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e Rob Fitzpatrik, çà va sans dire.. 



1° tentativo – 1° attacco 



1° tentativo – 2° attacco 



Riproviamo...1/3 



Riproviamo...2/3 



Riproviamo...3/3 



Idea iniziale: un’app di ricette per iPad 

 
Cosa abbiamo imparato:  

1. ci sono almeno due segmenti di consumatori: 

novizi ed esperti;  

2. i cuochi esperti sono interessati a raccolte 

specializzate;  

3. le persone mature possono essere raggiunte con 

PR tradizionali;  

4. Altro? 



Evitate i dati tossici! 



Deviate i complimenti 
Il modo migliore per evitare i complimenti è non raccontare la 

propria idea.  

Voi:  «… e questa è la mia idea. È AirBnB per affittare le cucine ed meglio 

perché forniamo anche le pentole»  

Loro:  «Molto interessante, mi piace» 

 Attenzione: vi hanno fatto un complimento. 

Non vi serve.  

 

 

Voi:  «Ops, scusa. Mi sono fatto trascinare  

e ho provato a venderti la mia idea.  

Piuttosto dimmi a chi ti rivolgi quando  

ti serve una cucina per il tuo servizio  

di catering»  

Rimedio: deviate subito il complimenti  

e andate a cercare i fatti. 



Approfondite le idee che emergono 

dalla conversazione 
Ma attenti a non perdere il focus sul prodotto  

Loro:  «Mi piacerebbe poter sincronizzare i dati con Excel? Questa 

sarebbe una feature importante per me»  

Attenzione: questa è una richiesta di feature 

 

Voi:  «Cosa vorresti sincronizzare in particolare?» 

Approfondimento: Vediamo se è proprio necessaria una funzionalità di 

sincronizzazione.. 

 

Loro:  «Abbiamo molti vecchi report e 

ogni tanto dobbiamo recuperare quei dati. 

Sarebbe utile avere tutto nello stesso posto»  

Informazione: Non è una feature essenziale 



Fare le domande giuste 
 

Cercate gli obiettivi 
Se entrate subito nei dettagli, è molto facile che perdiate la visione di 

insieme e non riusciate a capire perché una persona avverte un problema 

Voi:  «Salve, stiamo costruendo un’app per il fitness e vorremmo capire 

come fai a tenerti in forma»  

Errore: avete iniziato con un pitch e dato per scontato che il vostro 

interlocutore consideri un problema tenersi in forma.  

 

Loro:  «Ok»  

Voi:  «Quante volte andate in palestra?» 

Errore: continuate a dare per 

scontato che esista un  problema 

che il vostro interlocutore 

non ha dichiarato.  

 

Loro:  «Quasi mai?» 



Qual è il rischio maggiore? 
 

Le risposte dei potenziali clienti vi dicono poco sulla vostra capacità di 

realizzare il prodotto che avete in testa 

Voi: «Abbiamo raccolto moltissime 

informazioni interessanti dai nostri 

potenziali consumatori. Adesso, il 

problema è che non abbiamo idea di 

come costruire il prodotto che 

abbiamo in mente»  

Errore: vi state crogiolando con idee 

che non avete le competenze o le 

risorse per realizzare 

Trovate il giusto equilibrio per non inseguire 

bisogni che non potete soddisfare 



Trovare le persone da intervistare 
 

a) Segmentate e mettete in ordine di importanza 

(dimensione – propensione all’acquisto – accessibilità) 

b) Fate scouting 

c) Costruite una pipeline 



 

c) Costruite una pipeline 



 

c) Costruite una pipeline 



 

d) Siate creativi 



Qual é il 

VOSTRO 
piano per parlare con i futuri clienti ? 


