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Digital Mindset.



Digital Mindset.

Il Mindset è assimilabile alla 

“deformazione professionale”. 

Ovvero l’impostazione mentale che 

utilizziamo nell’affrontare una 

situazione / problema da risolvere. 

Ma qual’è la professione “Digitale?”



Quali di queste “professioni”?.

● Economista

● Ingegnere

● Sociologo

● Designer

● Sviluppatore software

● Antropologo

● Marketer

● Imprenditore

● Filosofo

● Coach

● Scienziato
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La cultura deve evolvere nei vari stadi.



Alcuni tratti comuni del digital Mindset.



Alcuni tratti comuni del digital Mindset.



Come Orientarsi?

Il Cynefin (pronuncia: cnèfin) è una mappa. Va usata per 

orientarsi e scegliere il modo giusto di procedere. Ogni situazione 

/ sistema può essere catalogata in:

1. Semplice: tutti sanno come funziona, è del tutto prevedibile e 

pertanto si passa dall’osservazione all’azione (es. il pc è 

bloccato: riavvialo)

2. Complicata: alcuni esperti sanno come funziona, è in parte 

prevedibile e ripetibile. Si osserva, si analizza, si pianifica e poi 

si agisce (es. installare un nuovo software)

Test / Agile Analisi / Piano

AzioneScappa!

3. Complessa: nessuno sa esattamente come funziona: è dinamica, imprevedibile e non ripetibile. Inutile analizzare, 

bisogna fare delle prove e costruire su ciò che funziona adattandolo sempre (es. le persone, l’innovazione).

4. Caotica: ingovernabile e fuori controllo, meglio fermarla o trovare un’eroe che riesca a salvare la situazione (es. un 

progetto di innovazione su cui si è investito senza ritorno, un gruppo di persone in collera contro una proposta). 



Project 
Management.



Come Orientarsi?

Il Cynefin (pronuncia: cnèfin) è una 

mappa. Va usata per orientarsi e 

scegliere il modo giusto di 

procedere. 
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AzioneScappa!



Leadership.

1. Semplice: direttiva, è ovvio a 
tutti cosa fare

2. Complicata:  analitica e 
manageriale, prescrittiva

3. Complessa: orientata alla 
sperimentazione e alla 
facilitazione, adattiva

4. Caotica: direttiva, serve un 
eroe che provi a salvare la 
nave



Project Management.

1. Semplice: a braccio, poco allineamento con gli stakeholders perchè c’è massimo allineamento. 
Orientamento all’azione.

2. Complicata:  necessario un buon PM 
tradizionale. Definizione ruoli, scopi, 
GANTT, ROI, gestione stakeholders

3. Complessa: approccio che integra 
design thinking, lean startup e agile.

4. Caotica: l’eroe fa, gli altri seguono (se 
la barca non si è già schiantata)



3 metodologie di lavoro “digitale”.

Pur avendo origini diverse, i tre approcci si “parlano” e si possono integrare nelle diverse fasi 
dell’ideazione, lancio e sviluppo di nuove offerte di valore (prodotti o servizi)



Design Thinking.

Nasce a partire dagli anni ‘70 e si afferma 
di recente nel Business tradizionale.

Enfatizza 2  punti fondamentali:

1. la necessità di osservare ed 
empatizzare col cliente (etnologia, 
antropologia) 

2. l’importanza del contesto nella 
definizione di valore

Il Design Thinking è fondamentale per capire a fondo il problema su cui costruiremo la nostra 
soluzione, diminuendo quindi il rischio d’impresa



Lean Startup.

Nasce circa 10 anni fa nel mondo startup, 
per testare il mercato con approccio Data 
Driven prima di aver investito tempo e 
risorse nello sviluppo prodotto.

Questo approccio è indispensabile per non 
investire sulla cosa sbagliata:

“fail early, fail cheap, learn quickly”

Invece di sviluppare tutta un’offerta, ci si 
concentra sulla creazione di un Minimum 
Viable Product, un prototipo funzionante.



Agile.

Emerso nel 2001 come sviluppo del Lean Thinking, 
è usato sia nel product development che per la 
gestione aziendale complessiva.

Nel primo caso si parla di Scrum, come metodo 
di lavoro e project management.

Nel secondo caso si parla di business agility, 
riferendosi a una transizione a modelli di 
autonomia organizzativa dove la burocrazia è 
ridotta al minimo.



Innovazione 
(come si sviluppa 

un’idea).



Il processo



User Centricity:

from 

making

people

want

things

to

making

things

people

want



Il percorso da idea a business.



Metodi e perseveranza.



Le macro fasi di sviluppo.

PROGETTI PRODOTTI STARTUP



Personas e Value 
Proposition Canvas



1 e 2 Validare problema e offerta.

PROGETTI PRODOTTI STARTUP



Problem Solution Fit:

Vendete! 

(e poi costruite)



Le customer personas.

Pensa a chi sono le tue 
Customer Personas.

Non solo con informazioni 
anagrafiche, professionali, 
“formali” ma anche in base alle 
sue preferenze e sensibilità 
personali.



Le customer personas.

Esistono molti template online a cui 
potete riferirvi.

Nell’ambito del nostro lavoro, questo 
vuol essere solamente uno spunto per 
mettere a fuoco a chi ci rivolgiamo e in 
quali contesti userebbe la nostra 
soluzione.

Non è necessario alcun 
approfondimento tecnico.



Il Value Proposition Canvas.

Il Value Proposition Canvas è il 
primo strumento da utilizzare 
per mettere a fuoco:

1. chi sono la nostra
customer e user personas

2. capire quali sono i loro Jobs 
To Be Done (attività e 
obiettivi chiave relativi al 
nostro contesto)

3. capire quali sono i loro Pain
(difficoltà che incontrano 
mentre fanno quelle 
attività) e Gain (desideri)

4. costruire la nostra soluzione 
(le feature di prodotto) in 
diretta correlazione a JTBD, 
Pain e Gain 



Il Value Proposition Canvas.

Customer Profile

● Azioni del Cliente (Customer Job), e quindi le azione che vuole compiere il cliente;

● Difficoltà (Pain), le esperienze negative, le difficoltà e i rischi che il cliente sperimenta nel processo di 

completamento del lavoro giornaliero;

● Guadagni (Gain), i benefici che il cliente si aspetta di ottenere e di cui ha bisogno.

Value Map

● Prodotti e servizi (Products and Services) che costituiscono la proposta di valore della nostra impresa;

● Riduttori di difficoltà (Pain relievers), i quali descrivono le modalità con cui i servizi e prodotti offerti alleviano le 

difficoltà e i rischi individuati;

● Generatori di vantaggi (Gain creators) che descrivono le modalità con cui i prodotti e servizi offerti generano i 

benefici desiderati dai clienti.



Customer Development: cercate gli early 
adopters e poi espandetevi

Steve Blank su Customer Development: 
https://www.slideshare.net/sblank/custom
er-development-at-startup2startup

https://www.slideshare.net/sblank/customer-development-at-startup2startup
https://www.slideshare.net/sblank/customer-development-at-startup2startup


Product Market Fit 
(da MVP a Prodotto)



3 Validare le soluzioni e il BMC.

PROGETTI PRODOTTI STARTUP



MVP:



MVP:



Storyboard:



Mockup:



Waterfall vs Lean.

Approccio Waterfall Approccio Lean



Iterare lo sviluppo in modo Agile.



Il metodo Agile.



Il metodo Agile.

http://www.youtube.com/watch?v=UvkJrb96SI8


BMC



Biz Model vs Biz Plan.
by 2008, business model picked up as a key concept, compared to business plan. This shows how in the last 
decade business modeling has become a key concept in the business world.



“Nessun Biz Model sopravvive l’impatto con la realtà”
Steve Blank



Biz Model Canvas.

Il razionale con cui 

un’azienda 

- Produce

- Distribuisce e 

- Cattura

valore dal mercato.

Serve per avere un 

orientamento e capire 

quali ipotesi validare!



Validazione delle 
ipotesi



Il percorso da idea a business.



Il percorso da idea a business.



Un processo iterativo di design e test.

1. Design a “good” Biz Model

2. Test all the assumptions that lie 

beneath the model 



Validazione, che significa?.



I vincoli di Design.

Da Larry Keeley, Doblin group e IDEO



Le ipotesi su VPC e BMC.



Cosa Validare: dipende dalla fase



Mappa e prioritizza le ipotesi.



Gerarchia di prioritità delle ipotesi.



Fai gli esperimenti di validazione.

Online potete trovare molti esempi di esperimenti per testare un modello di business, a questo link 
trovate una preview gratuita del libro di Osterwalder

https://cdn2.hubspot.net/hubfs/4952096/Strategyzer-Books-Testing-Business-Ideas-Teaser.pdf
https://www.bundl.com/reports/50-lean-validation-experiments
https://www.strategyzer.com/hubfs/Assets%20-%20Downloads/testing-your-business-model-a-reference-guide-1.pdf

https://cdn2.hubspot.net/hubfs/4952096/Strategyzer-Books-Testing-Business-Ideas-Teaser.pdf
https://www.bundl.com/reports/50-lean-validation-experiments
https://www.strategyzer.com/hubfs/Assets%20-%20Downloads/testing-your-business-model-a-reference-guide-1.pdf


Step 4: fai gli esperimenti di validazione.

http://www.youtube.com/watch?v=cW46ySJmLD8


Step 4: fai gli esperimenti di validazione.

http://www.youtube.com/watch?v=U1FlRmg7j-o


Step 5: analizza i risultati e aggiusta.
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