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LOl nnovazl one

della crescita

Lotta sul prezzo .
Innovazione <

T

Innovazione ad alte prestazioni

Innovazione di prodotto ad alte prestazioni significa essere in grado di ideare
sistematicamente  prodotti vincenti e di lanciarli sul mercato piu velocemente dei
concorrenti, al prezzo giusto e con minori investimenti .

LOi nnovm@n hasce ger caso

LOi nnov are azemda non nasce per caso, ma € il risultato di decisioni e
comportamenti  coerenti . Esistono infatti strumenti e best practice sperimentate ed
efficaci che permettono di migliorare le prestazioni del | 6i nnovazi one

Per migliorare bisogna cambiare

Un d a z i eam dsiacomporta come un sistema meccanico, segue piuttosto le leggi
degli organismi  viventi: evolve imparando ed adattandosi continuamente
al | © a mbcheela tireonda .

Qualsiasi cambiamento  avviene dunque attraverso un ciclo di apprendimento, nel
quale | d e s p e ha un munla fondamentale

Provo Apprendo Adatto

Le innovation cards

Le Innovation Cards descrivono strumenti efficaci, visuali, frugali e flessibili, per
migliorare le prestazionidel | 6i nnovazi one

Ogni card descrive uno strumento e contiene le istruzioni pratiche per iniziare ad
utilizzarlo. Gli strumenti possono essere introdotti velocemente e quindi adattati mano
a mano che il processo di apprendimento procede .

Le Innovation Cards sono modulari e possono essere utilizzate per costruire un

percorso di miglioramento delle prestazioni del | 8i nn o v@mpeamente
personalizzato, efficace e veloce .
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Lo schema di riferimento per
Ol nnovazione ad a

La capacitd di innovare é simile ad un mosaico con molti tasselli. La figura sottostante
rappresenta iprocessi necessari alla realizzazione d el | 6 i n n énvaziendaa pee avere
successo nel mercato globale € necessario avere ottime prestazioni per ognuno di essi

= ) ) ) )

% O Conoscere il mercato, le tecnologie ed i concorrenti

Wl

8 E Definire la strategia di prodotto

o : ;

o Governare | dinnovazione

PROCESSO DI SVILUPPO DEI NUOVI
PRODOTTI

NUVOLA DELLE
IDEE

: 22
e ONE®
pEFINIR ‘ LANCIA
pRODOTO JSTRIALTZARE MERCATO
\
TIAREE ‘
ROGE

PROCESSI DI
SUPPORTO

Gestire i costi dei prodotti

Gestire i prezzi dei prodotti

Gestire la conoscenza dei prodotti

Comunicare | dinnovazione

Le Innovation Cards sono organizzate secondo questo schema di riferimento .

Per qualsiasi informazione s ul | @ a p p | degliastrunemtie descritti, undes peé at ¢
vostra disposizione a | | 06 i nebpentoi imnavazione@open -innovation .it

Le Innovation Cards possono essere scaricate dal sito: www .iovogliocrescere .it.
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Conoscere Il mercato, le
tecnologie ed | concorrent

Chi conosce il territorio ha le maggiori possibilita di

vittoria in battaglia.
(Confucio)
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% O Conoscere il mercato, le tecnologie ed i concorrenti
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Comunicare | dinnovazione

Conoscere il mercato, le tecnologie ed i concorrenti
per massimizzare il profitto aziendale e ridurre i rischi
del | i nnovazi one.




A Ridurre il time to market
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X Ridurre i rischi

Innovation Card

Comprendere | trend del
mercato (I)

Obiettivi

Identificare e comprendere le forze e le tendenze che stanno cambiando il mercato
per orientare la strategia aziendale nella giusta direzione . | trend sono come le onde
per il surfista: se compresi, possono portare molto lontano .

Benefici

Comprendere itrend del mercato permette di:
Aldentificare le forze che stanno cambiando il mercato
AOrientare la strategia aziendale nella giusta direzione
Aldentificare nuove opportunita di business

Do it yourself

1. Organizzare un incontro di mezza giornata con il Product Innovation Committee ed
eventualmente altri esperti del mercato (interni ed esternial | 6azi enda)

2. Al'l didei £ © o ncoiederd mad ogni partecipante di scrivere su post-it almeno 5
trend di mercato che considera importanti

3. A turno ogni partecipante descrive il piu importante dei trend che ha in mano e lo
attacca nel manifesto sottostante, discutendolo con i partecipanti

4. Durante la discussione viene preparato un piano delle azioni da fare per adeguare
il portafoglio prodotti ed il significato del marchio ai trend individuati

TREND DEMERCATO

Ambientali e Trend che richiedono

demografici una risposta
immediata
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Trend che richiedono
una risposta nel
medio periodo

Altri trend (da
monitorare) 1Dlouody

Scarica altre Innovation Cards: www.iovogliocrescere.it
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Innovation Card

Comprendere | trend del
mercato (Il)

Trend ambientali e demografici
A Inquinamento atmosferico, del suolo, dei mari
A Aumento del fabbisogno di energia
A Sfruttamento eccessivo delle risorse (materie
prime, pesca, ...)
A Mancanza di cibo per tutti
A Riscaldamento globale
A Paesi sviluppati:
A Diminuzione della natalita
A Invecchiamento della popolazione
A Mancanza di forza lavoro (qualificata e
non)
A Aumento dei divorzi
A Aumento delle persone che vivono sole
A Paesi in via di sviluppo
A Aumento della popolazione
A Migrazioni verso i paesi ricchi
A Urbanizzazione
A Aumento della cultura

Trend emotivi e culturali

A Everything is fluid: non ci sono punti di
riferimento

A Bisogno di esprimere se stessi ed affermare la
propria identita

AEt" del |l 8dincertezza
guerre, crisi economica, nuove malattie, ...)

A Aumento delle paure (della malattia, della
vecchiaia, della morte, ...)

A Ricerca del divertimento

A Compassione, bisogno di costruire un mondo
migliore

A Ricerca delle proprie radici

A Ricerca del benessere

A Ricerca della ricchezza

AAttenzione

A Necessita di condividere

A Attenzione alla sostenibilita dei
comportamenti

A Nowism: attenzione al presente, bisogno di
gratificazione immediata

A Globalizzazione, interconnessione,
contaminazione

Al want to feel connected

A Give me stories

A Rabbia, sfiducia e cinismo

ADi ffusione dell 6apparenza,

A Nature on demand

A Elogio della gentilezza

Trend social

A Radicalizzazione dei conflitti religiosi

A Crescente complessita di leggi e regolamenti

A Maggiore responsabilita delle aziende

A Individualismo, peggioramento delle relazioni
interpersonali

A Vvelocita del cambiamento

Al mportanza dell a

A Equilibrio tra sicurezza e privacy

A The stress society: help me to relax

A Informazioni senza filtro

A Aumento dei disoccupati 0 mai occupati

A Importanza crescente del brand per fidarsi,
affermarsi e riconoscersi

A Maggiore disponibilita di informazioni sui
prodotti e sulle aziende

A Comunicazione bidirezionale tra aziende e
clienti

A Maggiore interrelazione tra le aziende

terror i .sm
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conoscenza

Trend economici

A Riduzione della crescita e dei consumi

A Saturazione dei mercati

A Difficolta di sostenere il costo del welfare

A La ricchezza si sposta verso est

A Experience economy: ricerca di esperienze
memorabili

AAumento dell a vel

A Giovani ed anziani piti poveri nei paesi
sviluppati

A Aumento del divario tra ricchi e poveri e
diminuzione della classe media

A Pricing pandemonium

A Riduzione dei costi fissi

A Commoditizzazione dei prodotti di base

A Riduzione dello spazio per prodotti di fascia
media: crescita del mercato del lusso e del
low cost

A Maggior complessita delle catene di fornitura

A Riduzione dei tempi di attraversamento

A Riduzione delle dimensioni dei lotti

A Riduzione delle scorte

A Sempre pill frequenti richieste di gestione delle
urgenze

Trend tecnaglogici grrgaglgior dettaglio

t
|pen8é daf éosmfr"esto)r O
ASempre maggi or e
internet

A Accesso a internet mobile (smartphone)

A Sempre maggiore disponibilita di piattaforme
di comunicazione

AAumento del |l

A Evoluzione dei materiali (nuovi o riciclati)

A Biotecnologie

¢ : t empo
ffusione dei robot

Trend sui prodotti e servizi (maggior

dettaglio dipende dal contesto)
A Aumento della complessita dei prodotti
A Smart product
A Internet degli oggetti: aumento
del | dinterconnessione
AAumento del |l 8i
A Maggior importanza dei servizi
A Aumento della richiesta di prodotti _
I perSofdiiZ2 di verit
A Crescente importanza della bellezza e del
design
Almportanza della semplicita di utilizzo
A Biomorfismo
A Prodotti con funzionalita limitate per ridurne il
costo
A Facili da usare (utenti inesperti)
A Basso consumo energetico
A Robusti e facili da riparare
eABdlle| | 6i struzione
A Non richiedono infrastrutture

Scarica altre Innovation Cards: www.iovogliocrescere.it
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Conoscere il
mercato, i
concorrenti e le
tecnologie

X Estendere il portafoglio
X Aumentare volumi

X Aumentare il valore
X Ridurre i rischi
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Innovation Card

Costruire | profili del clienti
target

Obiettivi

Per definire un nuovo prodotto bisogna iniziare con il conoscere chi lo utilizzera: questo
metodo permette di approfondire ed arricchire la conoscenza dei clienti e di
identificare bisogni e desideri non ancora soddisfatti .

Benefici

Costruire i profili dei clienti target permette di:

Aldentificare meglio le caratteristiche degli utilizzatori

Alntrodurre un metodo sistematico per identificare bisogni e desideri non ancora
soddisfatti

AFocalizzare | 6 at t e sukclientinegl iloro bisogni, piuttosto che sui prodotti

Do it yourself

1. Perogni nicchia di mercato identificare alcuni profili di clienti (generalmente da 1
a 5) e descriverli nella matrice riportata in figura . E importante che i diversi profili si
riferiscano a Ot i giiclkenti significativi e che complessivamente rappresentino
tutte le caratteristiche importanti per la nicchia di mercato . Per raccogliere le
informazioni necessarie a descrivere i profili € possibile effettuare interviste ai clienti
potenziali, oppure partire da clienti veri e costruire il loro profilo (questa é und ot t i
tecnica per rendere iltutto molto reale)

2. Tutte le persone coinvolte nelle prime fasi del processo di innovazione, dovrebbero
conoscere i profili dei clienti target ed utilizzarli nelle fasi di definizione del prodotto

PROFILI

o

Titolo di studio

Mon la conosce

nsicuro, buono

Pace ed ecologia

Sensibilitd

e| Ulizzo del prodotio Utilizza il prodotto per...

=ristic
eristic
omporta- Grad Molto esperto

(=rado di espene

Possibilitd di riporlo in poco
spazio, silenziositd per

utilizzarlo anche di notte, ...

Principali
bisogni Bisogni

funzional

ontrollo

Ama | movimenti dolci

Principali

bisogni

e rmozionali Dovere Attenzione all'ecologia
= il L=

Mote Porta gl ccchial

Scarica altre Innovation Cards: www.iovogliocrescere.it



Conoscere il
mercato, i
concorrenti e le
tecnologie

A Ridurre il time to market
X Aumentare il valore

A Ridurre i costi
X Estendere il portafoglio

X Aumentare volumi
A Ridurre i rischi
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Obiettivi

Identificare

le tecnologie

Innovation Card

Individuare opportunita di
evoluzione tecnologica

tecnologie alternative da esplorare .

Benefici
Individuare opportunita di evoluzione tecnologica permette di:

AAnticipare i cambiamenti

ADifferenziarsi dai concorrenti
ASoddisfare meglio ibisogni e desideri dei clienti

Do it yourself

1.

Identificare

descrivere per ogni tecnologia
essere considerate anche tecnologie
stanno avendo larga diffusione,

| doppord utlizzot ~

Organizzare

tecnologici

utilizzate per realizzare i prodotti

ed

individuare eventuali

lof asdiit@cnol ahpiperette di realizzare i nostri prodotti e

un incontro

con i

per

tecnici

sia quindi

per individuare

alternative disponibili e/o utilizzate in altri settori.
Sulla base di considerazioni che tengono conto di:
A Maturita della tecnologia (tutte le tecnologie mature prima o poi vengono
soppiantate da una tecnologia nuova!)
A Importanza per il nostro prodotto
A Utilita e complessita della eventuale sostituzione

definire eventuali

azioni

per approfondire

del | & uditéchologiez alternative .

la fattibilita,

i costi

la funzione svolta e lo stato di maturita . Possono
non ancora utilizzate nel prodotto,
le quali

ma che
interessante valutare

potenziali tecnologie

ed i benéefici

OPPORTUNITA DI INNOVAZIONE TECNOLOGICA

Tecnologia Funzione Stato Tecnologle Azioni
Alternative
. Verificare fattibilita di
Motore Movimen - . . .
. Matura Motori brushless migrazione verso
Elettrico tare .
motori brushless
i ?
Stampagglo Contenere Matura Termqformatgrg.
Plastica Nuovi materiali?
2
Rete Elettrica Alimentare Matura Solarg )
Batteria?
Lampadina a Verificare possibilita e
incande - llluminare Declino LED? vantaggi di utilizzo dei
scenza LED
Trasmettere Bluetooth? Vermcare; |n.teresse.
Rete LAN - Matura . per trasmissione dati
Dati Rete telefonica? A
wireless
Verificare opportunita
WEB " Matura ed interesse per

| applicazi
guesta tecnologia

Scarica altre Innovation Cards: www.iovogliocrescere.it




Conoscere il
mercato, i

concorrenti e le

A Ridurre il time to market
X Aumentare il valore
A Ridurre i costi

tecnologie

A Estendere il portafoglio
X Aumentare volumi
X Ridurre i rischi
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Innovation Card

Product Benchmarking

Obiettivi
Identificare punti di forza e debolezza del nostro prodotto rispetto ai prodotti
concorrenti . Il product benchmarking dovrebbe essere effettuato prima della

definizione dei requisiti di un nuovo prodotto .

Benefici

Eseguire il product benchmarking permette di:

APosizionare favorevolmente il prodotto rispetto alla concorrenza,

ADefinire requisiti di prodotto vincenti,

Aindividuare punti di forza e di debolezza del prodotto, da utilizzare in fase di
comunicazione e di vendita .

Do it yourself

1. Identificare iprodotti concorrenti da considerare .

2. Individuare le variabili significative che caratterizzano i prodotti, suddividendole in
misurabili (ad es. consumo, numero di pezzi/ora, potenza, ... € non-misurabili (ad
es. facilita d 6 u gurata, ...).

3. Confrontare tra loro i prodotti dei concorrenti assegnando un punteggio da 0a 10
per le diverse variabili. Per le variabili misurabili & necessario raccogliere
informazioni oggettive (ad es. dai cataloghi dei concorrenti), mentre per le variabili
non misurabili si assegna un punteggio in base al valore percepito . Per
| 6 as s e g ndaizpuntegge alle variabili percepite, € possibile coinvolgere i propri
clienti .

4. Definire il punteggio desiderato per ogni variabile per il proprio prodotto
considerando il posizionamento strategico aziendale, la necessita di differenziarsi
rispetto ai concorrenti e le opportunita tecnologiche . Usare il posizionamento
desiderato come guida nella definizione dei requisiti del prodotto .

Product Benchmarking

! Prodotto D
¥ Prodotio C
! Prodotto B

" Prodotto A

—— ¥ Noi

Programmabilita - | |

Design (p) 1 | |

Silenziosita |
Capacita || |
o
|

Larghezza 1
Consumo - | |

Facilita d'vso (p) 1/ |
Autonomia 7 [ |
Durata (p)
Yelocita -

(p) = valori percepiti

Scarica altre Innovation Cards: www.iovogliocrescere.it
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Definire la strategia di prodotto

Gli strateghi vittoriosi hanno gia trionfato, prima ancora
di dare battaglia; i perdenti hanno gia dato battaglia,
prima ancora di cercare la vittoria.

(SunTzuoLdarte dell a guerra)

Conoscere il mercato, le tecnologie ed i concorrenti

Definire la strategia di prodotto

PROCESSI
STRATEGIC]I

NUVOLA DELLE
IDEE

il

€E
(e ONE b
pefINIR ‘ LANCIA
pRODOT® ousTRIALTER RE MERCATO
eV ‘
ETIARE
pPROC

PROCESSO DI SVILUPPO DEI NUOVI
PRODOTTI

Gestire i costi dei prodotti

Governare | dinnovazione

Gestire i prezzi dei prodotti

Gestire la conoscenza dei prodotti

PROCESSI DI
SUPPORTO

|dentificare le direzioni dello sviluppo aziendale nel
medio -lungo termine, definendo le linee guida per le
scelte aziendali sul

Comunicare | dinnovazione



X Ridurre il time to market

Innovation Card

Definire la mission aziendale

=

Definire la
strategia di
prodotto
Obiettivi
La mission aziendale esprime ladr agdoasseéellddaziiswibiatiyi piu alti e
o le sue caratteristiche distintive . Esplicitare la mission aziendale ha lo scopo di migliorare
= la coesione e la coerenza delle attivita a tutti ilivelli e di indicare la direzione verso cui
O S - orientare gli sforziaziendali .
S 8SE
m A : . .
>a 3_9 f= Benefici
02 QT 0@ Definire la mission aziendale permette di:
= O O & 'S 5 R . o 9 . A
S— 58— AFocalizzare le attivita aziendali nella direzione desiderata
S22 5@  AArmonizzare il portafoglio dei prodotti e dei servizi
g _-5 % g _-3 AFornire una base comune per prendere le decisioni strategiche
<rugex AAumentare la coerenza tra le diverse attivita aziendali
X X X X X AComunicare efficacemente  verso il mercato

Do it yourself

1. Individuare il gruppo di lavoro che dovra formalizzare la mission ed organizzare un
incontro

2. Al | didreil zZlido nagoi npersona scrivera su post-it le risposte alle seguenti
domande (un post-it per ogni concetto, per il momento non importa la forma, ma
soltanto il contenuto) :

A Qualléragione diesisteredel | 6azi enda?
A A quali mercati sivuole rivolgere?

A Quali bisogni vuole soddisfare?

A Quali sono gli elementi caratteristici/distintivi?

3. A turno ogni persona attacchera i propri post-it su un tabellone come quello
rappresentato in figura discutendoli con gli altri partecipanti ed eventualmente
modificandoli

4. Al termine del | 8i n cula tbas® ,dei post-it, qualcuno si incarichera di
formalizzare la mission aziendale nel modo piu sintetico e piu preciso possibile
(mission generiche, che potrebbero essere utilizzate da piu aziende non
permettono di guidare efficacemente le scelte strategiche aziendali) .

MISSION AZIENDALE

Qual d |l a ragione di esistere?

S Cere sy open innovation

) 1 %
7 B

{

A quali mercati si rivolge?

Quali bisogni vuole soddisfare?

ra

Quali sono gli elementi caratteristici?

lo Voglio Cirr

Scarica altre Innovation Cards: www.iovogliocrescere.it



Innovation Card

Macro -segmentazione del
mercato

prodotto
Obiettivi
Caratterizzare meglio il proprio mercato target ed individuare i macro -segmenti di
o mercato suiquali focalizzare i propri sforzidi innovazione .
o 2 Benefici
% :@ g Definire la macro -segmentazione del mercato € il punto di partenza per definire la
> 8_—9 % strategia di prodotto e permette di:
'é P o 2 /Z\Servir.e meglio_ipropri_glienti _ _ - - _
g g g o AFocalizzare gll sforzi di innovazione  sui se_gmentl di .mercato pil interessanti
qé FE’ GE) = AAumentare il valore del proprio portafoglio prodotti
I 0 = Do it yourself
X X X X 1. Identificare i parametri principali che permettono di suddividere i clienti

raggruppandoli in segmenti che abbiano in comune le seguenti caratteristiche
bisogni e desideri, leggi e normative di riferimento, modalita di acquisto, sensibilita
al prezzo e modalita di utilizzo del prodotto . Alcuni esempi di parametri di
classificazione sono:

ASettore di business dei clienti (es. privati, meccanica, alimentare, ...)

AEta o altre caratteristiche demografiche (es. giovani, adulti, anziani, ...)

AModalita di utilizzo del prodotto (es. occasionale, continuativo, ...)

Acaratteristiche psicologiche dei clienti (es. innovatori, follower, prudenti, ...)
L6 obi eétquellov di identificare i macro segmenti, al | 6 i mdi gualh werranno
poi meglio identificate le nicchie verso cui focalizzarsi.

2. Valutare | d at t r alei tsegmenti “di mercato secondo i seguenti parametri
(dimensioni, tasso di crescita/decrescita, margini, intensita competitiva, valore del
nostro marchio, possibilitd di accesso al mercato, importanza del prodotto per i
clienti, possibilita di differenziarsi dalla concorrenza, maturita dei prodotti,
conoscenza delle tecnologie, complessita normativa, potere dei fornitori, nostro
fatturato attuale) .

3. Definire | 6 i mp o rdeiadiversa segmenti di mercato sulla base dei parametri di
attrattivita e degli obiettivi aziendali. L 6 i mp o r fjlu@ essee rappresentata con
un diverso numero di 0 s t e(hormelinente da 0a 3)

4. Definire le linee guida strategiche da seguire per ogni macro segmento target .

Meccanica

MERCATO TARGET Hobbysta Edilizia Navale Automotive generale

Dimensioni

Tasso di crescita

C@Ir@ sy gpen innovation

Margini

Intensitt Competitiva
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Conoscenza e valore del nostro marchio

Facilitd di accesso

Facilita per il cliente di cambiare fornitore o prodoito

Attrattivita
Possibilita di difterenziarsi

Maturité dei prodofti

Conoscenza delle tecnologie

Complessitd normativa

Potere deifornitori

ra

Completezza della nostra gamma

Fatturato altuale

Importanza + + +++ ++
Confinuare con Estensione Completare la Completare la

iprodottfiedi | geograficae gamma e gamma ed
Linee guida strategiche canali di gestione dei migliorare Cpportunistico | organizzarsi per
distribuzione prodottie dei l'accesso al la produzione in

attugli canali attuali mercato piccoli lotti
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Innovation Card

|dentificare le nicchie di
mercato a cui rivolgersi

Obiettivi
Identificare le nicchie di mercato nelle quali si desidera acquisire un vantaggio
competitivo

Benefici

Identificare adeguatamente le nicchie di mercato permette di:
Aldentificare meglio le caratteristiche deegli utilizzatori
AFocalizzare meglio ibisogni e desideri da soddisfare
AProgettare una user experience vincente

AAumentare la probabilita di successo dei propri prodotti

Do it yourself

1. lIdentificare le principali caratteristiche che differenziano i potenziali clienti
al | 6i ndeiemacro -segmenti di mercato importanti . Spesso € conveniente
utilizzare una combinazione di caratteristiche di tipo diverso: caratteristiche
demografiche (ad es. eta, sesso,fatturato, ...), caratteristiche psicografiche (ad es.
personalita, stile di vita, ...) e caratteristiche comportamentali (ad es. tipo di utilizzo,
frequenza di acquisto, ...). Sulla base delle caratteristiche individuate, tracciare
una matrice come quella rappresentata in figura .

2. Descrivere le principali caratteristiche di ogni nicchia di mercato, identificando i
principali trend e gli eventuali eventi salienti nella vita dei clienti .

3. Selezionare le nicchie di mercato pi0d importanti strategicamente

NICCHIE DI MERCATO TARGET

Macro -segmento
di mercato

comportamentali psicografiche
\ _/
\_CHobbysta)
( Perfezionista > Facilone

Segmento stabile, etad media
avanzata ed in crescita, utilizza
A il nostro prodotto alcune volte
. } Segmento poco numeroso - Da
al mese, ha poca dimestichezza .
: : : non considerare
con l'elettronica e preferisce
comandi meccanici. scarso
utilizzo di internst

Caratteristiche Caratteristiche

Segmento in decrescita, etda
Segmento stabile, etd media  ulEleleNe[lol%s s ol-1iTeNelelaslolfe]

giovane, preferisce strumenti  WiNalskigeRsifelelolnleRgNelotetoLile]gl=
Principiant elettronici ed utilizza internet per del cambio di casa con
rincipiante i L . ) )
trowvare informazioni, si informa lintenzione di effettuare

prima dellacquisto & cerca la personalmente alcuni lavori.
qualitd e la durata del prodotto flilslipek]sle Rk lelel(slsls o Ke s] o]
i primi tentativi di utilizo.

Nicchia strategicamente molto importante
Nicchia strategicaments importante
Nicchia strategicaments non importante

! Nicchia non target
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Innovation Card

Definire il posizionamento
strategico desiderato

Obiettivi

Il posizionamento strategico rappresenta la strategia di differenziazione rispetto ai
concorrenti e costituisce pertanto la base del vantaggio competitivo . Questo
strumento permette di definire il posizionamento strategico desiderato a partire dal
posizionamento strategico percepito dai clienti .

Benefici

Definire il posizionamento strategico desiderato permette di:
AVerificare dove | 8 a z i siposiziona nella mente dei propri clienti
Alndividuare eventuali punti di debolezza rispetto ai concorrenti
ADefinire la strategia di differenziazione rispetto ai concorrenti
AArmonizzare tutte le decisioni aziendali legate ai nuovi prodotti

Do it yourself

1. Individuare un macro -segmento di mercato di interesse (o | & i nrmezcato) ed
identificare i principali concorrenti

2. lIdentificare quali elementi caratterizzano i diversi concorrenti dal punto di vista dei
clienti (ad es. prestazioni del prodotto, affidabilita, qualita del servizio, prezzo, ...)

3. Chiedere ai propri clienti e potenziali clienti di assegnare un voto da 0 a 10 a tutti i
concorrenti  sui diversi parametri identificati e tracciare il grafico come in figura con
i valori medi ottenuti per ogni caratteristica .

4. Eseguire la stessa operazione con un gruppo di persone al | 0i mteéd D@ zei e
verificare le differenze tra il posizionamento percepito al | 6 esd afF hdi nt er n

5. Definire il posizionamento strategico desiderato per differenziarsi dai concorrenti
(spesso risulta conveniente puntare a migliorare ipunteggi piu bassi ed individuare
una o due caratteristiche sulle quali eccellere) .

Posizionamento strategico percepito

P,’_Compefifor D
/| Competitor C
¥ Competitor B

=
J Competitor A
" Noi

e
Innovativite ——
Green -,
Servizio -,
Comfort -
Prezzo

Personalizzabilita -
Prestazieoni —+
Sicurezza
Durata +
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Innovation Card

=) Strutturare Il portafoglio del
prodotti

prodotto
Obiettivi
Strutturare in maniera ordinata il proprio portafoglio prodotti e rappresentarlo
o sottoforma di albero, permette di facilitare le decisioni strategiche relative allo sviluppo
= dei nuovi prodotti e di migliorare la comunicazione al | 6i neadealnlod e st ¢
(A = del |l 6azienda
S g
£_83= Benefici
e é’z ;ﬁ Classificare i propri prodotti permette di:
§—5 & - ADefinire in maniera chiara la struttura del portafoglio prodotti
=L e 5 AVisualizzare ampiezza e larghezza del portafoglio, unitamente allo stato del ciclo di
E-2c3 vita dei prodotti
<X W< AMigliorare il bilanciamento del portafoglio prodotti
Xl X<l X ACostruire un linguaggio comune di comunicazione al | 8i neadeahbdest e
del |l 6azi enda

Do it yourself

1. Identificare un team comprendente almeno le funzioni marketing, progettazione e
commerciale ed organizzare un incontro per la classificazione dei prodotti .

2. ldentificare le diverse tipologie, famiglie e serie di prodotti (spesso € utile partire dal
catalogo dei prodotti) . Non esistono criteri di classificazione validi per tutte le
aziende, € dunque necessario procedere per tentativi fino a quando la
classificazione risultante non risulti soddisfacente per tutti i partecipanti . Per questo
€ conveniente utilizzare i post-it, che possono essere riorganizzati velocemente

3. Definire le fasi del ciclo di vita dei prodotti . Ad esempio :

A Prodotto in sviluppo : progetto attivo, prodotto non lanciato sul mercato
A Prodotto nuovo : prodotto lanciato sulmercato da meno di due anni
A Prodotto maturo : prodotto lanciato sul mercato da pit di 2 anni e non in
declino
A Prodotto in declino : prodotto il cui fatturato sta scendendo inesorabilmente
4. Attaccare sultabellone ipost-it che rappresentano imodelli .

LARGHEZZA Quant o posso soddisfare | 6intero insieme c> bi sgdg

PORTAFOGLIO PRODOTTI

Tipologie
Prodotti di versi per scopo
(ad es. automobili, furgoni, ...) ‘

SCere sy open innovation

Famiglie ‘
Prodotti diversi per utilizzo
(ad es. utilitarie, SUV, ...) N ‘

Ly
L))

lo Voglio Cir

Serie
Prodotti diversi per applicazione
(ad es. Classe A, Classe B, ...)

Prodotto in declino

Prodotto maturo  —» -

ra

Modelli
Prodotti proposti ai clienti
(ad es. A180, A200, ...)

nualfd 191w re obuodoud ayd €}99s | 8 eidwe ojuend Y.LIANO40dd

Prodotto nuovo ——»

Prodotto in sviluppo —>

NS
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# Definire Il posizionamento
prodotti/mercati

prodotto
Obiettivi
Migliorare la qualita delle decisioni nella definizione del piano strategico di prodotto .
o) Benefici
o 3 Definire il posizionamento prodotti/mercati  permette di:
% qé g AVisualizzare la completezza della gamma di prodotti nelle diverse nicchie di mercato
e = strategicamente importanti
= §?, a>>§ AMigliorare il bilanciamento della gamma tra le diverse nicchie di mercato
-5 8- AAiutare la decisione di quali prodotti sviluppare
§-25 - _
g=08e= Doityourself
o0 1. Una volta identificate le nicchie di mercato di interesse strategico, posizionare i
X XX T prodotti come nella figura. Ogni prodotto €& rappresentato da un post-it, di colore

diverso a seconda dello stato nel ciclo di vita. Lo stesso prodotto pud essere
posizionato su nicchie diverse, in questo caso vengono attaccati piu post-it (i
prodotti che stanno su molte nicchie sono spesso troppo 0 g e n e reinoni h@nno
un grande successo) . E possibile suddividere lo spazio di ogni nicchia tra prodotti
Opr i ncddsad d odn daseconda, dei volumi di vendita nella nicchia stessa.

2. |l posizionamento prodottiimercati  viene utilizzato nella selezione dei progetti da
sviluppare ed anche nella definizione delle modalita di comunicazione al | dest e

Macro -

segmento di POSIZIONAMENTO PRODOTTI/MERCATI

mercato

" Hobbysta Edilizia Navale Automotive Meccanica
Esperto Piccola impresa Navi Produttori di Lavorazioni di
componenti precisione

BES |
., %l

Prodotto in declino /

Prodotto maturo

v y -- v

Nicchia di Grande impresa
mercato

. )

SCere sy open innovation

7 B

§

Q| e
\_Principiante ' Yacht Grandi quantita
Artigiano / //
Prodotto in sviluppo Prodotto nuovo

lo Vogjlio Crr
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Innovation Card

Preparare Il piano strategico di
prodotto

Obiettivi
Rappresentare in modo chiaro e sintetico i nuovi prodotti che verranno sviluppati nel
medio periodo, con le rispettive date di lancio e gli eventi principali del loro sviluppo

Benefici

Ilpiano strategico di prodotto :

AcCostituisce il punto di riferimento aziendale per identificare iprodotti da lanciare

AE il punto di partenza per la pianificazione di tutte le attivita aziendali legate ai
prodotti

AFornisce una visione d 6 i n s coacreta della strategia aziendale

Do it yourself

1. Definire | 81 nt etempadlel ala considerare (ad es. 2 anni) e suddividerlo in
periodi (ad es. mesi)

2. Individuare le principali scadenze 0 g e n e rcleelrienfrano ne | | & i ntengoralea | |
(ad es. fiere, aggiornamenti del catalogo, ...)

3. Rappresentare iprodotti che dovranno essere lanciati

4. Rappresentare le date previste per il lancio dei prodotti ed eventuali
chiave nello sviluppo dei prodotti (ad es. la comunicazione al
disponibilita di un prototipo funzionante, etc.)

altri eventi
mercato, la

PIANO STRATEGICO DI PRODOTTO
)

GEN FEB MAR APRMAG GIU LUG AGO SET OTTNOV DIC

pazio per note o c%nenti

\
: Da}a di S
T . . Aggiorna - _ i
I significato dei colori Nuovo mento Fiera huovo o e
< c prodotto prodotto catalogo
puo essere diverso i — prodotto al mercato
mercato 7
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Governare | 01l nno

Cio che permette ad un abile generale di sottomettere |l
nemico e conseguire risultati straordinari, e la capacita
di previsione ... solo valutando tutto esattamente si puo
vincere, con cattive valutazioni si perde. Quanto esigue
sono le probabilita di vittoria di chi non fa alcun calcolo!

(SunTzuéLb6arte della guerra)

— ) ) ) )
% O Conoscere il mercato, le tecnologie ed i concorrenti
W w
8 E Definire la strategia di prodotto
x ) .
o Governare | dinnovazione
>
8 NUVOLA DELLE
=2 IDEE
= m,
S =)
] o ¥,
= ARE\D
§ 5 5 spieoN
|
S S0
4 8 NIRE ‘ ARE SUL
§\ b pRODOT GRAUTZARE L7 MERCATO
S % AREEWNPY
> n pROGE ‘
1) L
O
@ 2
(04
- -
Jm 0o Gestire i costi dei prodotti
G =
@5 m o Gestire i prezzi dei prodotti
. o ) ) )
'e) % Gestire la conoscenza dei prodotti
X n
o

Comunicare | dinnovazione

ra

lo Vogjlio Cre

Coordinare | e attivit”™ dell 0o
realizzazione della strategia e ridurre il time  -to -market
ed il costo di sviluppo dei nuovi prodotti.



X Ridurre il time to market

Governare il
processo di
innovazione
i)
o 8
M —
S SE
© s =
>._95
= g g‘ >
oo
S — 5 S
+— +—
c 0o c
Hi
S8 v 3
< X W<
X X X X

C@Ir@ sy gpen innovation
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X Ridurre i rischi

Innovation Card

Creare 1l Product Innovation
Committee

Obiettivi
Creare un team interfunzionale con il compito e la responsabilita di favorire
| i nnovia azierma @ prendere le decisioni chiave riguardanti inuovi prodotti da
sviluppare

Benefici

Ilproduct innovation committee :

ADefinisce la strategia aziendale per| i nnovazi one

AGestisce il portafoglio dei prodotti e dei progetti aziendali

AGoverna o sviluppo dei nuovi prodotti

APrende le decisioni chiave nel ciclo di vita dei prodotti (quali prodotti, quando, quali
risorse, ...)

Do it yourself

1. Identificare le persone che dovranno fare parte del team (generalmente i
responsabili delle funzioni marketing, commerciale e progettazione)

2. Definire con loro le responsabilita del product innovation committee (si veda la
figura)

3. Definire il sistema di incontri periodici del Product Innovation Committee

4. Informare | 6 a z i @elladceeazione del Product Innovation Committee

5. Costruire una roadmap per migliorare le prestazioni d el | 6 i n n @d mizidreoad e
agire

PRODUCT INNOVATION COMMITTEE

DEFINIRE LA STRATEGIA DI PRODOTTO

STIMOLARE LA GENERAZIONE DI NUOVE IDEE

SELEZIONARE | NUOVI PRODOTTI DA SVILUPPARE

ASSI CURARE LE RI SORSE NECESS

COORDINARE TUTTE LE ATTIVITA DI INNOVAZIONE

VALIDARE LE DECISIONI CHIAVEad es. prezzi,
benestare al lancio, ...)
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X Ridurre il time to market

Governare il
processo di
innovazione

X Estendere il portafoglio

C@Ir@ sy gpen innovation

LJ[‘(K‘
7 B

ra

X Ridurre i rischi

Innovation Card

Visual Planning (1)
Piano del progetti

Obiettivi

Ridurre il time -to-market coinvolgendo e responsabilizzando | @ i nteaenr d sviluppo
nella definizione e nel rispetto del piano di sviluppo dei nuovi prodotti .

Utilizzare uno strumento di pianificazione semplice, immediato ed efficace .

Benefici

I piano visuale dei progetti, permette di applicare un approccio lean alla
pianificazione

AFacilita la collaborazione, il coinvolgimento e la responsabilizzazione d e | | 6 iteamt e r o

APermette di gestire tutti i progetti di sviluppo inu n & u nvista a
AsSifocalizza suirisultati da produrre e sulle decisioni da prendere
ARiduce il time -to-market per inuovi prodotti

AEdi facile ed immediato aggiornamento

Do it yourself

1. Identificare i principali eventi dei progetti di sviluppo . Un metodo efficace € quello
di preparare la lista dei risultati che il progetto deve realizzare (ad es. disegni, altri
documenti, prototipi, ...): ogni rilascio di un risultato diventa quindi un evento . La
lista degli eventi va completata identificando le principali decisioni che vengono
prese durante lo sviluppo dei prodotti (ad es. validazione del prototipo, acquisto
delle attrezzature, OK a produrre, ...).

2. Organizzare un incontro per ogni team di progetto per pianificare
eventi . Generalmente si esegue la pianificazione a ritroso, partendo
progetto desiderata .

3. Definire un incontro periodico (ad es. settimanale o quindicinale)
del piano da parte del team . Durante | & i n c glindvanto completati

insieme gli
dalla fine

per la revisione
vengono

barrati, mentre quelli in ritardo vengono ripianificati, tracciando il ritardo (ad es.
con una freccia)
Pl ANO DEGLI EVENTI DELLO
W1 W2 W3 w4 WS\ W6 W7 W8 W9 W10 Wil Wi2 W13 Wi4 W15 W16 W17 W18 W19 W20 W21 W22 W23 W24
~ ‘
~ => \:
- / L
y | 2 D
PO =
3%
32
5 2
=S
. . S o
Eventi Eventi Eventi: Eventi: Scala ‘5 3
Progetti s Ritardi generali Risultati da S temporale g =
raggiunti . . - Decisioni : 1O o
(es. fiere) rilasciare (settimane) =1
a3
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Visual Planning (I1)
Piano delle attivita

Obiettivi

Coordinare la pianificazione quotidiana delle attivita con il piano degli eventi ed |l
piano strategico aziendale per migliorare il rispetto delle scadenze dei diversi progetti .
Utilizzare uno strumento di pianificazione semplice, immediato ed efficace per la
pianificazione quotidiana delle attivita .

Benefici

I piano visuale delle attivita, permette di applicare un approccio lean alla
pianificazione

AFacilita | 8 al | i n aellenattivitaoquotidiane con il piano strategico aziendale
APermette una chiara visibilita del carico di lavoro delle persone

APermette di visualizzare e valutare immediatamente | & i mp dellet perturbazioni
esterne (modifiche, richieste particolari, ...)

AEdi facile ed immediato aggiornamento

Do it yourself

1. Ogni persona, dopo aver partecipato alla definizione o al | 6 aggi ordelame
piano degli eventi, pianifica le proprie attivita per le successive settimane insieme
con il proprio responsabile funzionale . Viene compilato un post-it per ogni giorno,
scrivendoci | & at t(oilevattivita) pianificate per quel giorno .

2. |l piano delle attivita viene aggiornato settimanalmente da ogni persona . Le
attivita  eseguite vengono  barrate . Eventuali imprevisti che impediscano
| 6 es ec udelleoatteita pianificate, vengono tracciati con post-it di colore
diverso. Le attivita non eseguite devono essere spostate in avanti . Nel caso in cui lo
spostamento delle attivita abbia impatto sugli eventi contenuti nel piano degli
eventi, deve essere coinvolto il responsabile funzionale .

3. Puo essere utile considerare in questo piano meno di 5 giorni alla settimana (ad es.
4 giorni alla settimana), lasciando del tempo disponibile per imprevisti o attivita
non di progetto .

PIANO DELLE ATTIVITA DEL UFFICIO XYZ

Lun |Mar | Mer Gio Ven Lun Mar Mer Gio Ven Lun Mar Mer Gio Ven Lun Mar Mer Gio Ven Lun Mar Mer Gio

O
o
=
Qi
o
=
[ o2
o

Scala
Temporale
(giorni)

Attivita
Pianificate

Attivita

FEE Completate

Per colonna si possono vedere

lutte le attivita
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Definire e visualizzare 1l
f unnel del | 01
Obiettivi

Definire | 8 i nproeessd del | 6 i nn odalla yeéneraziene delle idee fino al lancio
sul mercato, focalizzandosi sugli eventi, sulle decisioni chiave e suirisultati da produrre .
Visualizzare i progetti in corso, facilitando il bilanciamento delle attivita di inovazione e
la comunicazione tra le diverse funzioni aziendali .

Benefici

Definire e visualizzare | 8 i n n o fura¢l ipermette di:
AAssicurare un processo di sviluppo di qualita elevata
ARidurre iltime to market

ABilanciare il carico di lavoro per le attivita di sviluppo
AFacilitare la comunicazione tra le diverse funzioni aziendali

Do it yourself

1. Identificare i principali eventi e le decisioni chiave nel processo di sviluppo dei
nuovi prodotti : dalla nascita di un 6 i dir® al lancio del prodotto sul mercato (ad
es. awio del progetto di sviluppo, validazione del prototipo, ordine delle
attrezzature produttive, ...)

2. Suddividere il processo di innovazione
eventi chiave individuati

3. Definire quali documenti devono essere completati al termine di ogni fase

4. Disegnare il funnel suun tabellone cartaceo e posizionare lungo il funnel i progetti
in corso e le nuove idee (ogni idea o progetto é rappresentato da un post-it)

in fasi (non piu di 5 o 6), delimitate dagli

n

5. Definire le responsabilita e le modalita di avanzamento dei progetti nel funnel, in
corrispondenza degli eventi chiave individuati
FUNNEL DELLOI NNOVAZI O
Idea
Selezionata
g I\Illuv_?jla Concept
elle laee i
Sel t . . i
o elezonato Awvio Acquisto OK alla Fine
Definire Progetto Attrezzature Vendita Progetto
concept ’ ’ ’
Fattibilita Progettazione Industrializzazione Lancio

Docu - Progetto
Fase di menti da Evento Progetto o8
Idea . . : in stand -
sviluppo produrre chiave attivo b
nella fase Y
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Gestione visuale delle
modifiche tecniche

Obiettivi

Visualizzare le modifiche
decisioni relative alla loro gestione e per migliorare
funzioni aziendali coinvolte .

tecniche nei diversi stati del loro ciclo di vita per facilitare le
la comunicazione tra le diverse

Benefici

La gestione visuale delle modifiche tecniche permette di:
AConoscere o stato delle modifiche in corso di sviluppo
ARidurre il tempo di attraversamento delle modifiche
ABilanciare il carico di lavoro per la realizzazione delle modifiche

Do it yourself

1. Definire le modalita di attivazione di una richiesta di modifica (ad es. chiunque puo
fare una richiesta di modifica utilizzando il modulo previsto ed attaccando un post-
itnel | @ a ptabellsne)t .o

2. Definire il team responsabile di autorizzare e gestire le modifiche tecniche (ad es.
resp. tecnico, resp.commerciale e resp. produzione)

3. Definire il sistema di riunioni per la gestione delle modifiche (ad es. un incontro alla
settimana) e le modalita di passaggio delle modifiche da uno stato (ad es.
ORi chi aagquella &)ccessivo (0 Aut ori.zzat ad)

4. Gestire il ciclo di vita delle modifiche utilizzando il tabellone in figura (ogni modifica

Modifiche
a bassa
priorita

Modifiche
ad alta

€ rappresentata da un post-it).
Modifiche
a media
priorita priorita

J

GESTIONE DELLE MODIFICHE

DA
APPLICARE

RICHIESTE | AUTORIZZATE IN CORSO

] W

=

r-

FAMIGLIA 3 |FAMIGLIA 2 |FAMIGLIA 1

Richiesta di
modifica

Richiesta di
modifica

Richiesta di
modifica

Richiesta di
modifica
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X Ridurre il time to market

A Aumentare il valore
X Ridurre i costi

Governare il
processo di
innovazione

X Estendere il portafoglio
X Aumentare volumi
X Ridurre i rischi
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Innovation Card

Stimare 1l ritorno di
Investimento del progetti

Obiettivi

Introdurre la stima del ritorno di investimento tra i parametri da considerare nella
decisione se sviluppare omeno undi de a

Definire prezzo, costo e volumi di vendita target per inuovi prodotti .

Benefici

Stimare il ritorno di investimento dei progetti permette di:

Alndividuare iprogetti con ritorno economico pil interessante,

ADefinire in modo integrato il prezzo target, ivolumi di vendita ed il costo target,

AFocalizzare gli sforzidi sviluppo su prodotti con un buon ritorno del | i nvest i me
Do it yourself
1. Definire chi & responsabile di preparare la stima di ritorno di investimento per un
nuovo progetto (ad es. ufficio commerciale + ufficio tecnico)
2. Definire le modalita di calcolo dei costi di sviluppo e dei costi del prodotto (ad es.
quali voci di costo considerare) . Pericosti di prodotto € spesso consigliato utilizzare
i costi diretti .
3. Definire quando deve essere preparata la stima diritorno del | di n v e(adtds.me |
prima di avviare il progetto di sviluppo)
4. Definire quando la stima deve essere rivista durante il processo di sviluppo del
prodotto
5. Una volta lanciato il prodotto sul mercato, confrontare le stime con i valori a
consuntivo .
FLUSSI DI CASSA 2011 2012 2013 2014 2015
Costi di sviluppo € 80.000 € 140.000 €0 €0 €0
Guadagno €0 € 90.000 € 240.000 € 480.000 € 420.000
Flussi di cassa -€ 80.000 -€ 70.500 € 239.500 € 479.500 € 359.500
Flussi di cassa attvalizzati -€ 80.000 -€ 64.0%1 € 197.934 € 350.255 € 245.543
Somma dei flussi di cassa atvalizzati -€ 80.000 -£ 144,091 € 53.843 £414.0%8 € 659.642

Curva ad S per la valutazione del ritorno di investimento

700.000

600.000

500.000 - Net
Present

400.000
Value

Breakeven
Point

300.000
200.000 |nV6_Stlmento
Richiesto

attualizzati

100.000 4

0 T T
~100.000 + ‘\&/

-200.000

Somma deiflussi di cassa cumulati ed

2011 2012 2013 2014 2015
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Innovation Card

Tracciare Il diagramma
o Margine/Fatturato

innovazione
Obiettivi
Visualizzare | 6 i mp o recanomica dei diversi prodotti (o famiglie di prodotti) per
. migliorare la qualita delle decisioni sul portafoglio prodotti
o 2 Benefici
% g § lldiagramma Margine/Fatturato
>_9S9%E ARappresenta | 8 i mp o rdéi prodotd dal punto di vista economico, fcilitando quindi
T) gz G>J§ le decisioni sul portafoglio prodotti (ad es. quali prodotti togliere dal catalogo, quali
8- 5 8- prodotti devono migliorare le proprie prestazioni, ...)
§- - 6¢< .
ESSES Do it yourself
0032 1. Preparare la lista dei prodotti da rappresentare, eventualmente raggruppandoli
S ol XX per famiglie e se serve considerando separatamente gli ordini standard da quelli
speciali
2. Raccogliere i dati sul fatturato e sul margine medio dei diversi prodotti ne |l | & ul |

anno (o in un periodo significativo)
3. Tracciare il grafico ed analizzare i prodotti che siposizionano sotto la media per
fatturato e/o per margine e definire le azioni conseguenti .

La dimensione della bolla
rappresenta il guadagno
(margine x fatturato) realizzato
dal prodotto

|

Diagramma Margine/Fgtturato

4.000.000 -

3.500.000 4

3.000.000

Prodeoftc|

2.500.000 -

SCere sy gpon innovation

L
E . .
Cg 3 o Prodbito H Valore medio di
fl-; S 2000000 ' margine e
~| 5

fatturato per tutti i
prodotti: viene

1:500.000 1 o DI utilizzato come
termine di
1.000.000 + paragone
@ FProdoffo M 0 Prodofio A
500000 | @ ProdofioF o Prodlotte G
e Prodotto B @ Prodoftol

¢ Prodotio C

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 B2
O ') ] ) o el o ) o ) fal
— — ™ ™ (o] o) ~ - w

Margine

lo Voglio Cr

Scarica altre Innovation Cards: www.iovogliocrescere.it



SCere sy gpen innovation

(‘\
w))

ra

lo Vogjlio Cre

Lo schema di riferimento per
| Ol nnovazione ad

Il processo creativo ha avuto piu impatto, potere,
influenza e successo di qualsiasi altro processo nella
storia. (Robert Fritz)
Bisogna avere un caos dentro di sé, per generare una
stella danzante. (Friedrich W. Nietzsche)

Conoscere il mercato, le tecnologie ed i concorrenti

Definire la strategia di prodotto

a

PROCESSI
STRATEGIC]I

Governare | dinnovazione

NUVOLA DELLE

IDEE

2
(e ONE L)
pefINIR ‘ LANCIA
pRODOT NDstk\N-‘ﬂARE MERCATO
£\
ETIARE | |
pPROC

PROCESSO DI SVILUPPO DEI NUOVI
PRODOTTI

Gestire i costi dei prodotti

Gestire i prezzi dei prodotti

Gestire la conoscenza dei prodotti

PROCESSI DI
SUPPORTO

Generare e raccogliere nuove idee per alimentare
sistematicamente il processo di innovazione.

Comunicare | dinnovazione
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-

A Ridurre il time to market
X Aumentare il valore
A Ridurre i costi

®

Nuvola delle
idee

X Estendere il portafoglio
X Aumentare volumi
X Ridurre i rischi
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Innovation Card

Introdurre Il radar delle idee

Obiettivi

Stimolare la generazione e la condivisione di nuove idee per identificare nuove
opportunita di busiiness

Benefici

Introdurre il radar delle idee permette di:

ARaccogliere in modo ordinato le idee che vengono generate a tutti i livelli
del |l organi zzazione

Astimolare la condivisione delle idee (e quindi la generazione di nuove idee)

Alndividuare nuove opportunita di business

Do it yourself

1. Preparare un tabellone come quello in figura ed organizzare un incontro con
persone delle diverse funzioni aziendali per raccogliere idee su nuove opportunita

di business.

2. Nella parte iniziale d e | | 8 i nognd pattecipante scrivera su post-it le proprie idee
di nuove opportunita di business ( u n @ i pdreogni post-it).

3. In seguito a turno e fino al completamento dei post-it, ogni partecipante
presentera un 0 i dleteam ed attacchera il relativo post-it nella giusta area del

tabellone .

4. Al termine della discussione, ogni partecipante selezionera le 3 idee piu importanti
(secondo lui) evidenziandole con un segno rosso sul post-it. Le idee che avranno
ottenuto piu voti, saranno le candidate ad entrare nella 0 Nu v odella i d e ésb

veda Innovation

Card : Definire e visualizzare ilfunnel d el | 6i nnavazi one)

5. E possibile lasciare il poster appeso in una zona opportuna e chiedere a tutti i
collaboratori di attaccarvi le loro idee (con firma). In questo caso puo essere utile
pianificare incontri di revisione periodica delle idee contenute nel radar .

6. Le idee contenute nel radar vengono tolte per entrare nella Nuvola delle idee o
per essere eliminate .

&
9
9
G
&

RADAR DELLE IDEE
(OPPORTUNITA DI BUSINESS)

Idee da considerare
nel breve termine

tempo

Idee piu lontane nel

Idee da considerare
nel medio termine

Scarica altre Innovation Cards: www.iovogliocrescere.it
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X Ridurre i rischi

Innovation Card

Costruire la nuvola dei
bisogni
Obiettivi

Effettuare un primo approfondimento di una nuova idea, identificando i bisogni che
potrebbe  soddisfare e valutando quindi se esistono i motivi per svilupparla
ulteriormente .

Benefici

Costruire la nuvola dei bisogni permette di:

AEffettuare un primo approfondimento  di u n & i ddergificando  preliminarmente i
bisogni di tutte le persone interessate

AEffettuare una prima scrematura delle idee

ARispondere alla domanda :0 P e r \iluppare questa i de a? 6

Do it yourself

1. Dopo aver selezionato u n 6 i ddella Nuvola delle Idee), organizzare un incontro
con persone delle diverse funzioni aziendali per identificare i bisogni di tutti coloro
che potrebbero essere coinvolti se q u e | | &eénidse aviluppata (in genere vanno
considerati almeno | dut i | ind,Z Aokt foreitpri e la catena di distribuzione se
co.)

2. Nella parte iniziale d el | 8 i nognm partecipante scrivera su post-it quali bisogni
potrebbero essere soddisfatti d a | | Oidedtiicata (un bisogno per ogni post-it). In
pratica ognuno cerchera di rispondere alla domanda : 0 P e r cvale la pena di
investire suquesta i de.a 6

3. In seguito a turno e fino al completamento dei post-it, ogni partecipante
presentera i bisogni identificati al team ed attacchera il relativo post-it nella giusta
area del tabellone .

4. Al termine della discussione dovrebbe essere presa la decisione se proseguire
omeno con losviuppo del | di dea

5. Il processo di preparazione della nuvola dei bisogni deve essere snello e
veloce, se vi sono dubbi o approfondimenti da fare, essivengono affidati ad
un responsabile che lianalizza autonomamente

NUVOLA DEI BISOGNI

Utilizzatore Noi

Distributore Fornitore

Scarica altre Innovation Cards: www.lovogliocrescere.it




Selezionare le idee

Amoreggiate con le idee finché vi piace; ma quanto a

sposarle, andateci cauti.
(Arturo Graf)

Conoscere il mercato, le tecnologie ed i concorrenti

Definire la strategia di prodotto

NUVOLA DELLE
IDEE

LANCIA
pRODOT STRALTZARE MERCATO

DEF\N\RE
D
vaoGeﬂA“‘E‘N N

PROCESSI
STRATEGIC]I

Governare | dinnovazione

PROCESSO DI SVILUPPO DEI NUOVI
PRODOTTI

Gestire i costi dei prodotti

SCere sy gpen innovation

w))

Gestire i prezzi dei prodotti

(\

Gestire la conoscenza dei prodotti

PROCESSI DI
SUPPORTO

Comunicare | dinnovazione

ra

lo Voglio Cre

Selezionare le idee migliori per trasformarle in
nuovi prodotti e servizi.



L
- Innovation Card
@ Introdurre Il Design Brief

Selezionare le

idee
Obiettivi
Migliorare le modalita di passaggio dalla nuvola delle idee al processo di sviluppo dei
= ° nuovi prodotti, raccogliendo alcune informazioni preliminari per effettuare una prima
% = selezione delle idee e per guidare | & i nproeesso di sviluppo .
() o
£ 5 SE Benefici
o>=83%E Introdurre il Design Brief permette di:
ED g o 2 AEffettuare una prima scrematura delle idee presenti nella nuvola delle idee
=8 -5 & - AFocalizzare | 6 at t e sukodi poenr ec $vilugpare un nuovo prodotto
e s = ARaccogliere alcune informazioni fondamentali sul prodotto in un unico sintetico
SE-2EsS documento
rorucox AComunicare gli obiettivi del prodotto in modo efficace
X X X X X

Do it yourself

1. Identificare il/i responsabili di redigere il design brief e definire il momento del
processo di sviluppo nel quale il design brief deve essere presentato . Solitamente |l
design brief € il punto di partenza del processo di sviluppo, cioe il momento nel
quale | 0 i dhizimad essere analizzata per valutare | © o p p o r di wasformaila in
prodotto .

2. Compilare i design brief per tutte le nuove idee prima di iniziare a svilupparle . Il
Design Brief deve essere un documento sintetico, basato sulle informazioni
disponibili nella fase iniziale del processo di sviluppo (ad es. non sara richiesta una
valutazione del ritorno economico del prodotto, ma soltanto | 6 i ndi cdedii oI
obiettivi aziendali, quali completare la gamma, soddisfare un mercato di nicchia,
fare grossivolumi, ...)

3. Definire modalita e responsabilita per valutare il design brief prima di iniziare il
processo di sviluppo .

DESIGN BRIEF

A chilo Descrizione dei segmenti di mercato ai quali il prodotto e/o servizio
vendero sara destinato ( Chi?).

C.@re sy gpen innovation

/’,; . Descrizione sintetica del prodotto e/o del servizio dal punto di vista
Uy Descrizione | 4o | | 5yt i Cheaozad). or e (
= 2 del Prodotto
Ragione di Spiegare perche sviluppare un nuovo prodotto quando probabilmente
gesistere esistono altri prodotti simili sul mercato e descrivere quali saranno i
motivi di successo del prodotto ( Perché?).
Obiettivi di Desc.r.|2|o\r’1)e dei benefi ci che | 6azi ernd
- Business | €/0 servizio ( Perche?).

Data o periodo di lancio del prodotto e/o servizio sul mercato

Data di lancio (Quando? ).

Note o vincoli che dovranno essere considerati durante lo sviluppo del

Note / Vincoli -
prodotto e/o servizio.

lo Voglio Crr
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Innovation Card

Gestire 1l portafoglio del
. progetti

Confrontare tra loro in modo omogeneo le idee dei nuovi prodotti per selezionare
quelle vincenti e realizzarle velocemente, evitando di disperdere risorse per inseguire
idee mediocri .

Benefici

Gestire il portafoglio dei progetti permette di:
AAumentare la probabilita di successo dei prodotti
ARidurre il time to market

ABilanciare il carico di lavoro per le attivita di sviluppo
AMigliorare la qualita dei prodotti sviluppati
AAumentare il valore del portafoglio prodotti

Do it yourself
1. lIdentificare le persone da coinvolgere nella valutazione delle idee (generalmente
glistessid e | | & | n nComnaitteé) 0. n
2. Individuare i momenti di valutazione delle idee e dei progetti (generalmente al
momento in cui si inizia ad analizzare seriamente un 6 i deepoi di nuovo al
momento di far partire il progetto di sviluppo) .
3. Valutare le idee al meglio della conoscenza disponibile al momento e secondo i
seguenti parametri :
A Importanza strategica (ad es. importanza del segmento di mercato, grado
di differenziazione rispetto ai concorrenti, impatto sul brand, impatto sul
portafoglio  prodotti, prodotto necessario a causa di modifiche alle
normative o per obsolescenza o criticita del prodotto attuale, ...)
A Probabilitda di _successo (ad es. probabilitd di successo commerciale,
probabilita di successo tecnico, probabilita di rispettare il costo target, ...
A Importanza economica  (ad es. fatturato atteso, margini attesi, costi di
sviluppo, tempo per il ritorno di investimento, ...)
4. Rappresentare le idee con post-it sul tabellone del portafoglio delle idee (siveda
la figura) .
5. Selezionare le idee migliori su cui focalizzare gli sforzi, sulla base delle risorse di
sviluppo disponibili .

Quadrante ad alta

Punteggio Punteggio Importanza Strategica e
Minimo Massimo alta Probabilita di
\ successo
Punteggio .
VALUTAZIONE IDEA 0[1]2(3|4|5| oftenuto PORTAFOGLIO RROGETTI
Impertanza del segmento di mercate X

Gradoe di differenziazione rispetto ai concorrenti X Q 5 0 unita Perl

I;:pnrh:.nza Impatto sul brand X 2,6 3 pportunita etie
rategica " - ! Qv

Impaltto sul portafoglic prodotii X 0 4 /_’/:)
Necessita| X [¥]
Fatturato atteso X » /a/
Impertanza Margini attesi X 3 — 3
economica Costi di sviluppo X O
Tempeo perritorne dell'investimento X '.g 2
Frobabilité di Probabilitd di successo commerciale X —
successo Prebabilita di successo tecniceo X W 'g 1 -

t 8

a Zavorra Ambizioni

Il questionario deve —— © 1 2 3 4 5
essere personalizzato Media dei Importanza Strategica
per ogni azienda puntegagl importanza tconomicaf] 2. 3 4 B
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Definire il prodotto da realizzare

L'azione, per essere efficace, deve essere diretta a
scopi ben definiti.

(Javaharlal Nehru)

Conoscere il mercato, le tecnologie ed i concorrenti

Definire la strategia di prodotto

PROCESSI
STRATEGIC]I

NUVOLA DELLE
IDEE

33
sem\oume \D

suL
‘ NCIARE
\'AN\ERC ATO

PROCESSO DI SVILUPPO DEI NUOVI
PRODOTTI

Gestire i costi dei prodotti

Governare | dinnovazione

Gestire i prezzi dei prodotti

Gestire la conoscenza dei prodotti

PROCESSI DI
SUPPORTO

Definire requisiti di prodotto chiari, completi e vincenti,
per orientare e focalizzare efficacemente le attivita di
sviluppo.

Comunicare | dinnovazione



X Ridurre il time to market

X Aumentare il valore

Innovation Card

Definire 1l target emozionale

Definire il
per | nuovi prodotti (1)
Obiettivi
Aumentare il valore emozionale dei nuovi prodotti per renderli piu desiderati dai clienti e
per distinguersi dalla concorrenza .
o) Il valore emozionale €& sempre una componente importante del valore totale di un
2 prodotto e spesso € la leva principale per non dover competere esclusivamente sul
8 E prezzo.
S =2 .-
B = S5 Benefici
oo %E Definire iltarget emozionale per un nuovo prodotto permette di:
B EQ AAumentare il valore del prodotto
3 IS} aE)% ADifferenziarsi dalla concorrenza
rix ARendere il prodotto pit desiderato
X X X X AAumentare il valore del marchio

Do it yourself

1. Lanostra mente effettua la valutazione emozionale di ogni stimolo esterno sulla base
di4dosi gni:BICUREZZARMACERE,DOVERE,MERAVIGLIA. Il primo passo € dunque
la preparazione di un tabellone come quello riportato in figura, suddiviso in 4 aree
principali corrispondenti ai 4 significati . Ogni area viene quindi suddivisa in sotto -aree
che rappresentano le emozioni da suscitare per ogni significato (le emozioni
rappresentate in figura sono un buon esempio, ma possono essere modificate ).

2. Viene organizzato un incontro con un adeguato team di persone (eventualmente
anche esterne al | 8 a z.iNella ¢goramp. parte d e | | © i nognd pattecipante s