p\\,OTA \N CORSO

T pata T utlizzo

| Home

| Mareo ._ 02/05 | 4
| Giulia 02/05 i
= =05 <
| An \ 7 | plecolE
| Gara \ 0309 7 \ PROVE
| 04/05 GRAND!

fLuca msULTFT"
7

@ 0GGI rm uu PASSO AVANTI 2 '

Scegli un’azione che segnali interesse concreto

1 punto: Azione osservabile.
I 1 punto: Modalita per registrarla.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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INSISTL. CAMBIA
| OFERMATI ,

i METTL LIDEA ALLA PROVA ) 2] g

1‘,:' ST p||_0TA 10 utilizzi | {
TS

revisti

' 99000000000 -
Cosa dicono gli utenti? \
Procedura  Tempi Non rovo "

troppo 1ro quello che ¢
complicata Junghi cercavo

La soglia era 10 utilizzi. Ne arrivano 2 e diversi utenti
segnalano lo stesso ostacolo.

Come reagisc?
o Ignori il risultato

G Aumenti subito la spesa
G Analizzi e modifichi il test

W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. W@
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OGNI RISULTATO

INSEGNA QUALCOSA

IGNORARE | DATI

Ignorare i dati impedisce di imparare.

PIU SPESA
Pil spesa non rimuove da sola un ostacolo.

ANALIZZARE E MODIFICARE

11 riscontro aiuta a decidere cosa cambiare
o0 interrompere.

\l\suLTP\T" i

/ 10 uh\lzll

‘M L Eemphﬁca . =2 @

RRENT!® i registrazione Mostra
i subito yalore Confermg
utilizzo

— NUOVO FLUSSO

Lt R\CO
57“‘0 Dm?\\cat

. ‘?rocl‘i‘" ."
i lun ssaecd
o TemL e tronee ‘ PRestal ' DI Nuowo MISURD

RIMUOV TESTO
ﬂ;u:l\e

. Tt L i ANCORA
@‘ OGGI FAI UN PASSO AVANTI 2

Indica una decisione e il dato che la sostiene.

1 punto: Decisione esplicita.
I 1 punto: Collegamento alle evidenze.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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S COSTRUISCI UN MODELLO CHE REGGA v/ 'f-e
. TS| ll Abbommgnm :

P " @ Serwzlo

UTENTI ﬁ . ¥y
Y. (i mleN:
is ‘._ > 5l g _7‘
PAGANU > _

N

N
L Una piattaforma ha utenti, ma non ha ancora
definito chi paga il servizio.

Che cosa chiarisce?
o Solo il numero di iscritti

o Chi paga, per cosa e quando
0 Il logo per gli investitori

W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. g
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¥ AD :
SOLO GLI ISCRITTI
Gli iscritti non spiegano come entrano risorse.

FLUSSO DEI RICAVI
Il flusso dei ricavi rende verificabile il modello.

SOLO IL LOGO
Il logo non sostituisce un modello economico. I

PAGAMENTO

ABIGNAMENTO
MENSII.E

0, SERVIZIO
o | SINGOLO

Corsi Cansulenze i 0/ COMMISSIONE
/3 PER TRANSAZIONE |

La nostra piattaforma

@ OGGI FAI UN PASSO AVANTI 2

Descrivi chiflusso di ricavi e chi lo allmenta

; hiari.
SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI I 1 punto Pagatoreeo_ffertac jari

1 punto: Frequenza di incasso.
=
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- SCEGLE
5 ll. PIIEZZII P

COSTRUISCI l.lN MODELI.O CHE REGGA Y,

5 d-? £ ﬂ" |
l ! CONC cORRENTE
o i S

£390|

Un prodotto piace. Il prezzo & stato copiato
da un concorrente molto diverso.

Come lo verifichi?

o Confronta costi, valore e prove
0 Applica uno sconto senza limite

@) scegtie il prezzo pi alto

W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. W@
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ILPREZZ0E

UN’IPOTESI DA TESTARE |
s

i
PIU ELEMENTI
Piu elementi aiutano a formulare un prezzo

sostenibile da testare.

LO SCONTO

Lo sconto puo nascondere un problema
di valore o margine. -

PREZZ0 ALTO

Il prezzo alto non garantisce domanda

o sostenibilita.
Y i TR
o e 5%

7 RISPOSTE CLIENTI
‘:_ @ Mi Piace
8 @ Forse
® TroPPo caro

Lo
@ 0GGI rm UN PASSO A\IANTI 2

Indica un prezzo e un esperimento per valutarlo.

| 1 punto: Prezzo motivato.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI 1 punto: Esperimento definito.
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SCOPRII BIIS'I'I
- NASGOSTI

ST cOSTRUISCI UN MODELLO CHE REGGA vy

_— CONSEGNA

€7 S— 1
W ﬁ._ SUPPORTO &2
" ComMissioN! S - cuENTI -

€7
", - .‘ I
Una vendita da 30 euro costa 12 di materiali.
Mancano consegna, resi e commissioni.

Che cosa fai?
o Consideri 18 euro di utile netto

0 Ignori i costi piccoli
0 Ricostruisci tutti i costi rilevanti
W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. W g

€%




rSTAHT UP! CARTA 18 « IMPARA E MIGLIORA

GUARDA TUTTI

LA SCELTA PIU UTILE E C 7

f UTILE SOVRASTIMATO
1 18 euro non sono utile netto:
mancano altre spese.

.

0 SPESE SOTTOVALUTATE

Costi ricorrenti plCCOll possono
pesare sui margini.

ANALISI COMPLETA
Una mappa completa rende
| plu utile il calcolo. i

< My 7 cosgy
* Mﬂfﬂ‘ﬂan’t =
onse,
S Ry e

o Resi L 100 N &
SUPPORTO [ et} ; o:u,: 55iong
€1,40 ' © cliengy

0GGI FAI UN PASSO AVANTI 2

Elenca 3 costi variabili e 2 costi fissi.

1 punto: Distinzione coerente. '

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI I 1 punto': Cinque costi pertinenii.
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QUANTE VENDITE
T1 SERVONG?

COSTRUISCI UN MODELLO CHE REGGA vy . ;

)
>4

L 'l -

o, 3 ST .........,.. _ UNITARIO

Sl e P
COSTI FISSI / 15 £

MARGINE = ¢
’ . . . k
Nel modello semplificato i costi fissi sono 600 euro
e il margine unitario & 15 euro.

Qual ¢ il pareggio?
€Y 15 vendie
) %0 vendite
@) 600 vendiite

W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. #
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QUANTE VENDITE

PER REGGERE?

[ MARGINE TOTALE

Quindici vendite generano 225 euro
di margine.

PAREGGIO CORRETTO

600 diviso 15 da 40 vendite per coprire
i costi fissi.

ERRORE COMUNE

X Confondere euro e quantita altera il calcolo.

PAREGGIO

el Al
Costi flS€5l
0
Margine umtmo yven i
15€

0GGI FAI UN PASSO AVANTI /2

Calcola il pareggio con costi e margine del tuo esempio.

1 punto: Calcolo corretto.
I 1 punto: Ipotesi esplicite.

SOLO 0 IN DUE - 0-2 PUNTI
==
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'NON RESTARE
SENZA CASSA

pe. COSTRU!SCI UN MODELLO CHE REGGA v s B85
D | ’ },_ i

RZO :
T a0 | ! MARZO_| :

v
GENNMU

INCASSA
cLIENTE 4

2|
1

A pATTURR SN EATTURA
-:\ ‘:vpﬁnm\w% = — CLENTE

p—% T )~ ,.\‘, -_ A
' - :—': P - ‘

M Le fatture saranno incassate tra due mesi. d
Il fornitore va pagato domani.

Che cosa controlli?
Q Il calendario di cassa
0 Solo le vendite firmate

G Solo il margine annuale

W& UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. W#




rSTAHT UP! CARTA 20 + IMPARA E MIGLIORA

ILTEMPO DEI
SOLDI GIIH'I'A

LA SCELTA PIU UTILE E A w7 = %

LA LIQUIDITA

La liquidita dipende da quando incassi e paghi.
SOLO LE VENDITE
Una vendita non & sempre un incasso immediato.

SOLO IL MARGINE
i Un margine positivo non assicura cassa disponibile.

— -
a

PIANO DI CASSA

3 MESI | » =
/T’Mrkr ’ : g FATTURA
| — 8.000 | CLIENTE -
Incassi DA INCaSSARE
: 0 ——'— — ‘

ngam!l'm

MARZO

FATTUR,\ FORNITORE
DA PAGAR E
DOMAN|

't

@‘ OGGI FAI UN PASSO AVANTI 2

Prepara incassi e uscite per i prossimi 3 mesi.

1 punto: Tempi indicati.
SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI I 1 punto: Eventuale fabbisogno individuato.
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A “ Obiettivi

g Ruoli
& Temp?
m Strumenti

bt ‘

+. ¥ E STRATEGIA

*\
MARKETING ENDITE
PV - W £ COMUNICAZIONE [~y CLENT!
[ R

e

! ME = e TIVAARP e
NSIE ' ~ SE e e L=
N

o
—

—\ |, Hhor

I' '._ i
Rl > —%\m

Due amici vogliono iniziare insieme. Non hanno
discusso ruoli e disponibilita.

: Che cosa fanno prima?

Dividono tutto senza parlarne
0 Scelgono subito il nome

0 Chiariscono ruoli e impegni

W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. W&




STAHT upl CARTA 21 « IMPARA E MIGLIORA

EIMPEGNI l:IIIAIlI

DIVISIONE SENZA MOTIVO

Una divisione non motivata puo lasciare
attese incompatibili.

IL NOME NON BASTA

Il nome non risolve responsabilita
e disponibilita.

RUOLI E ACCORDI CHIARI

Compiti, tempo e accordi espliciti aiutano
a col aborare.

_ [DEE
yfRSONE
pIANI

. . LA No. =
1o TU INSIEME - T OSTRA SETTimang
Marketing Prodotto Vendite | | { Mar | M
Comunicazione. Tecnalogia Clienti
SQUADRA . e Strategia
IDEE 3

NI
E:?umﬂ ACCORD\ DA DEFINIRE

| T

tanti 3 ) = T i3
[} Decisioni impor e
mo il tempe - —
e gc:i::lamo i risultati &
me dr
nce S

0GGI FAI UN PASSO AVANTI ™2 ’/

Definisci 3 ruoli e 2 accordi da discutere.

1 punto: Ruoli identificati,

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI | 1 punto: Due punti di accordo.
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METTIALLA
’ PIIIWA ILTEAM,

ORGANIZZA PERSONE E STRUMENT| \/ JE&0" ° 4
1 '. “5: = oTIPO . g
| 1L NosT osreo PROTOTES [scADENzA

[ e e design B4 | oGG
0] Sviluppe fecnice o
0 Test e {eedback g

Tre futuri soci hanno competenze diverse, ma non hanno
mai lavorato i 1n51eme

Quale primo passo é utile?

Un lungo impegno senza prova

G Un piccolo progetto comune

Solo un colloquio informale
g UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Ti FA CRESCERE. g
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PROVATE A - ! |

I.AVIIIIAIIE INSIEME -
Tt

TROPPO PRESTO

Impegnarsi senza collaborazione reale
lascia molte incognite.

PROVA CONCRETA
Una prova con compiti e scadenza
mostra come si lavora.

SOLO PAROLE

Parlarsi aiuta, ma non sostituisce
I'esperienza condivisa.

, J | NoSTRI COMPITI
i Swiluppo
“"‘ﬂ, LETEWN 3 Thenicc =) feedback [ Test con? persane |."

@ [ Bree P"”“"*“J"’"E

@ OGGI FAI UN PASSO AVANTI %

Progetta una prova di team con ruoli e scadenza

1 punto: Compito condiviso concreto.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI l 1 punto: Criterio di valutazione.
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EAI , GOMPRA
GIII.I.ABIIIIN

SWLUPPo
INTERNO

V Team =g
V Tempo

V' Controllo
v Cus‘rom[zzazinnz‘

. =0 3$ef‘r|mane
| @ Qualti cetfcta
L3 Assistenza ‘

Serve una funzione tecnica usata raramente.
Il team valuta sviluppo interno o fornitore.

Come decide?

o Confronta costo, qualita e controllo
9 Fa tutto internamente a prescindere

Sceglie solo il prezzo minimo
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE.

\ 74
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II GllllABllIIAIlE‘? *
A

CONFRONTA BENE o

Il confronto considera anche continuita
e dipendenze.

TROPPE RISORSE

Fare tutto puo assorbire risorse
senza vantaggio.

RISCHI NASCOSTI ‘
Il minimo prezzo pub nascondere costi e limiti. f

OFFERTA . OFFER
TA
SVILUPPO INTERNO . tuy FORNITORE

8.000€
Cosl‘u 1.200€

C“"S"B“a 3 settimane
Qualita certifiey,

Costo stimato

Tempo 3 mes
pisorse del tea™

Controllo totale

= OGGI FAI UN PASSIJ AVANTI "2

Confronta due opzioni per una funzione del progetto.

| 1 punto: Due opzioni concrete.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI 1 punto: Due criteri oltre al prezzo.
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'SGEGLI LA
 TECNOLOGIA UTILE
£ 1

ORGANIZZA PERSONE E STRUMENTI v 7 JERD
™ Pl | — 8
E F ; B, -) ,;| miGLIoR H

sERVIZ!

. 1l J
CLIEN FATT!

i 500P

. uso
/ R;gpuNSABI{
. -

Bozza risposta (IA) Fonte; poli
" é' onte: policy

e =" Grazie per il suo messaggio. * Tempi di spedizione
y /‘Q\ 1l suo ordine & in lavorazione 3-5 giorni.

& sarh spedito entro 2-3 giorni. |« Resi entro 30 giorni.

¥ ] piccoto [l Restiamo a disposizione!

PILOTA
G”ND' |fb @
RisuTAT!

ry

Un tool di IA promette di rispondere ai clienti.
Il team non lo ha mai verificato.

Come lo introduce?
Gli affida subito tutti i messaggi
G Sceglie solo il piu popolare
G Fa un pilota con controllo umano
W UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. g/
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LA TEGNOLOGIA =-§~, i

DEVE AIUTARTI =73
w---« /

TROPPI RISCHI
Errori non controllati possono danneggiare

il servizio.

SOLO POPOLARITA
La popolarita non prova I'idoneita al caso.

0 PILOTA CON CONTROLLO

Un pilota verifica qualita, costi e gestione
dei dati.

Controllo umano
Fatti corretti
Tono adeguato
razione
sara spedito entro 2-3 gm Dati sensibi assenti
Resti
e I3 poitiche aziendali 0K

_’ﬂﬂw]‘ll IE |
- = ©

MIGLIOR
SERVIZIO

@ OGGI FAI UN PASSO AVANTI 7z

Scegli un compito e un controllo per lo strumento

1 punto: Uso concreto.
| 1 punto: Controllo del risultato.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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PROGETTAIL
lﬂ\’ﬂﬂﬂ QUOTIDIANO.
I s e )

,_ﬁ['

om

N oRDINE H N Pke}%zmnf "' conmm 1 BE
B DAL CLIENTE 53] qumk" 4/ cousmm < ';T'
‘ il o g ¥ b’ % 2 o G ' -‘rl
e ) ‘9 AT L8

-
% "~
Ly ,|l
P 1

1 ASSISTENZA (&%
POST-VENDITA

Gli ordini aumentano, ma nessuno sa chi controlla
preparazione e consegna.

Che cosa serve?
o Un nuovo slogan

o Un flusso con responsabilita chiare
0 Piu ordini prima di organizzarsi
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. Y4
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DAL PRIMO ORDINE
ALBUON SERVIZIO

LA SCELTA PIU UTILE E B v7

SOLO UNO SLOGAN
Lo slogan non elimina i passaggi mancanti.

[ 0 FLUSSO E RESPONSABILITA

Passagg; e responsabili rendono il servizio
ripetibi

PIU VOLUMI SUBITO
Aumentare i volumi puo aggravare gli errori.

o R

CONTROLLD QUALTTA |
| e - .
| ' & Prodotto OK
[ = A
———

-t E Ftichetta OK

@ Pronorer L F
spedizione L

——

: @‘ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI 2

Disegna il percorso dall’ordine all’assistenza.

1 punto: Passaggi essenziali.
I 1 punto: Responsabile per ciascuno.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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SGEGLI LA

| STRUTTURA ROATTA,

v“ - g f ; A \ " ! A
C \ 0 1PE
ne N A \ [] PERSONE
&~ 7 7. . oo Y Bl
L ; . AN o RGW‘S“B‘UTA

D CRESCITA
v
& \ -

-
-

@ -/
L

il ' 0 cooperamia 4
moMDUALE k—
W ~

\‘D\-J o RN i\ A O ‘!““‘“’“m*
-’; c“ =¥ g%_‘\. C_:‘:";‘vo“%\)\\\h
1 N Crescha
Una persona valuta attivita 1nd1v1duale societa o ‘

cooperativa per il proprio progetto.

Esigenze e responsablllta con un esperto
0 La forma scelta da un amico

0 Solo il costo di apertura
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA T FA CRESCERE. #f
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PRIMA LE ESIGENZE,
POI LA FORMA .

LA SCELTA PIU UTILE E A v/ L*‘"f".

—
VALUTA TUTTO INSIEME
Organizzazione, responsabilita e costi

vanno valutati insieme.

NON COPIARE ALTRI

Un caso diverso non determina la scelta adatta.

NON SOLO IL COSTO

11 costo iniziale non descrive tutti gli effetti.

COOPERATIVA

DITTA
INDIVIDUALE SOCIETA e
K .
‘.. LT Y

-

Le mie esigenze

s Soci cooperatori
« Responsabilita
* MUTUALITA

* Vantaggi Cosa woglio fare? -

+ Soci

. Respoﬂﬁabll‘la
e Costi

+ Gestione

. Proprietar'm
+ Responsabilita
= Costi

« Adempimenti v Crescita « Adempitenti T oo
AWTA
L RESPONSARILTR e M Che rischi ci sono?
LE BE

-

AV '
RISPONDE

rskrakiva
— M

=2 geonomicd

=
Fiscale

@ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI "~

Prepara 3 esigenze da discutere con un professionista.

1 punto: Tre esigenze pertinenti.
1 punto: Una domanda sulle responsabilita.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI |
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, i
) |
.
‘

nm FORMA AI.L’IMPRESA v]

Un team vuole aprire un laboratorio alimentare
in un locale appena trovato.

Qual é il passo utile?
o Firma tutto senza verifiche
o Copia un’attivita vicina
G Verifica requisiti, locale e autorizzazioni
W UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. \ Y 4
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VERIFICA I'IIIMA For

DI APRIRE - -
St SVTE £ ¢ v

[ o IMPEGNI AFFRETTATI

Impegnarsi prima dei controlli pud
creare costi evitabili.

SOLUZIONI GENERICHE
I requisiti dipendono dall’attivita
e dal caso concreto.

VERIFICHE COMPLETE

Verifiche presso gli interlocutori competenti
uidano I'avvio.

FTORO =
ok Requisit gien :
‘gienico-sanitar;

(ast)
g Permessi com
unali (Sc,
5T macep i
@ Idoneit; del locale R

0GGI FAI UN PASSO AVANTI 2 "

Elenca 3 verifiche e a chi chiederle.

1 punto: Tre verifiche concrete. -
| 1 punto: Interlocutori identificati.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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PROTEGGH -
€10 CHE CRE1*

| FORMA ALL IMPRESA v .

‘ e \‘\ @7“‘\@’/ L .
f=—% -
¥ v = S e

.
Un collaboratore ha sviluppato software e materiali.
Non c’é un accordo scritto sui diritti.

Che cosa chiarisc?
o Solo il colore del marchio

o Titolarita e diritti d’'uso
0 Il numero dei follower

W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. W@
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PROTEGGICIO | <
CHE BS'I'IIISGI
LA SCELTA PIU UTILEE B v/ G- 8

“u
SOLO LA GRAFICA
La grafica non chiarisce chi pud usare

i risultati.

0 ACCORDI SUI DIRITTI o]
Accordi e verifiche sui diritti evitano

ambiﬁu_ité.

SOLO LA VISIBILITA

La visibilita non risolve la titolarlta
del lavoro. ==y
ASSET
A Software

& Logo
= Contenuti

ACCORDO
o1 UTlszzo

Elenca 3 asset e una verifica sulla loro t|tolar|ta

e OGG! FAI UN PASSO AVANTI 2

1 punto: Asset identificati.
I 1 punto: Verifica pertinente.
==

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI




STABT UP' CARTA 29 / 50

METTI GLI AGGORDI
PEII ISCRITTO

¥/ oai FORMA ALLIMPREs A S

;;;;;;

Un fornitore e il team danno per scontati tempi diversi
e non hanno fissato le consegne.

Come procedono?
o Chiariscono oggetto, tempi e responsabilita
G_ Si fidano senza precisare

Gg Pagano tutto e definiscono dopo

W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. W&




( STARTUP!

ACCORDI I:IIIAIII e
IIElAZIIINI MIGLIORI |

ELTA PIU UTILEE A w7 ’@ -

PREVIENE DIVERGENZE
Accordi chiari aiutano a prevenire e

gestire divergenze.

FIDUCIA NON BASTA
La fiducia non rende uguali le aspettative.

0 DETTAGLI RIMANDATI

Rimandare i dettagli puo rendere piu difficile
il confronto.

ORMITURA

| AC,C.ORDO DI\F
= oo 1 COMSEBHA
T R | w— : v
\ @ Cosa viene fomito : s i Da chiarire:
| {speciiche) ml?m \\ - S
0 [
RESPONSABILITA 2005\ 1. .
Fom\lore ~ 2 z
m Team 3 _______

o M partl =

@‘ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI lr

Scrivi 3 punti da chiarire in un accordo del progetto.

| 1 punto: Oggetto e tempi chiari. '

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI 1 punto: Una responsabilta defiite. J
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HAI ACCESSO A
PEIII}IIIISI SPEGIFIGI?

. _\\ i DAl FORMA ALL’IMPRESA N/

L @ IDEA
DIGITALE

] REQUIS\TI

J - ) X TUP
M Prororipo - ( | STVATIVA

[Z{TEST Y, ; s '
¥ iy |

poMANDA -
STARTUP INNOVATIVA NORMATIVA

UTEN‘TJ

Una nuova impresa dlgltale si definisce gia “startup
innovativa”, senza verifiche.

Che cosa occorre fare?
o Basta avere un sito

o Basta usare I'lA

0 Verificare requisiti e iscrizione
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. L\ Y4




(STAHT UPI CARTA 30 - IMPARA E MIGLIORA

ANGHE VERIFICHE - -+ L
) S i

AVERE UN SITO

Essere online non determina lo status.

USAREL'IA

Usare IA non rende automaticamente idonei.

—_————————
VERIFICARE | REQUISITI o

-1 P p;nm TIPO

_, cRescmé

L

| o status richiede requisiti formali '
I e adempimenti vigenti.
¥

CHECKLIST VeRiFicyg
= [ Requisiti soggert-v‘
[¥] Requisiti oggers,

M Iscrizione oy

Speciale

T o e

[ﬁ’ Aggiornamenti periodici

0GGI FAI UN PASSO AVANTI lr

Trova la fonte ufficiale e indica 2 verifiche da fare

1 punto: Fonte ufficiale pertinente. '
I 1 punto: Due requisiti da approfondire.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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APIIIIIE RILEVARE

-0 AFFII.IARSI"
i

‘ m COST|
o viNcoll |
. m AUTONOM|A

SUPPORTO

NUOVA
ATTIVITA_ Bk

AUTONOMIA
L=
VINCOLI

Irene confronta attivita nuova, rilevazione e franchising.
Vuole capire vincoli e costi.

Come sceglie?
Solo dalla notorieta del marchio
0 Confronta conti, autonomia e accordi
0 Pensa che affiliarsi elimini ogni rischio

N# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. g
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TRE STRADE, 0
SCELTE GIINSAI'EVIII.I ing

LA SCELTA PIU UTILE E B w#
SOLO IL MARCHIO

0 Un marchio noto non garantisce risultati
nel singolo caso.

—
ANALIZZA E CONFRONTA
Ogni strada ha investimenti, vincoli
e verifiche diverse.

( 0 RISCHIO SEMPRE PRESENTE i

L’affiliazione non elimina il rischio
1mprend1tor1ale

1 .. B uuovnnmvrm ﬂ
'._‘ ‘ s

CONFROWTO U & .
@ \nveskimento = T c'\’):&:\\\-\‘ﬂ’\““

Putonomia

& \lincolt
@‘ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI

Confronta due strade con 3 criteri.

1 punto: Due alternative reali.
I 1 punto: Tre criteri espliciti. J

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI




STABT UP' CARTA 32 / 50

DALUIDEA
ALLA RIGEIIGA

5 S SCEGH PERCORSI E ALLEANZE s
E%SLTCAMPO ' i _ 7
| & Posizionamento ‘_I.
[ Condizion! nmbal'ah

ﬂgc.:it dati
@ Awalisi risd ultati

- ZaaN

4

:S
<
)

J Quaits s egnar:

Un sensore deve ancora funz:onare fuori dal
laboratorio. Il team cerca supporto.

Quale passo é utile?

Una prova tecnica con un partner

o —

o Promettere prestazioni non provate

0 Avviare vendite su larga scala
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. Y4
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D o[
ALLA RICERCA .

ALLA PROVA .-
o Valiialln
UNA PROVA TECNICA o

La prova chiarisce fattibilita e condizioni d’uso.

PROMESSE NON VERIFICATE

Promesse non verificate possono creare
attese errate.

SCALA DOPO LA VERIFICA

La scala viene dopo la verifica tecnica
eoperativa.

Oh\gthvo
Luog®
Partner g
i
@ Crt{erl

@/ OGGI FAI uu PASSO A\IANTI Ly

Definisci una prova e un possibile partner tecnico.

1 punto: Obiettivo tecnico chiaro.
| 1 punto: Criterio di riuscita.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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IMPIIESA it

Mg T PERBDRSIEALLEANZE\I

LIMENT!
RO | it

Un servizio vuole ridurre gli sprechl e sostener31 con i ricavi.

Come valutai risultati?

o Solo con i like

o Solo con il fatturato
o Con indicatori economici e di impatto

N UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. g
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MISURA IL VAlIIIIE 1.

ELIMPATTO - /&
s

SOLO CON I LIKE

I like non dimostrano effetti sociali 0 ambientali.

SOLO CON IL FATTURATO

Il fatturato non misura da solo I'impatto.

0 CON INDICATORI ECONOMICI E DI IMPATTO

Servono misure coerenti sia con il modello
sia con lo scopo.

R Impatto:

LT." [ Persore aitate
a@if“’

® & co, ev-(‘ufa (ko)

@‘ 0GGI FAI un PASSO AVANTI ’/

Scegli in indicatore economico e uno di lmpatto.

1 punto: Due indicatori pertinenti.
| 1 punto: Come raccogliere i dati.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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TROVA CHI
TIPUO AIUTARE,

X SCEGLI PERCORSI E ALLEANZE vy

) ¥ )
. q‘ ltéi L HCCELERmRE

ia MentorshlP

ﬁ Formazioné

ﬁ Spazi di lavor® -["

Fr Networking ¢
| Funding

"'

Un acceleratore propone un programma. Il team &
nella fase dei primi test.

Che cosa confront?
0 Solo [a fama del programma
0 Servizi, condizioni e fase del progetto

G Solo il numero di eventi

W UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. Y J
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CERCA ILSUPPORTO 4 - -
ADATTO 55 11,

(LA SCELTA PIU UTILE E B &'/ =
SOLO LA REPUTAZIONE

La reputazione non basta a dimostrare
utilitd concreta.

—
SERVIZI E CONDIZIONI
Supporto e condizioni devono rispondere
ai bisogni attuali.

0 SOLO IL NUMERO DI EVENTI &

Molti eventi non assicurano aiuto operativo.

TR
7Cafeﬂd'arr'o

& Mentorship dedicata

e Formazione special
SpazL di coworking

stica

Dumnnde da fare

@ Quli servizi o7 inclusi?
(uali son° le condiziont?

A Eotodle st fe"

@‘ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI /2

Prepara 3 domande per valutare un programma.

F1 13 Netwarking con jnwesttiort

'lll Accesse @ funding
il

1 punto: Tre domande specifiche.
I 1 punto: Collegamento a un bisogno.

SOLO 0 IN DUE - 0-2 PUNTI
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COSTRUISCI
UNA PARTNERSHIP:

\!\ SCEGLI PERCORS! E ALLEANZE v/

PR()DDTT‘
f' Lof,ALI H'
|

'=| |DEE |

| oer unA, |

. J
T N L |
. ) rww
&H\ pi0) FORTE |

= fi

e = - Y T
PRanTTo PlLOTA " COSA Tkl
r_

COSA ? P.\CEVMM"?

OFFRIAMO T —

T isibilita - n AR~ & — L ¥ szn‘;; e
= e

. 5“??"“ NEGOZIO  CLENTI  TEST v.\sul.'ﬂ‘f‘ R | juovi dlienti -

. dafi L
— T . ——
-

Un negozio puo ospitare il pilota del team, ma chiede
cosa ricevera in cambio.

Ghe proposta fai?
o Obiettivi e benefici per entrambi
0 Chiedi solo accesso gratuito

0 Prometti risultati senza accordo
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. W#f
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VALORE RECIPROCO

Valore reciproco e criteri chiari
rendono utile il confronto.

ACCESSO SENZA CONTROPARTITA

Ignorare il partner indebolisce la collaborazione.

PROMESSE VAGHE

Promesse vaghe non chiariscono
__ impegni e responsablhta

A
B
O

E,ENErlufr -
Fale
CONTRIBUT DEL NEGOZ

DEL TE r | lita locale
TEAM : mNg fﬂ-"@_ :ﬁﬁ:jueﬁ:

SET1 | SET2 | ST SET4

# contenut
* Promozione b
* dati e qp, < = prerarazione [N
i : PILOTA Rl ™ )
RACCOLTA FEEORACK

VALUTAZIONE

@‘ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI '~ >

Scrivi contributi e benefici di entrambe le partl

1 punto: Valore reciproco.
I 1 punto: Un criterio di successo.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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QUANTO DENARO

: I'I SEIWE IIAWEIIII"

| TESTE FROTOTIPO AWIO E LANClO &

/‘ May. b h e > 20

20.000€ 4»0 000€ E 40.000€

fad g SEC S -

Un team chiede 100.000 euro senza distinguere |
test, avvio e primi mesi.

Come migliora la richiesta?
o Arrotonda verso l'alto

o Copia un progetto simile

G Stima il fabbisogno per fasi

W UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. Y4
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i

v

= —

LA SCELTA PIU UTILE E C ns

UNA CIFRA MAGGIORE
Una cifra maggiore non sostituisce una stima.

UN ALTRO PROGETTO
Un altro progetto pud avere costi e tempi diversi.

STIMA PER FASI
Fasi e ipotesi aiutano a motivare importo e tempi.

- .“ -
‘ '2 Avwoemncm . 3. PRIMI MESI AR
E PRDTDT PO orsxmw FABBISOGNO TOTALE
P .

(1-3 mesi) g wasl) (7-12 me51 M

+ Prototipe %= o Allestimento
o Test con utenti o Marketing iniziale Personale
+ Validazione = . Prime vendite 4 Spese aperatl\fe

0GGI FAI UN PASSO AVANTI 2

Dividi il fabbisogno in test, avvio e primi mesi.

1 puntO'-Tre Tfasi quarﬁicatef

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI I 1 punto; Ipotesi indicate.
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PARTI CON -
RISORSE LIMITATE

persone

opportunita ‘
)

VFFICIO

SUBITO?
o P "] v | -
| ProToTIPO S ) ST \ . D?{ﬂmﬁzsz
[ Y % D spest

CLIENT!

¥ 1l primo esperimento costa poco, ma il team vuole
[} affittare subito un grande ufficio.

Quale scelta é coerente?
o Impegna tutto prima del test
0 Avwvia in piccolo e fissa un limite

0 Compra per sembrare gia grande
W& UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. g
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PARTI LEGGEROD. - | :

IMPARA DI PIII

COSTI FISSI PRECOCI ’

Qosti fissi precoci possono ridurre
I’autonomia.

BUDGET MASSIMO
Un budget massimo conserva risorse

per imparare.

APPARENZA NON BASTA

L’apparenza non sostituisce la verifica
del bisogno.

N sTop SPESA
SENON ¢/ song =~
3 CLIENTI PAGANT) B
—T1 PAGA

e 0GG! FAI UN PASSO AVANTI /2

Definisci un budget e a condizione per fermare la spesa.

| 1 punto: Budget realistico.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI 1 punto: Condizione esplicita.
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 VALUTA PRESTITI
E GARANZIE .

TROVA LE RISORSE FINANZIARIE AV - |-

- PRESTITO A | .
r I - Y L o | IDEE g
- RATE & - 3 o\ 066
\ N ) |, . F | IMPRESE
L1 GARAN T 1 Yine.
A - s e b AR | vl

4 LF 2
0 0 g |

~n s bt f [
g .5:-“”_": pe—

J_PRESTITO E
GARANZIA B
COND| 10N|

SCENMBRN DRI —

e

Un prestito rlchlede rate ma gli incassi previsti sono incerti.

Che cosa controll?

o Costi, rimborso e scenari di cassa

-

0 Solo la cifra ottenibile
(49 Pensi che la garanzia cancelli il debito

N# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. g/
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LE RATE DEVONO

STARE NEI CONTI .
.

PARTI DAI NUMERI o

Le rate vanno confrontate con incassi e rischi.

GUARDA SOLO L'IMPORTO

L’importo disponibile non prova la sostenibilita.

ATTENZIONE ALLA GARANZIA

i Una garanzia non equivale a un contributo ___
senza rimborso. .

OGGI FAI UN PASSO AVANTI "~

Prepara 3 domande su costi, rate e condmonl

1 punto: Tre domande pertinenti.
| 1 punto: Uno scenario prudente.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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FAI ENTRARE
.UN INVESTITORE?

B
TROVA LE RISORSE FINANZIARIE vy 2
=, B I ——

g

e % °
TE DIRITTI =
p sa%;usomms DECISIONAL! ) e :’_“

“

‘ Consiglio di &
‘ Amministrazione
Velu su decisioni .
chtave

Sfrategla 7
cresr.\ta
Ig " ].’ ¢
"l' |
- . :

Un mvesUtore offre capitale in camb10 di quote
e alcuni poteri decisionali.

Che cosa valuti?

Solo il denaro subito
0 Solo la notorieta dell'investitore

0 Quote, governance e aspettative
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. W&
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CAPITALE, QUOTE . .

E DECISIONI

SOLO IL DENARO

Il capitale ha effetti su proprieta e decisioni.
SOLO LA NOTORIETA

La fama non chiarisce interessi e condizioni.

QUOTE E GOVERNANCE
11 confronto deve includere controllo, crescita

e accordi.

@ Founder BT Valutazione
@ Investitore & Quote Cﬂm\‘m

= DEOSIORY
Al A Diritti dj voto
&M Cons:glm di Amm,
Clausole di uscita WSNTA

o] Obiettivj 4; Crescita

(_7)‘ OGGI FAI IJN PASSO AVANTI

Indica cosa cerchi oltre ai soldi e 2 condizioni da dlscutere

2]

1 punto: Bisogno oltre al capitale.
1 punto: Due condizioni esplicite. J

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI |
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GOINVOLGE
:CLIENTIE l}IIMIINI'I'A

TROVA LE RISORSE FINANZIARIE J

(1

PREVENDITA PARTECIPAZIONE | PRESTITO
CON RICOMPENSE 1/\ IN QUOTE : CON RIMBORSO

A\ | & I,
i f | = = |
I = ¢ | Anno1 €0
: Anno 2 € 2,000
- 0
@ Founder 60% Anno 3 € 2.00f

Sl [

22 === 126 sosteniori | @ Comuita  10% €2000

Il team vuole raccogllere risorse onlme ma confonde
prevendita e investimento.

Da dove parte"

Usa il termine crowdfunding per tutto

0 Distingue modello e impegni
0 Promette ritorni certi
W UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. g/
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SGEGLIGOME  =.°. v
COINVOLGERE LE PEH“NE &e’ib
:

STESSO TERMINE

Modelli diversi comportano impegni
e regole differenti.

DISTINGUE | MODELLI

Ricompense, quote e prestiti vanno
distinti prima di scegliere.

PROMETTE CERTEZZE

Promesse certe non descrivono
il rischio del progetto.

PRESTITI |
CON RIMBORSD 8

Scegli un canale e indica cosa riceve chi partecipa.

@ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI 2

1 punto: Canale coerente.
SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI | 1 punto: Impegno verso i partecipanti.
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LEGGI BENE
UN'AGEVOLAZIONE .

‘ VALUTA 3 GESTISCI_I.E AGEVOLAZIONI W

BANDO
OPPORTUNI"-'A
v OBIETTIVI
v SPESE

v REQUISITI

-
|

Una misura combina un contributo e una parte da restituire.

Che cosa fai?

6 Distingui le componenti e le condizioni
0 Consideri tutto denaro gratuito

@) Lezisoboiltitolo

N UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. g
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NON TUTTI GLI AlUTI

SONO IIGIIAI.I
T

NATURA DEL BENEFICIO o

Natura del beneficio e obblighi
cambiano la valutazione.

NON E UN REGALO J

Una quota rimborsabile non & un regalo.

ILTITOLO NON BASTA

I1 titolo non descrive requisiti, spese e impegni.
= '

e = T’
\l - VERIFICA CONDIZION! i
A%g:;%\g:;g\ﬁn \ T F‘“‘:&‘%ﬁ:ﬁg ﬂ M Beneficiari y
[ \ oo ? M Spese ammissibili S~
\ gmmassb“‘ 1\ ‘M/P/c" 7 Entita del beneficio Jl 7l
b ot ) ] Obblghi
e urd B

. \l
Requi®! L ;
- ziont
be\‘ 13"“ Condi

@‘ 0GGI FAI un pAsso AVANTI 2 17

Compila una scheda: beneficiari, spese, beneficio e obbllghi.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI

1 punto: Quattro voci compilate.
| 1 punto: Fonte ufficiale indicata.
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IL BANDO E
ADATTOATE?

VALUTA E GESTISCI LE AGEVOLAZIONI 1y /

Territoriy
| Fiferimenty

Settun ammegg;

w Agricoltura
0 Mamfatturiem

" ‘ ‘ \ Q Digitale

?j BANDO

TRANSIZIONE ECOLOGICA
G W\ Territorio: Regiane X
[¥) Settore: Energia rinnovabile
/] Beneficiari: PMI

-"”—’E--——'b’——-
W o ?w@g-‘;o . E
. Sekkore

« Territorie ", \‘ s

. Dliekiivi . Y
Un bando riguarda un territorio e un settore
diversi dal progetto.

Come procedi?
o Cambi P'idea solo per il contributo

o Presenti comunque senza verificare

0 Controlli coerenza e requisiti
N# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. g
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IL BANDO DEVE
INCONTRARE IL PROGETTO

LA SCELTA PIU UTILE E C w7 M,' .
INSEGUIRE IL BANDO

Inseguire il bando pud allontanare
dal bisogno reale.

CANDIDATURA NON COERENTE

Una candidatura non coerente
assorbe tempo e risorse.

VERIFICA LA COMPATIBILITA
I La compatibilita va verificata prima
l d1 investire nella domanda

S
\"‘l‘

\ ﬁ g Settore =

" i W s
@b a Marifatturiory
\ Q Digitale -

Bl [ Teritorio
! '. [ Settore di attivita
i1l [ Tipologi2 peneficiari
‘ i

I I Spese amm|sslb|
| [Z' P

IDONEO?

I Territorio ok
] Settore gk

| & Scalcres . ¥ s L] Beneficiar ok
l isi
7] Altri requt ﬂ At Spese ok
D Scadenzaok

0GGI FAI UN PASSO AVANTI O

Scegli 3 requisiti da controllare per un opportunlta

1 punto: Tre verifiche specifiche.
| 1 punto: Esito da accertare esplicito.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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START “P' CARTA 43 / 50 50

. POI INI:ASSI‘-‘

\I’ALUTA E GESTISCI LE AGEVOLAZION] v/ ‘;q
F '_ = ‘ ‘ = ‘

|L PERCORSO

1 3 .
NE
PRESENTA ERUG";(')“ q

LA DOMANDA DO
CON DOCUMENTI  VERIFICA

' [ —
PREVENTW‘ 5/ .

E FATTURE

. = -

Una misura puo erogare dopo spese documentate.
Il team non ha cassa disponibile.

Che cosa chiarisci?
o Solo la percentuale di aiuto

0 Tempi di erogazione e anticipi necessari
G Presumi che arrivi tutto subito

W/ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. W&
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PRIMA LESPESE, - _

POIL'EROGAZIONE?

0 SOLO LA PERCENTUALE

~

La percentuale non chiarisce quando
ricevi le risorse.

" y
TEMPI E ANTICIPI
Il calendario finanziario serve a valutare
la fattibilita.
>
ARRIVA TUTTO SUBITO
Le modalita dipendono dalla misura: {
| ngmﬂﬁgﬂa P N e =
’ s R R e RRERRREEEL

SPESE DOMANDA ‘EROGAZIONE
CON DOCUMENTI  DOPO VERIFICA

ORA | &
|
S-E->E J
B 9 2
b | MESE 1-6 MESE 7 MESE 10-14 J =

P o

@ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI 2

Disegna spese, richiesta ed erogazione sul calendario.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI

1 punto: Sequenza temporale.
I 1 punto: Fabbisogno di cassa individuato.
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PREPARA LA
CANDIDATURA

VALUTA E GESTISCI LE AGEVOI.AZIONI L1 24

1 |
! f Cﬂnd|daﬂ|fﬂ
- [ﬂ Business P'f"‘
M Preventivi fornitori

M Stime ricavi
m Docurmenti richiesti

M Chgckhsf

| PREVENHVI I
0 [
(A

..w |

Il progetto ha buone idee, ma mancano preventivi
e ipotesi dei ricavi.

Che cosa rafforzi?

o Coerenza e documenti richiesti
0 Solo la grafica del dossier

o Previsioni molto alte senza prove
\’ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. \’
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START UP! CARTA 44 + IMPARA E MIGLIORA
- Sl DIIBIIMEN'I'A
X LA SCELTA PIU UTILE E A v/ R
Evidenze e documenti sostengono la credibilita o
della richiesta.
‘ SOLO LA GRAFICA
le lacune.
) NUMERI NON MOTIVATI
Numeri non motivati rendono fragile il piano. :
————— .it',p{l =

——
EVIDENZE E DOCUMENTI
La grafica aiuta a leggere, ma non colma
PREVEN'nvo

Ipotesi ricavi
realistiche

@/ OGGI FAI UN PASSO AVANTI lr

Prepara un indice del piano e 3 documenti mancanti.

1 punto: Indice coerente.
| 1 punto: Tre documenti pertinenti.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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.w

SPESC Preui!fc

\ ﬁv‘anazlo"“
S Mﬁufgnzzaz\onl

D g Scadenze
e Rgndlconiawﬂﬂ

= - LA viriazion
[

L Ricewste

L1 Ridniesto vaviazione s
Il team riceve un’agevolazione e vuole modificare
le spese prev:ste

Qual & il passo utile?

Decide senza rileggere gli atti

;_- A-ﬂﬁ aien " T

o Conserva solo alcune ricevute

0 Verifica obblighi e regole sulle variazioni
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. L Y4
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DOPO LASSEGNAZIONE,
GURA GLI IMPEGNI - -

LA SCELTA PIU UTILE E C v POt
o MODIFICHE NON LIBERE

_——
Le modifiche possono richiedere
procedure specifiche.

0 DOCUMENTAZIONE COMPLETA

La documentazione va gestita secondo
le condizioni previste.

CONTROLLA LA MISURA ¢
Tempi, spese e variazioni vanno y
i controllati nella misura. ;

O | 15/04 If Richiesta variazione

'"muss
{ o Ta
o | 30/06 | Rendicontazione = 4”!‘.2;0
| —
5 .‘ ——— -
wee™h - SN D.‘" 3ifr ‘ Verifica ﬁ""’e &7 Moﬂvaz:one
\ 1 N s

Dvcummf “":"t’_:;laf
4

@ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI lr

Crea un calendario con 3 obblighi da verlflcare.

1 punto: Tre obblighi identificati.
| 1 punto: Responsabile e scadenza.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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GONQUISTA
L PRIM CLIENTE .

LANClA MISURA, DECIDI vy

Spazi
p\u ver i
‘Persone

PiU ‘f‘—l""

R v

) pROPOSTA PILOTA
L Giardino per uffict
e

yra prascile. S

AL o o

Il servizio & pronto per una prova a pagamento,
ma il messaggio & generico.

he cosa proponi?

o Un’offerta uguale a tutti
0 Un’offerta precisa a un cliente mirato

0 Solo un annuncio di lancio
\’ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. \’
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IL PRIMO GLIENTE,

UNA PROMESSA CHIARA
0

Un messaggio generico rende difficile
capire il beneficio.

o UN MESSAGGIO GENERICO

UN’OFFERTA MIRATA
Destinatario, risultato e condizioni

aiutano la vendita.

&

SOLO UN ANNUNCIO

PROPOSTAPILOTA | Por ch?
Glard\nn per uffici piccoli "
w7 3pianteccuramensie I'Z( Quale risulttato?

m 1 mese di prova

PR - M Quali condizioni?

1 mese di pro
Y hssistenta inclusa €150 + IVEA s

0 Annunciare non equivale a formulare
un’offerta. ;

| e V= @ .
=~ W SRR - —
@/ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI "2

Scrivi un'offerta con destinatario, beneficio e condizioni.

Uffici fino a 10 persone :'\

Ambienti pii produttivi £

1 punto: Offerta comprensibile.

kSOLO 0 IN DUE - 0-2 PUNTI | 1 punto: Canale per proporla.
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MISURA CIO
I:E GCONTA

LANCIA, MISURA, DECID| \,

5{’6‘:'
clientl,

)
x ,i

v Utenti di ritc
;‘?‘ i g .* S Utenti di ritorno
‘ 38%
\ 47 -’-( A +12%
" | /

Utenti attivi Vnsrhe per utente

.mmh

[ follower aumentano, ma pochi utenti tornano
a usare il servizio.

Quale indicatore approfondisci?
Il ritorno degli utenti
@) Soloil totale dei follower

G Solo le visualizzazioni
w# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. W d
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MISURA | SEGNALI ;- -
p v 7_
CHE I:IIN'I'ANII
MISUR
P e—: B

LA SCELTA PIU UTILEE A '

USO RIPETUTO

L’uso ripetuto aiuta a capire se il servizio °
crea valore.

SO0LO | FOLLOWER
La visibilitd non dimostra la permanenza

dei clienti

SOLO LE VISUALIZZAZIONI 1

Le visualizzazioni non spiegano ['utilizzo
nel tempo.

|
Utenti nel tempo enti di ritorno LE ME pecision
B Nuovi utenti @ Utenti di ritorno

a
M\ h:,‘:.al’ ding

SW\

il ntor““

@ 0GGI FAI UN PASSO AVANTI 2

Scegli 3 metriche e la decisione collegata a ciascuna.

1 punto: Tre metriche pertinenti.
SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI I 1 punto: Decisioni collegate.
S
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GESTISCI
* IMI'IIEVIS'I'I E RISI:!Il

' CLIENH  C
|NFORMAT| $8% - as romlmRE
— ¥ ‘ ‘: PRINCIPALE 3
Fl[?UC"A @\ . e g ‘NEARDD ; v ‘ - Mar = OK

SV rornimorE B m Mer - OK
Wil | ALTERNATIVO b 6o > 0k

‘ DISPONIBILE
« /il
W T =)

7NTJ'
CSLILEMD & Contattare clienti

N vol - LT Attivare fornitore alternative

Aggiornare calendario
L3 Monitorare consegne

1 formtore principale ritarda e il team deve
consegnare ai clienti.

Come reagisce?
Q Nasconde il problema

o Spera senza preparare alternative

Comunica e attiva un piano di continuita
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA TI FA CRESCERE. \ Y4
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UN IMPREVISTO, j
UN PIANO POSSIBILE &=

LA SCELTA PIU UTILE E C v¢ ) " 2l

NASCONDE IL PROBLEMA
Nascondere il ritardo pud peggiorare la fiducia.

0 SPERA SENZA PREPARARE ALTERNATIVE

Sperare non riduce la dipendenza dal fornitore.

Priorita, alternative e comunicazione aiutano
a gestire 'imprevisto.
5

COMUNICA E ATTIVA UN PIANO DI CONTINUITA o

FORNITORE ALTERNATVO PIANO DI CONTINVITA

% e \ [ Fornitore alternativo

o\‘m:wlﬁm‘: g [ Aggiornare calendario
Quith

o [ Comunicare ai clienti

[ Menitorare e verificare

NATO

9 Ase\ok
CALENDARY o

Mar

TN o
v —

Lun

b3

0GGI FAI UN PASSO AVANTI 2 172

Scegli un rischio e una contromisura operatlva.

1 punto: Rischio concreto.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI I 1 punto: Contromisura e responsabile.
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SEI PRONTO A
| GIIESGEIIE’

= LANClA MlSURA DECIDI N7 B

L —————

auaum servizio | Pl o,

: f) O Ordini corretti X NUOVA
[ Consegne puntuali X SEDE
#4 (7] Clienti soddisfatti )Q,_-— Sy

':r’

CAPACITR [l uALlTﬁ

()vdl\l
N\
Cl C\\er\l\

La domanda cresce, ma il servizio attuale genera
errori e tensione di cassa.

Che cosa fai prima?

o Raddoppi subito la pubblicita
o Verifichi capacita, qualita e cassa

0 Apri nuovi territori senza dati
W# UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. \ Y4
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CRESCIQUANDO -
LE BASIREGGOND; -~

LA SCELTA PIU UTILE E B n¢ ,ﬁg-‘-'

0 PIU PUBBLICITA, PIU PROBLEMI

Pili domanda puo amplificare problemi
ancora aperti.

PRIMA CONSOLIDA LE BASI
La crescita richiede capacita di mantenere

la promessa.

0 ESPANDERSI SENZA FONDAMENTA

Espandersi non corregge automaticamente
le fragilita.

- DOMANDA

QuAerA  cassa n

= 1. |l 1 o coretii U |
l“ ‘I @ i lnl 0| . ] |
i —3 1 M e | 7] Consegne puntuali | B ..'
epmmmess i processi M| [7] Clienti soddisfatti {fhumy o entrate

@ Uscite

I':‘Z{ Margine

OGGI FAI UN PASSO AVANTI /2 %

Indica 2 condizioni da soddisfare prima di crescere.

1 punto: Condizioni pertinenti.
I 1 punto: Un indicatore per verificarle,

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI
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isultati reali “Ci ha fatto
Rsyatire) risparmiare tempo  Lancio Misura Decidi

Feedback posifii ¢ semphfum pilota  risultati e scala
il lavoro.”

Il team ha raccolto prove e deve raccontare
il progetto e il passo successivo.

Come conclude?

Prove, richiesta e piano con scadenze
0 Solo una promessa ambiziosa

0 Un elenco di tutte le funzioni
\’ UN PASSO ALLA VOLTA. OGNI PROVA Tl FA CRESCERE. \’
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Un racconto chiaro collega risultati, risorse e azioni.

L’ambizi_one senza evidenze non chiarisce
la fattibilita.

0 SOLO UNA PROMESSA AMBIZIOSA )

Le funzioni non sostituiscono bisogno,
conti e priorita.

0 UN ELENCO DI TUTTE LE FUNZIONI

PITCH (2 MNUT). §
o Problema

A Prove
‘.i R\chlesm
[ gﬁ Prossimi 90 gm"'“

cos
cosk REND
"aa\”’\in N F‘;Q AR
B AR

0GGI FAI UN PASSO AVANTI 2

Prepara un pitch di 2 minuti e 3 azioni per 90 glorni.

1 punto: Pitch con prove e richiesta.

SOLO O IN DUE - 0-2 PUNTI | 1 punto: Azioni con responsabili e date.




