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				Questo libro è dedicato a tutti coloro che hanno un sogno di business nel cassetto che vogliono assolutamente realizzare.

				Sono loro infatti che, se riusciranno a dare forma concreta a ciò che hanno immaginato nella loro mente, continueranno ad alimentare la nostra ricchezza spirituale e materiale, base di ogni progresso del genere umano.

			

		

	
		
		

	
		
			
				Nuove Voci Introduzione di Barbara Alberti

				Il prof. Robin Ian Dunbar, antropologo inglese, si è sco-modato a fare una ricerca su quanti amici possa davvero contare un essere umano. Il numero è risultato molto molto limitato. Ma il professore ha dimenticato i libri, limitati solo dalla durata della vita umana.

				È lui l’unico amante, il libro. L’unico confidente che non tradisce, né abbandona. Mi disse un amico, lettore instanca-bile: Avrò tutte le vite che riuscirò a leggere. Sarò tutti i perso-naggi che vorrò essere.

				Il libro offre due beni contrastanti, che in esso si fondono: ci trovi te stesso e insieme una tregua dall’identità. Meglio di tutti l’ha detto Emily Dickinson nei suoi versi più famosi

				Non esiste un vascello come un libro

				per portarci in terre lontane

				né corsieri come una pagina

				di poesia che s’impenna.

				Questa traversata la può fare anche un povero,

				tanto è frugale il carro dell’anima

				(Trad. Ginevra Bompiani).

				A volte, in preda a sentimenti non condivisi ti chiedi se sei pazzo, trovi futili e colpevoli le tue visioni che non assurgono alla dignità di fatto, e non osi confessarle a nessuno, tanto ti sembrano assurde.

			

		

	
		
			
				Ma un giorno puoi ritrovarle in un romanzo. Qualcun al-tro si è confessato per te, magari in un tempo lontano. Solo, a tu per tu con la pagina, hai il diritto di essere totale. Il libro è il più soave grimaldello per entrare nella realtà. È la tradu-zione di un sogno.

				Ai miei tempi, da adolescenti eravamo costretti a leggere di nascosto, per la maggior parte i libri di casa erano seve-ramente vietati ai ragazzi. Shakespeare per primo, perfino Fogazzaro era sospetto, Ovidio poi da punizione corporale. Erano permessi solo Collodi, Lo Struwwelpeter, il London canino e le vite dei santi.

				Una Vigilia di Natale mio cugino fu beccato in soffitta, rintanato a leggere in segreto il più proibito fra i proibiti, L’amante di lady Chatterley. Con ignominia fu escluso dai re-gali e dal cenone. Lo incontrai in corridoio per nulla morti-ficato, anzi tutto spavaldo, e un po’ più grosso del solito. Aprì la giacca, dentro aveva nascosto i 4 volumi di Guerra e pace, e mi disse: “Che me ne frega, a me del cenone. Io, quest’anno, faccio il Natale dai Rostov”.

				Sono amici pazienti, i libri, ci aspettano in piedi, di schiena negli scaffali tutta la vita, sono capaci di aspettare all’infinito che tu li prenda in mano. Ognuno di noi ama i suoi scrittori come parenti, ma anche alcuni traduttori, o autori di prefazioni che ci iniziano al mistero di un’altra lingua, di un altro mondo.

				Certe voci ci definiscono quanto quelle con cui parliamo ogni giorno, se non di più. E non ci bastano mai. Quando se ne aggiungono altre è un dono inatteso da non lasciarsi sfuggire.

				Questo è l’animo col quale Albatros ci offre la sua colla-na Nuove voci, una selezione di nuovi autori italiani, pun-to di riferimento per il lettore navigante, un braccio legato all’albero maestro per via delle sirene, l’altro sopra gli occhi a godersi la vastità dell’orizzonte. L’editore, che è l’artefice del 

			

		

	
		
			
				viaggio, vi propone la collana di scrittori emergenti più pre-miata dell’editoria italiana. E se non credete ai premi potete credere ai lettori, grazie ai quali la collana è fra le più vendute. Nel mare delle parole scritte per esser lette, ci incontreremo di nuovo con altri ricordi, altre rotte. Altre voci, altre stanze.

			

		

	
		
			
				Prefazione di Alfio Bardolla

				“Se fosse così semplice, tutti avrebbero una start up di suc-cesso”. Questo è ciò che spesso sentiamo dire quando si parla di lanciare una nuova impresa. Tuttavia, la realtà è ben diversa. Molte start up falliscono, e spesso si commettono gli stessi errori.

				Ho vissuto personalmente l’esperienza del fallimento im-prenditoriale quando ho lanciato la mia prima start up. Nono-stante la mia motivazione, il mio impegno e gli sforzi profusi, mi sono ritrovato costretto a rimettere i miei sogni nel cassetto.

				Questo libro, “Come far fallire una start up”, è frutto del-la esperienza dell’autore dove analizza i trenta errori cru-ciali che ha commesso. Attraverso la concreta esperienza, si esamina uno per uno questi errori, Ma non ci limita solo a teoria: in ogni capitolo, si sviluppa un’idea completamente diversa, un nuovo modo di fare business, seguendo i trenta passi delineati. Inoltre supporta l’analisi fatta e ci offre un’ul-teriore prospettiva sulla fragilità delle start up e sugli errori che possono portare al loro fallimento. Questo approccio applicativo darà ancora più forza all’argomentazione.

				Non voglio che i lettori ripetano gli stessi errori che ho commesso io. Questo libro è una guida pratica per coloro che desiderano lanciare una start up, ma anche per coloro che vogliono acquisire una consapevolezza maggiore sui pericoli e le sfide che si presentano lungo il percorso imprenditoriale. Attraverso esempi concreti e uno sguardo approfondito agli errori cruciali, sarai in grado di evitare trappole comuni e prendere decisioni più consapevoli.

				Lanciare una start up è un’avventura affascinante, ma pie-

			

		

	
		
			
				na di ostacoli. Questo libro ti offre una panoramica com-pleta delle insidie che possono portare al fallimento di una start up e ti guida nella giusta direzione per evitare tali errori. Spero che questa lettura ti ispiri a fare scelte più consapevoli e ti aiuti a navigare con successo nell’oceano imprenditoriale.
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				INTRODUZIONE

				Anni fa mi ritrovai a costituire una Start Up. Durai un anno e mezzo e poi fui costretto a lasciare. Solo una volta terminata questa avventura, mi resi conto, giorno dopo gior-no, di tutti gli errori che avevo fatto. Erano tanti e disparati.

				Anche se ho fallito, quindi, da quella lezione ho impara-to tante cose che voglio riportare in questo libro, in modo da poter dare una mano a chiunque si voglia cimentare con l’avvio di una nuova impresa. Se avessi avuto chiari i principi esposti qui di seguito, avrei infatti in prima persona fatto meglio come imprenditore, per cui mi sembra utile condivi-dere quanto appreso dall’esperienza sul campo.

				Questi errori li ho sintetizzati in un elenco che ne com-prende trenta, includendo quelli più importanti che si pos-sano compiere.

				Pertanto, nel libro li descriverò a uno a uno, riportando sia quanto ho sbagliato facendo la mia impresa, sia sviluppando nella prima parte, I trenta errori cruciali, un’idea di business che ho avuto recentemente, relativamente a una nuova mo-dalità di fare ristorazione, con l’intento di portare un esem-pio concreto di come si potrebbe sviluppare una Start Up, partendo appunto dallo schema presentato.

				Nella seconda parte Teoria e Pratica, all’interno di un ca-pitolo specifico, Caso Aziendale: dal prodotto al servizio, farò 

			

		

	
		
			
				poi un altro esempio specifico (ripercorrendo a uno a uno i trenta errori) relativo a una società di consulenza in ambi-to chimico nata dal mondo industriale, storia che ho avuto modo di vivere da vicino.

				Pertanto, approfondiremo questi errori che l’imprenditore deve evitare di commettere e, partendo da qui, svilupperemo due idee di business concrete, con lo scopo principale di far interiorizzare i principi esaminati.

				Alla fine, verranno proposte altre idee di business per la-sciare al lettore lo spazio per svilupparle secondo tali princi-pi, e fare quindi un po’ di pratica con la metodologia esposta.

				Per qualunque Startupper potrebbe poi essere un buon esercizio, alla fine, della lettura del libro, quello di prendere la propria idea di business e svilupparla secondo il percorso definito, in modo da costruirla nel modo più solido possibile.

				Precisiamo che, quando parliamo di Start Up, facciamo riferimento a qualsiasi piano di business che porti qualcosa di nuovo nel mercato, nel senso più generale del termine. Pertanto, i principi qui esposti valgono in generale. Ovvia-mente poi per ogni impresa specifica si inquadreranno in modo diverso.

				Va da sé, infatti, che una Start Up di nuova costituzione che porti un prodotto/servizio innovativo nel mercato par-tendo da zero, sarà qualcosa di diverso dalla costituzione di una nuova business unit all’interno di una multinazionale che introduca un prodotto/servizio nuovo, in uno stato dove non esisteva. Ciò non toglie, tuttavia, che certi principi siano si-mili, e gli errori che si rischia di commettere possono essere 

			

		

	
		
			
				pressappoco gli stessi.

				Speriamo quindi, con questo libro, di portare un metodo concreto per sviluppare la propria idea di business, che possa contribuire al successo della stessa.

				In questo periodo storico è infatti esploso il bisogno di fare impresa, per cui sempre più persone decidono di av-viarne una per proprio conto. Proprio per questo, diventa imprescindibile evitare gli errori più grossolani, in modo da diminuire la mortalità prematura di tante Start Up.

				Fare una Start Up vincente quindi si può, evitando in pri-mis i trenta errori fatali che verranno qui di seguito descritti.

			

		

	
		
			
				I trenta ERRORI CRUCIALI

				1. Innamorarsi della propria Idea

				L’idea di business su cui si costruisce la Start Up nasce e si sviluppa per forza di cose all’interno dello Startupper stesso. È lui infatti che, osservando la realtà esterna, arriva a conce-pire qualcosa che, dal suo punto di vista, potrà soddisfare il bisogno di qualcun altro.

				Il processo di ideazione potremmo quindi definirlo inte-riore, nonostante non nasca da una riflessione astratta, ma, appunto, osservando la realtà circostante e generalmente dal confronto con altre persone.

				Questa idea può nascere dopo un corso di studi specialisti, come possono essere gli spin off universitari, oppure dopo aver maturato esperienza in un determinato ambito lavorati-vo, oppure può formarsi dal nulla, in quanto la persona che la concepisce si trova a risolvere un problema che non era stato affrontato fino a quel momento da nessuno in quel determi-nato modo specifico.

				Il grande rischio però si verifica quando ciò che è concepito all’interno dello Startupper diventa qualcosa di così prezioso che ce ne si innamora, apprezzandolo in sé stesso e perdendo di vista la sua effettiva capacità di risolvere dei problemi reali. Diventa cioè qualcosa di puro, che in sé e per sé potrebbe esse-re qualcosa di grandioso, ma che poi, non facendo i conti con la realtà, finisce per essere rigettato dalla realtà stessa.

			

		

	
		
			
				Da ciò segue che si finisce per lavorare incessantemente su quell’idea per svilupparla, migliorarla e farla diventare per-fetta, senza però testarla adeguatamente nella pratica per ve-dere se funziona. Ci si innamora cioè di essa al punto che, se il mercato non è disposto ad accoglierla, ci si rifugia dietro la scusa che esso non è ancora pronto per recepirla; se qualcuno la critica, gli si dice che non la capisce, e, se non si ricevono i finanziamenti necessari, che chissà questi ultimi con quale strampalata modalità sono dispensati.

				Ad esempio, quando sviluppai la mia Start Up nel campo della consulenza delle risorse umane, ero sordo alla maggior parte degli input che mi venivano dal mondo esterno. Questa impresa era infatti qualcosa che avevo concepito alla fine di un percorso di studi, pensando che sviluppasse un approccio innovativo per il miglioramento delle realtà organizzative. Purtroppo, non mi sono mai chiesto fino in fondo se quella mia creatura potesse veramente soddisfare un bisogno che c’era nel mercato italiano in quel momento.

				Avevo studiato molto, avevo fatto un accurato Business Plan, mi ero anche confrontato con molte persone e avevo sviluppato anche dei progetti all’interno delle aziende ma, in fondo in fondo, non avevo mai affrontato la questione se quella mia impresa potesse risolvere un problema importante delle aziende per cui sarebbero state disposte a pagare.

				Era tutto, in altre parole, fatto molto bene, ma non fun-zionava. Forse in un mondo ideale avrebbe anche potuto andare ma nella realtà concreta, fatta di risorse economiche limitate, non avrebbe potuto attecchire. Chi da subito me lo aveva fatto presente, non lo avevo nemmeno considerato, pensando che non capisse la novità del mio approccio.

			

		

	
		
			
				Anzi, proprio perché era fatto tutto molto bene, mi ero perso di vista la questione fondamentale che può essere rias-sunta in questa domanda:

				Quale bisogno presente o potenziale presente nel mercato, la Start Up risolve, in maniera relativamente semplice e concreta?

				Su questa domanda bisogna riflettere continuamente, confrontarsi con le altre persone, ascoltare profondamente il potenziale consumatore, perché è sulla sua risposta che si basa il primo step di una Start Up di successo. Se infatti c’è un bisogno nel mercato, è qua che bisogna concentrarsi, fo-calizzarsi e costruire tutto il resto.

				Possiamo non avere un Business Plan perfetto, il team di lavoro deve ancora costituirsi e non sappiamo ancora dove reperire le risorse economiche ma, se intravediamo un biso-gno reale che potrebbe essere soddisfatto dalla nostra Start Up, possiamo dirci che la nostra idea si potrà concretizzare.

				Mi ricordo che qualche anno fa ho assistito alla presenta-zione di Just Eat, la nota azienda di delivery, quando questa era appena nata. Si capiva già dalle prime parole che il servizio andava a riempire un vuoto: la possibilità di mangiare qualco-sa di buono, che in genere si mangiava al ristorante, in pizzeria o in hamburgheria, stando comodamente seduti a casa propria potendo oltretutto risparmiare i costi di viaggio e di servi-zio. Sembrava semplicemente geniale perché seppur semplice nessuno, almeno nel mercato italiano, ci aveva mai pensato.

				La nostra testa ragionava che, se avessimo voluto mangia-re a casa, avremmo dovuto cucinare noi, al massimo com-perando al supermercato prodotti già pronti, così come se 

			

		

	
		
			
				avessimo voluto mangiare qualcosa di particolare dovevamo uscire. Quell’idea di Start Up invece rompeva il nostro modo di pensare andando a unire cose che sembravano inconci-liabili: mangiare a casa qualcosa di cucinato fuori casa.

				Questa idea adesso era possibile grazie a internet, per cui da una semplice app si poteva far tutto. Senza questa tecno-logia sarebbe stato molto più difficile e, probabilmente non conveniente economicamente, creare questo tipo di servizio.

				In altre parole, quella di Just Eat non era una semplice idea nella testa di qualcuno, ma un bisogno presente nella realtà, per cui diventava poi relativamente facile lavorarci sopra per andare a soddisfarlo.

				I componenti del team inoltre provenivano da un’altra azien-da del settore internet che prevedeva vendite on line, anche se in un altro settore, per cui avevano già l’esperienza necessaria per applicare la stessa tecnologia a un business diverso.

				Perciò, per realizzare un’idea, dobbiamo essere tutto tran-ne che narcisisti, ossia pensare al bisogno degli altri e non a noi stessi. Dobbiamo capire, percepire e sentire quello che gli altri vogliono e non quello che è dentro di noi. Si deve vedere negli occhi degli altri una luce quando si presenta il nostro progetto e non un senso di confusione e incertezza.

				Ciò non vuol dire che ogni innovazione, nelle prime fasi, venga immediatamente accettata, anzi è proprio vero il con-trario. È proprio infatti dell’uomo non fidarsi delle cose nuo-ve. Ciò non toglie tuttavia, che dato che è il cliente che deve comperare, che arrivi un punto, dopo una prima fase iniziale, dove è lo stesso che pensa che quel servizio/prodotto sia pro-

			

		

	
		
			
				prio necessario, avendone capito la funzionalità ed essendo soprattutto disposto a pagare per acquistarlo.

				Il lasso di tempo fra la fase iniziale di scetticismo e quello di accettazione può essere più o meno lungo a seconda del tipo di Start Up, del settore, della nazione e così via. Ciò non toglie che non può andare indicativamente oltre al massimo i cinque anni perché altrimenti vuol dire che non ci sono le risorse necessarie per finanziare il progetto.

				Applicazione Concreta
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