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Le imprese autonomamente generano, sviluppano, 
realizzano e commercializzano le proprie idee  

Il paradigma della Closed Innovation 

MERCATO 

SCIENZA E  

TECNOLOGIA 

DI BASE 

Il modello “Closed Innovation” 

Il paradigma della Open Innovation 

• Impiego di idee sia interne che esterne all’azienda, 

come input per il processo di innovazione 
 

• Utilizzo di percorsi di mercato interni o esterni 

all’azienda per lo sviluppo di prodotti/servizi innovativi 
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Il modello “Open Innovation” 



Alberto F. De Toni – Università di Udine 16/07/2013 

Università di Udine 2 

La presenza di conoscenza distribuita all’esterno fa si che  il 
nuovo ruolo principale della funzione di R&S sia quello di 
operare per connettere e sviluppare tutte le conoscenze 
disperse esternamente all’azienda  

Da Ricerca & Sviluppo a Connessione & Sviluppo Ruolo prevalente dei ricercatori d’impresa 

• da creatori a broker di conoscenza 

• dallo sviluppo alla connessione di 
competenze diverse in settori diversi 

Gli attori della Connessione & Sviluppo (C&S) 

CONCORRENTI 

COLLABORAZIONE 

INTERNA 

COLLABORAZIONE 

ESTERNA 

AZIENDE  DI SETTORI DIVERSI 
UNIVERSITÀ  

BUSINESS ANGEL 

CONSULENTI       COMUNITÀ DI PRATICA 

 COMUNITÀ DI INTERESSE    

TEAM 

INTERNI 

 LEAD USER 

 CONSUMATORI 

FORNITORI 

LABORATORI 

INVESTITORI 

•Consumatori 

•Fornitori 

•Concorrenti 

•Comunità di pratica 

•Aziende start-up 

•Aziende di sett. diversi 

•Laboratori accademici 

•Laboratori esterni 
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Esterna Interna 

•Team di ricerca interni 

•Lavoratori specializzati 

C
o

s
ti

 

P
e
rs

o
n
a
le

 d
i 

sv
ilu

p
p
o
 

 

 

INDIVIDUO SINGOLO GRUPPO/COMUNITÀ 

SOGGETTI CHE GENERANO LA CONOSCENZA 
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Partnership 
forn./clie./consul. 

Coopetition 

Principali approcci della Open Innovation 

ATTORI APPROCCI STRUMENTI 

• Team interni 

• Libertà d’azione 

• Internal Technology 
Brokering 

     

• Laboratori 

• Università 
• Collaborazione di ricerca 

• Fornitori e consulenti • Partnership con i fornitori 

• Consumatori 
• Mass Customization 

• Customer Toolkit 

• Lead Users • Lead Users 

• Comunità di pratica • Comunità di Pratica 

• Comunità di interesse • Comunità Virtuali 

• Aziende di settori diversi 
• External Technology 

Brokering 

• Concorrenti • Coopetition 
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Attori, approcci e strumenti della Open Innovation 
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Davide contro Golia? 

L’affermazione del 

modello Open 

Innovation nelle 

grandi corporation 

che implicazioni ha 

per le PMI e 

microimprese? 

I veri pioneri della Open Innovation 

I veri “pionieri” della Open Innovation sono state 

le imprese minori.  

 

 

 

 

 

Pionieri che hanno intuito, prima delle grandi 

corporation, i vantaggi derivanti dalla presenza di 

un gran numero di attori esterni detentori di 

conoscenza.  

Guardare oltre i propri confini 

La dimensione ridotta di tali realtà 

industriali ha sempre precluso loro 

la possibilità di fare innovazione 

investendo ingenti risorse in 

strutture di R&S interne. 

  

Al contrario, la disponibilità di 

conoscenza esterna ha spinto le 

microimprese a guardare 

direttamente laddove la conoscenza 

risultava già disponibile. 

La Connessione & Sviluppo inconsapevole 

Come nei processi evolutivi 

dove i passaggi risultano molto 

stretti, così nelle piccole e 

piccolissime imprese 

l’innovazione si è evoluta 

seguendo un modello quasi 

“obbligato”, fondato sul presidio 

dei contributi esterni, declinando 

inconsapevolmente il principio 

della Connessione & Sviluppo. 

Presidiare significa intercettare opportunità 

Più un’azienda è in grado di presidiare relazioni 

con strutture esterne, più essa riesce ad 

intercettare differenti flussi di sapere, 

informazioni e quindi a creare nuove opportunità. 
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Collaborazione nel caso Venetwork 
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SETTORE 
NR. 

ADDETTI 
FATTURATO SEDE APPROCCI STRUMENTI 

1 
Cantiere Alto 
Adriatico 

Nautico 7 500.000 € Gorizia X X 

2 Martik Meccanico 10 570.000 € Udine X X 

3 Demus Caffè Alimentare 12 2.300.000 € Trieste X X 

4 Promoscience Software 5 135.000 € Trieste X 

5 
Volpi Tecno 
Energia 

Apparecchiature 

elettriche 
14 3.500.000 € Trieste X 

6 GMA Chimico 23 1.850.000 € Gorizia X 

7 Saul Sadoch Cartario 70 15.000.000 € Trieste X 

8 Stock Alimentare 138 110.000.000 € Trieste X 

Le 8 imprese studiate 1. Cantiere Alto Adriatico S.r.L.  

Effettua la manutenzione di imbarcazioni in legno 

SETTORE NAUTICO 

FATTURATO 500.000 € 

NR. ADDETTI 7 

SEDE GORIZIA 

1. Politiche di costo 

2. Politiche di budget 

3. Pubblicità 

I fattori critici di successo  

 

 

INDIVIDUO SINGOLO GRUPPO/COMUNITÀ 

SOGGETTI CHE GENERANO LA CONOSCENZA 
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Partnership 
forn./clie./consul. 

Approcci in Cantiere Alto Adriatico  

• collaborazione con ingegneri e strutturisti esterni ha incentivato 
l’azienda ad avventurarsi nella progettazione e produzione di una 
barca in legno 

ATTORI APPROCCI STRUMENTI 

• Team interni 

• Libertà d’azione 

• Internal Technology 
Brokering 

     

• Laboratori 

• Università 
• Collaborazione di ricerca 

• Fornitori e consulenti • Partnership con i fornitori 

• Consumatori 
• Mass Customization 

• Customer Toolkit 

• Lead Users • Lead Users 

• Comunità di pratica • Comunità di Pratica 

• Comunità di interesse • Comunità Virtuali 

• Aziende di settori diversi 
• External Technology 

Brokering 

• Concorrenti • Coopetition 
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Attori, approcci e strumenti alla Cantiere Alto Adriatico 

2. Martik 

Produce impianti per l’igiene della persona e degli edifici per 
aziende dei settori alimentare e farmaceutico 

SETTORE MECCANICO 

FATTURATO 570.000 € 

NR. ADDETTI 10 

SEDE UDINE 

1. Mercato di nicchia 

2. Importanza delle normative 

3. Prodotti innovativi 

I fattori critici di successo  

 

 

INDIVIDUO SINGOLO GRUPPO/COMUNITÀ 

SOGGETTI CHE GENERANO LA CONOSCENZA 

Technology 
brokering 

Collaborazioni 
di ricerca 
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Partnership 
forn./clie./consul. 

Approcci in Martik 

• ricerca di soluzioni tecnologicamente più avanzate nel settore nautico 
e delle velerie da applicare 

• collaborazione con consulenti esterni per 
quanto riguarda gli aspetti normativi che 

regolano la realizzazioni di questi prodotti 

• collaborazione strutturale con Università (Udine) 
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ATTORI APPROCCI STRUMENTI 

• Team interni 
• Internal Technology 

Brokering 

     

• Laboratori 

• Università 
• Collaborazione di ricerca 

• Fornitori e consulenti • Partnership con i fornitori 

• Consumatori 
• Mass Customization 

• Customer Toolkit 

• Lead Users • Lead Users 

• Comunità di pratica • Comunità di Pratica 

• Comunità di interesse • Comunità Virtuali 

• Aziende di settori diversi 
• External Technology 

Brokering 

• Concorrenti • Coopetition 
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Attori, approcci e strumenti alla Martik 3. Demus Caffè 

SETTORE BEVANDE 

FATTURATO 2.300.000 € 

NR. ADDETTI 12 

SEDE TRIESTE 

Azienda leader in Italia nella produzione del caffè decaffeinato 

1. Controllo qualità 

2. Estrazione e purificazione della caffeina 

3. Sviluppo tecnologico di processo 

I fattori critici di successo  

 

 

INDIVIDUO SINGOLO GRUPPO/COMUNITÀ 

SOGGETTI CHE GENERANO LA CONOSCENZA 

Technology 
brokering 

Collaborazioni 
di ricerca 

C
O

N
O

S
C

E
N

Z
A

 

IN
T
E
R
N

A
 

E
S
T
E
R
N

A
 

Approcci in Demus 

• collaborazione strutturale con Università (Trieste) 

• ricerca di soluzioni tecnologicamente più avanzate per l’estrazione e 
la purificazione della caffeina mediante studio di nuovi brevetti 

ATTORI APPROCCI STRUMENTI 

• Team interni 

• Libertà di azione 

• Internal Technology 
Brokering 

     

• Laboratori 

• Università 
• Collaborazione di ricerca 

• Fornitori e consulenti • Partnership con i fornitori 

• Consumatori 
• Mass Customization 

• Customer Toolkit 

• Lead Users • Lead Users 

• Comunità di pratica • Comunità di Pratica 

• Comunità di interesse • Comunità Virtuali 

• Aziende di settori diversi 
• External Technology 

Brokering 

• Concorrenti • Coopetition 
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Attori, approcci e strumenti alla Demus 

4. Promoscience S.r.L.  

Produce software per la condivisione della 
conoscenza all’interno dei gruppi di ricerca 

SETTORE SOFTWARE 

FATTURATO 135.000 € 

NR. ADDETTI 5 

SEDE TRIESTE 
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SOGGETTI CHE GENERANO LA CONOSCENZA 

Libertà 
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Partnership 
forn./clie./consul. 

Approcci in Promoscience 

• l’azienda realizza prodotti 
software custom  

• la ricerca dei team interni è 
l’attività principale 

• i clienti costituiscono per 
l’azienda il vero e proprio driver 
della innovazione 
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5. Volpi Tecno Energia S.r.L.  

Produce motori elettrici per le piccole imbarcazioni 

SETTORE 
APPARECCHIATURE 

ELETTRICHE 

FATTURATO 3.500.000 € 

NR. ADDETTI 14 

SEDE TRIESTE 
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Approcci in Volpi Tecno Energia 

• c’è un costante monitoraggio anche del mercato e dei settori diversi 
perché le innovazioni prodotte in altri ambiti possono essere 
riutilizzabili, con i dovuti accorgimenti, nel settore dei generatori di 
corrente 

6. General & Marine Applications S.r.L.  

Produce vernici anticorrosive e antiacidi per 
applicazioni generiche e in ambienti marini 

SETTORE CHIMICO 

FATTURATO 1.850.000 € 

NR. ADDETTI 23 

SEDE GORIZIA 
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SOGGETTI CHE GENERANO LA CONOSCENZA 
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Approcci in GMA 

• collaborazioni continuative con Università (Trieste) che hanno 
permesso di realizzare prove di laboratorio di nuove vernice prodotte  

• ai ricercatori viene lasciata ampia libertà d’azione nell’elaborare e 
sviluppare vernici innovative; gli investimenti in questo ambito ogni 
anno sono di circa 150.000 € 

7. Saul Sadoch S.p.A  

Produce carta da regalo, borse in carta ed accessori 

SETTORE CARTARIO 

FATTURATO 15.000.000 € 

NR. ADDETTI 70 

SEDE TRIESTE 
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SOGGETTI CHE GENERANO LA CONOSCENZA 

Libertà 
d’azione 

Technology 
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Approcci in Saul Sadock 

• il brokering è rivolto al reperimento all’esterno di disegni, fantasie e 
colori che ogni anno variano con una elevata velocità 

• l’azienda fonda parte del successo sulla creatività dei suoi disegnatori 

• la loro attività si fonda interamente su azioni di tipo creativo 
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8. Stock S.p.A.  

Leader nella produzione di liquori di marche prestigiose 

SETTORE BEVANDE 

FATTURATO 110.000.000 € 

NR. ADDETTI 138 

SEDE TRIESTE 

 

 

INDIVIDUO SINGOLO GRUPPO/COMUNITÀ 

SOGGETTI CHE GENERANO LA CONOSCENZA 
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Partnership 
forn./clie./consul. 

Approcci in Stock 

• creazione di una collaborazione con Università (Udine) per risolvere 
problemi legati alla qualità di prodotto 

• tale rapporto si è poi consolidato nel tempo 

• l’innovazione del design delle bottiglie e delle confezioni viene 
effettuata in sinergia con i clienti principali 
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SOGGETTI CHE GENERANO LA CONOSCENZA 

Libertà 
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Technology 
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Partnership 
forn./clie./consul. 

Approcci implementati nelle 8 aziende studiate 

3 

4 

4 

4 

Il caso Develpack 

Click Pack: un contenitore di plastica per insalata 

che ha sul fondo una clip che contiene il 

condimento per l’insalata (sale, olio, aceto, ecc.) e 

che, una volta schiacciata, libera i condimenti nella 

vaschetta: a quel punto basta agitarla per condire 

l’insalata prima di mangiarla. 

L’idea di business: sistema di packaging Click Pack 

2000:  I soci promotori sviluppano il Click Pack 

2001:  Deposito della prima domanda di brevetto 

Oscar dell’imballaggio 2002 

La nascita della Develpack 

2002:  Costituzione della Develpack 

Develpack viene fondata nel 2002 a Reggio 

Calabria, su iniziativa di due fratelli, Fabiano e 

Antonio Palamara, per sfruttare il sistema di 

packaging innovativo e brevettato, il Click Pack. 
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La collaborazione con Internova 

2002:   Avvio della collaborazione con Internova: Industrializzazione e produzione 

Internova Snc Azienda con un esperienza quasi trentennale sia 

nella produzione di stampi che nello stampaggio 

di materie plastiche ad iniezione. 
Pianezze San Lorenzo (VI)  

La licenza a Bonduelle 

2003: Licenza a Bonduelle (Italia) 

Il brevetto del click pack viene 

ceduto in licenza nel 2003 a 

Bonduelle che crea l’insalata ‘agita e 

gusta’, enorme successo 

commerciale che dura tutt’ora 

Oscar dell’imballaggio 2005 

STEAM PACK è un’innovativa confezione monouso per la 

cottura a pressione in forno a microonde di prodotti alimentari. 

Attraverso un ciclico processo “apri e chiudi”, la valvola ottimizza 

la fuoriuscita del vapore generato in fase di cottura, con una 

sensibile riduzione dei tempi di preparazione. 

SEZIONE SPECIALE TECNOLOGIA 

Progettista: Develpack  

Produttore: Internova 

Develpack nel 2006 

CLIENTI Multinazionali leader nel mercato food 

STRUTTURA 
2 fratelli soci (1 commerciale, 1 amministrazione) 
5 impiegati: (4 tecnici + 1 amministrativo) 

FONTE DEI 
RICAVI 

Licensing: cedo licenza per i vari mercati nazionali, 
ricevo royalty per ogni pezzo venduto 

COMPETENZE 
CHIAVE 

Innovazione di prodotto (in gran parte, tacita e 
non codificata) 

PROCESSI Flessibili, ‘emergenti’ 

“Dovevamo capire come replicare il ‘modello 
Develpack’ in altri ambiti: ci siamo mossi per 
analogie e per percorsi di integrazione lungo la 
catena del valore”. 

Evoluzione del modello di business 

Verso un modello di business fondato su innova- 
zioni radicali sviluppate tramite open innovation 

2005: Prime attività di R&S 

2006: Avvio collaborazione con Campus (Progetto Open Innovation) 

(Fabiano Palamara, DG Develpack) 

Open Innovation Model 

88 

Individua gli approcci e i processi chiave che 

caratterizzano ad un certo istante la gestione 

dell’innovazione aperta: gli open innovation 

building blocks. 

 
 

L’open innovation model è unico, storicamente 

formato e dinamico. 
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89 

GEOX 

Open Innovation  

Model 

Open Innovation  

Model 

DEVELPACK 

Open Innovation  

Model 

… 

ENTERPRISE 

LEVEL 

… 

… … 

Open Innovation  

Meta Model 
Open Innovation  

Meta Model 

APPROCCIO 

DESCRITTIVO 

CLUSTER 

LEVEL 

APPROCCIO 

INTERPRETATIVO 

Caratterizzazioni 

Modello di Open Innovation basato su building blocks 

Business World 

Building Blocks:  

Processi, approcci e strumenti di OI 

ADIDAS 

Buildings blocks dell’open innovation model di Develpack 

LICENSING 
 DELLE  

INNOVAZIONI 

 
RALLY  

DELLE IDEE 
 

… 

 
FOCUS  

GROUP CON I 
CONSUMATORI 

 

 
TECHNOLOGY 

SCOUTING 
MEDIANTE  
COMUNITÀ  

VIRTUALI 

COLLABORAZIONI 
CENTRI DI RICERCA  

PER LEADERSHIP  
TECNOLOGICA 

GRUPPI  
CREATIVI 

PARTNERSHIP  
CON FORNITORI  

 
TECHNOLOGY 
BROKERING 

Gruppi creativi 

Ogni settimana un gruppo di persone si ritrova per circa mezza 

giornata durante la quale applica le tecniche creative per sviluppare 

nuovi concept e idee.  

Questo gruppo ha poi la responsabilità di trasferire anche agli altri la 

cultura dell’innovazione continua e dell’auto-imprenditorialità 

GRUPPI  
CREATIVI 

Buildings blocks dell’open innovation model di Develpack 

LICENSING 
 DELLE  

INNOVAZIONI 

 
RALLY  

DELLE IDEE 
 

… 

 
FOCUS  

GROUP CON I 
CONSUMATORI 

 

 
TECHNOLOGY 

SCOUTING 
MEDIANTE  
COMUNITÀ  

VIRTUALI 

COLLABORAZIONI 
CENTRI DI RICERCA  

PER LEADERSHIP  
TECNOLOGICA 

GRUPPI  
CREATIVI 

PARTNERSHIP  
CON FORNITORI  

 
TECHNOLOGY 
BROKERING 

Rally delle idee 

EMERSIONE DAL BASSO 

SCHEDE IDEE 

AUTO-
VALUTAZIONE 

INCENTIVI AL 
SINGOLO E AL 

GRUPPO 

ARCHIVIO IDEE 
SCARTATE 

VALUTAZIONE FRA PARI 

RALLY IDEE 

Buildings blocks dell’open innovation model di Develpack 

LICENSING 
 DELLE  

INNOVAZIONI 

 
RALLY  

DELLE IDEE 
 

… 

 
FOCUS  

GROUP CON I 
CONSUMATORI 

 

 
TECHNOLOGY 

SCOUTING 
MEDIANTE  
COMUNITÀ  

VIRTUALI 

COLLABORAZIONI 
CENTRI DI RICERCA  

PER LEADERSHIP  
TECNOLOGICA 

GRUPPI  
CREATIVI 

PARTNERSHIP  
CON FORNITORI  

 
TECHNOLOGY 
BROKERING 
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Focus group con i consumatori 

criticità 
concorrenza 

mercato 

nuove soluzioni disponibili 

capire e prevenire bisogni 

Develpack organizza incontri con gruppi di consumatori a cui 

sottopone i nuovi prodotti, raccoglie indicazioni e feedback, 

comprende bisogni, ecc. 

 
FOCUS  

GROUP CON I 
CONSUMATORI 

 

Buildings blocks dell’open innovation model di Develpack 

LICENSING 
 DELLE  

INNOVAZIONI 

 
RALLY  

DELLE IDEE 
 

… 

 
FOCUS  

GROUP CON I 
CONSUMATORI 

 

 
TECHNOLOGY 

SCOUTING 
MEDIANTE  
COMUNITÀ  

VIRTUALI 

COLLABORAZIONI 
CENTRI DI RICERCA  

PER LEADERSHIP  
TECNOLOGICA 

GRUPPI  
CREATIVI 

PARTNERSHIP  
CON FORNITORI  

 
TECHNOLOGY 
BROKERING 

Uno strumento di technology scouting che quotidianamente 

scandaglia il web e segnala (sulla base di parole chiave, ecc.) 

quali nuovi prodotti sono usciti (nell’ambito packaging per food), 

in quali mercati, da quali aziende, con quali caratteristiche, ecc. 

TECHNOLOGY 
SCOUTING 
MEDIANTE  
COMUNITÀ  

VIRTUALI 

Technology scouting mediante comunità virtuali 

 Fonte: Rohrbeck (2010) 

 

 

INDIVIDUO SINGOLO GRUPPO/COMUNITÀ 

SOGGETTI CHE GENERANO LA CONOSCENZA 

Focus group 
con 

consumatori 

Technology 
intelligence mediante 

Comunità Virtuali 

Rally delle idee 

Technology 
brokering 

Collaborazioni 
di ricerca 

C
O

N
O

S
C

E
N

Z
A

 

IN
T
E
R
N

A
 

E
S
T
E
R
N

A
 

Partnership 
con fornitori 

Approcci dell’open innovation model di Develpack 

Gruppi creativi 

Develpack nel 2010 

CLIENTI 

STRUTTURA 

FONTE DEI 
RICAVI 

COMPETENZE 
CHIAVE 

PROCESSI 

• Multinazionali leader nel mercato food e consumer goods (licenze) 

• Azienda produttrici di packaging (know how sui processi) 

• Aziende alimentari (imballi) 

2 fratelli soci e 16 impiegati (8 tecnici + 1 legale + 1 
marketing + 5 produzione + 1 amministrativo) 

Derivanti dal Licensing  di 11 brevetti e dalla produzione 

Innovazione di prodotto e di processo 

Flessibili, codificati 

AGENDA 
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Subcarrier function 

1982     1983     1984     1985     1986     1987     1988     1989     1990     1991 Year 

Tuning Push button Push button - Synthesizers Touch pad - Synthesizers Voice actuated 

Selectivity Ceramic resonators SAWs Digital signal processors 

Stereo Paging Data Maps 

IC technology Linear 5u CMOS 3u CMOS 1u CMOS 

Display LEDs Liquid crystal Fluorescence 

Vehicular LAN Single wire Glass fibre 

Digital modulation 500 kHz bandwidth 

PRODUCTS 

RECEIVER 1 RECEIVER 2 RECEIVER 3 NEXT GENERATION FUTURE GENERATION 

Stereo Plus:  
  
Scan  
  
Seek 

Plus:  
  
Personal  
paging 

Plus:  
  

Stock market  
Road information  
Remote  
amplifiers  
Remote controls 

A NEW SERVICE  
  
  

Super Hi Fi  
  

Local maps 

Motorola Roadmap Matrix  

- summary of product plans and technology forecast - 

Source: Willyard & McClees, 1987 

LA PRIMA TECHNOLOGY ROADMAP: MOTOROLA 

TEMPO 

AREE DEL TRM 

109 Chicago – Alberto F. De Toni – 20 April 2012 

(Adattato da Rinne, 2004) 

Mercato / considerazioni 
di business  

(nuove leggi, nuove ricerche, …) 

Prodotti / servizi 

Tecnologie 

M1 
M2 

M3 
M4 

P1 P3 

P4 

P2 

P5 
P6 

T1 

T3 

T2 

T4 

AREE 

Breve 
termine 

Medio 
termine  

Lungo 
termine  

LEGENDA: 
• Più il colore è chiaro più alta è l’incertezza (più alta è l’incertezza più la tecnologia /il prodotto / il 

mercato è meno probabile e più rischioso) 
• Più le frecce sono a trattini più è alta l’incertezza del legame 

AGENDA 

116 

L'innovazione aperta 

Il cambiamento 

Conclusioni 

Il roadmapping tecnologico 

Casi di innovazione aperta 

Il caso Belluno 

Collaborazione nel caso Venetwork 

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 

IL PROFILO DI OPPORTUNITÀ 

119 

Technology 
T1 

Product 
P1 

Costruzione di un profilo di interesse 
(link tra tecnologia / prodotto /mercato) 
partendo da una possibile opportunità 
tecnica o di business.  

IL MODELLO 
DI PROFILO DI 
OPPORTUNITÀ 

Market 
M1 

TEMPO 
Breve 

termine 
Medio 

termine  
Lungo 

termine  

Mercato / considerazioni 
di business  

Prodotti / servizi 

Tecnologie 

ESEMPI  

125 

# Azienda Dimensione Periodo Tema del profilo di opportunità 

1 Elliwell 
Medium 
company 

Mar 10 
Combine RFID technology with 
Temperature Sensors 

2 Galvalux 
Small  

company 
Apr 10 CPV Cylindrical Focusing Systems 

3 Woodn 
Small  

company 
May 10 

WPC: Applications, technologies, 
players 

4 Costan - Epta 
Medium 
company 

Sept 10 
Integrated Supermarket HVAC And 
Refrigeration Systems 

5 Costan - Epta 
Medium 
company 

Oct 10 
OLED Lighting – Commercial 
Development Parameters 

6 Pay Cristal 
Small  

company 
Nov 10 

Nanomaterials Applications in 
Automotive Sector: Paints and Coatings 

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 

POI CREIAMO UNA ROADMAP SETTORIALE 

– Diversi profili sono presi come input 

– I vari elementi del profilo diventano gli input per la 
roadmap 

– In realtà, creare la roadmap può richiedere ulteriore 
ricerca sui progressi di  prodotti, mercati e tecnologie 
e i tempi 

Opportunity 
Profile 1 

Opportunity 
Profile 2 

Opportunity 
Profile 3 

Industry 

roadmap 

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 

2 

Case studies, 

interviews 

Product and 

market 

evaluation 

Technology 

assessment 

INDUSTRY ROADMAP 

134 

A 
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ESEMPIO DI INDUSTRY ROADMAP (A) 
Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 

135 Established 3 years 
Beyond  
7 years 

AREAS CUSTOMER AND MARKET 

COMPETITION 

STANDARDS 

PRIVACY AND SECURITY 

REGULATION 

5 years 1 year Emerging today 

B1 – Markets 

B2 – Customers 

B1 – Markets 

B2 – Customers 

B1 – Markets 

B2 – Customers 

B4 – Competition B4 – Competition B4 – Competition 

B5 - Standardization B5 - Standardization 

B7 - Regulations B7 - Regulations 

B6 – Privacy concerns B6 – Privacy concerns 

PS23 

PS24 PS27 

PS35 

PS36 

PS37 

PS51 PS42 

TS16 

TS15 

TS18 

TS21 TS22 

TS23 TS28 

TS31 

TI3 

TI5 

TI7 TI1 

T12 

TI10 

TI11 
TI12 

TC8 TC15 TC1 

TD16 

TD19 

TD32 TD11 
TD13 

TI6 

TS17 TS19 

TC2 TC3 

TD18 

TI8 

INTERFACE 

COMMUNICATE 

DECIDE 

PS38 

SENSE 

PS43 PS46 

Market / business  
considerations 

Products / Services 

Technologies 

* Different 
technology clusters 

based on 
functionalities 

DALLA ROADMAP SETTORIALE  

ALLA ROADMAP AZIENDALE 

136 Roberto Pillon 

– Le mappe settoriali identificano molti percorsi e opzioni 

– Quando invece creo una roadmap specifica per l’azienda, le 
considerazioni di business definiscono cosa considerare per 
prendere delle decisioni  

– Considerazioni di business possono essere:  
• Una competenza chiave mancante  

• Un’incertezza di mercato 

• Una minaccia competitiva o un fattore critico di successo  

• Il percorso 

aziendale disegna 

la strada specifica 

dell’azienda 

Strategic 

Options 

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 

3 

136 

B 
COMPANY ROADMAP 

137 

ESEMPIO DI MAPPA AZIENDALE (B) 

137 137 Established 3 years 
Beyond  
7 years 

AREAS 

Market / business  
considerations 

Products / Services 

Technologies 

CUSTOMER AND MARKET 

COMPETITION 

STANDARDS 

PRIVACY AND SECURITY 

REGULATION 

5 years 1 year Emerging today 

B1 – Markets 

B2 – Customers 

B1 – Markets 

B2 – Customers 

B4 – Competition B4 – Competition 

B5 - Standardization 

B7 - Regulations 

PS24 PS27 

PS35 
PS37 

PS42 

TS15 TS21 TS22 

TI5 

TI7 

TI10 

TI11 

TC8 TC1 

TD19 

TD11 

TC2 TC3 

TD18 

TI8 

INTERFACE 

COMMUNICATE 

DECIDE 

PS38 

SENSE 

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 

138 

Thin Film  
Semiconductor  

Cells and  
Modules 

Clothing Clothing 

Military Military 
Automotive Automotive 

Off - Grid and Industrial and Remote Power Off - Grid and Industrial and Remote Power 

Grid - Connected Grid - Connected 

Consumer Electronics Consumer Electronics 

Space Space 

Vacuum 

Deposition 

Vacuum 

Deposition 

Roll - Roll Processing Roll - Roll Processing 

Nanoparticle Manufacture Nanoparticle Manufacture 

Encapsulation Encapsulation 

Sputtering Sputtering 

Glass Glass 

Metal Foil Metal Foil 

Polyimide Polyimide 

Electrodeposition Electrodeposition 

Printing Printing 

Roll - to - Roll Module  

Encapsulation 

Roll - to - Roll Module  
Encapsulation 

Low - Temp  Nanoparticle Manufacture Low - Temp  Nanoparticle Manufacture 

Indium recycling Indium recycling High Indium Efficiency High Indium Efficiency 

Large - area  

Polyimide 

Large - area  

Polyimide 

Roll - to - Roll 

BIPV  

Roll - to - Roll 
BIPV  

Off - Grid Industrial and  

Remote Power   

Off - Grid Industrial and  

Remote Power   

Residential and Commercial 

Building Rooftops 

Residential and Commercial 
Building Rooftops 

Satellites and Spacecraft Satellites and Spacecraft 
BIPV BIPV 

Solar Parks  Solar Parks  

CPV Systems CPV Systems 

Battery  Rechargers  Battery  Rechargers  Textiles 

and Fabrics 

Textiles 

and Fabrics MEMS/Sensors MEMS/Sensors 

Consumer 

Electronics 

Consumer 

Electronics 

Market / business  
considerations 

Products / 
Services 

Technologies 

Pathway 1 

(conservative) 

Pathway 2 

(focused) 

Pathway 3 

(wide) 

I percorsi riflettono diverse scelte 

tecnologiche e la loro migrazione nel 

tempo 

• Diversi percorsi 

vengono sviluppati 

Strategic 

Options 

3 

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 

INFINE IDENTIFICHIAMO  

LE OPZIONI STRATEGICHE (1/2) 

2012 2015 2017 

PERCORSO 1 (CONSERVATIVO) 

139 

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 

PERCORSO  2 (FOCALIZZATO) 

140 

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 
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PERCORSO 3 (AMPIO) 

141 

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 

INFINE IDENTIFICHIAMO  

LE OPZIONI STRATEGICHE (2/2) 

142 Roberto Pillon 

• Ognuna delle opzioni 
strategiche è accompagnata 
da: 

- Una descrizione del focus 
strategico 

- Profili associati (rischio, 
fattibilità, accettabilità) 

- Obiettivi di R&S di breve e 
medio termine 

- Potenziali partner per 
alleanze 

- Aree da monitorare  

Xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx

Xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx

Pathway 

Assessment 

Pathway Options 

Xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx

Xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx

Xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx

Xxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxxx

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 

Strategic 

Options 

3 

• Le roadmap per l’azione mostrano e descrivono le azioni base richieste 

per eseguire il percorso (strategia) 

• Sono evidenziate le priorità (breve termine) 

• Gli elementi da monitorare e le milestone vengono descritte 

ROADMAP DI AZIONE 

143 

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 

ACTION 

ROADMAP 

C 

144 

ESEMPIO DI ROADMAP DI AZIONE (C) 

144 144 Established 3 years 
Beyond  
7 years 

AREAS 

Market / business  
considerations 

Products / Services 

Technologies 

CUSTOMER AND MARKET 

COMPETITION 

STANDARDS 

PRIVACY AND SECURITY 

REGULATION 

5 years 1 year Emerging today 

B1 – Markets 

B2 – Customers 

B1 – Markets 

B2 – Customers 

B4 – Competition B4 – Competition 

B5 - Standardization 

B7 - Regulations 

PS24 PS27 

PS35 
PS37 

PS42 

TS15 TS21 TS22 

TI5 

TI7 

TI10 

TI11 

TC8 TC1 

TD19 

TD11 

TC2 TC3 

TD18 

TI8 

INTERFACE 

COMMUNICATE 

DECIDE 

PS38 

SENSE 

Milestone 

Priority  
action 

Continuous  
monitoring of  
improvement 

Report 

Diagnosing 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

Report Real world 
situation 

Planning 

Taking action 

Evaluating 

(Re)engage 
with real 

world 

Diagnosing 
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GENESI DI UN NUOVO MODELLO DI IMPRESA 

 nasce nella primavera del 2011  

 con 42 soci fondatori  

 complessivamente i soci controllano o partecipano in 

oltre 200 aziende con attività in circa 90 paesi esteri 

 per sperimentare un modello di impresa innovativo, basato 

sulla condivisione di risorse, esperienze e competenze 

Elementi chiave e distintivi di VeNetWork sono la parità di 

quota di partecipazione tra tutti i soci, indipendentemente 

dalle dimensioni del fatturato aziendale di ciascuno e il codice 

etico di cui la società intende dotarsi fin dalla nascita. 

OBIETTIVI OPERATIVI FONDAMENTALI 

VeNetWork è una società di business: 

 

 dedicata alla costituzione e al finanziamento in 

proprio di imprese produttive in diversi settori di 

mercato 

 

 focalizzata sulla strutturazione industriale di start-up 

d’impresa generati da altre strutture private o pubbliche 

che abbiano già raggiunto un primo livello di maturità e 

sostenibilità nel mercato 

 

Le aree di intervento vengono identificate e selezionate 

attraverso un’attività di scouting tecnologico gestita 

internamente alla propria struttura. 
 

CULTURA D'IMPRESA & VOLONTÀ DI CRESCITA  

- 42 Imprenditori Veneti   

- Società per Azioni con capitali privati 

- Obiettivo condiviso: realizzazione e sostegno di 

progetti del Veneto ad alto potenziale 

imprenditoriale 

 

acceleratore di opportunità produttive e finanziarie 

sviluppo di nuove 

attività 

imprenditoriali 
valore aggiunto 

economico, professionale 

e culturale  

ricaduta 

occupazionale nel 

territorio 

OBIETTIVI OPERATIVI FONDAMENTALI 

VeNetWork è un club con profilo di associati di alto livello che offre ai 

partecipanti l’opportunità di mettere a confronto, in maniera critica e 

costruttiva, esperienze e capacità imprenditoriali applicate in diversi 

contesti produttivi e di mercato. 

VeNetWork ha costituito e continua a sviluppare una rete di relazioni 

nel territorio ricca  e dinamica, sia rispetto ad altre realtà 

imprenditoriali che nei confronti degli ambienti istituzionali, 

finanziari e accademici, favorendo la diffusione e la crescita della 

conoscenza con beneficio immediato per tutti gli associati. 

Per realizzare gli obiettivi operativi VeNetWork ha ideato e 

razionalizzato il modello dei Business Booster, contenitori 

d’impresa coerenti per settori strategici.  

4 Assi operativi strategici 

1. Scouting di idee imprenditoriali, di servizio e di prodotto 

2. Finanziamento di attività imprenditoriali: nuove opportunità di business 

3. Rilancio di attività imprenditoriali: attraverso l’identificazione di 

competenze e risorse umane e il sostegno finanziario necessari allo 

scopo.  

4. Sviluppo del Network: un contenitore dinamico 

di idee e relazioni con informazioni accurate e 

aggiornate 

con attenzione all’eco-sostenibilità e all'innovazione tecnologica 

le aziende tornano a generare il valore 

aggiunto 

visione strategica di imprenditori e aziende 

rispetto alla continua evoluzione del 

mercato 

La scelta delle idee: 2 fasi 

Scouting 

Valutazione preliminare 

Valutazione di dettaglio 

Approvazione e Start Up 
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Cerchiamo gli imprenditori di domani 

Giovani preparati, capaci e 

ambiziosi 

Imprenditori di successo 

tutoraggio         partecipazione 

Business Boosters 

Plan 2011 

Marzo 2012 – Nasce Venetronic srl 

Si costituisce il primo business booster dedicato 

all’elettronica e ICT attraverso l’acquisizione e il 

consolidamento di 3 realtà di primaria importanza 

già presenti nel territorio. 
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RIMANERE APERTI: CHIUSI SI MUORE 

Nessuna cosa esiste 

mai interamente da 

sola;  

ogni cosa è in 

relazione con ogni 

altra cosa. 

Buddha (558 a.C. - 478 a.C.) 

IL MOTTO DEL NOSTRO LABORATORIO 
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Prof. Alberto F. De Toni 
detoni@uniud.it 
www.diegm.uniud.it/detoni/wordpress/ 

CONTATTI 

163 164 

PER APPROFONDIMENTI SUL FORESIGHT 

Cinzia Battistella e Alberto F. De Toni 

2011 

 

A methodology of technological 

foresight:  

a proposal and field study 

 

Technology Forecasting and Social 

Change  

Vol. 78, Issue 6, Pag. 1029-1048 

2011 

165 

PER APPROFONDIMENTI SUL FORESIGHT 

IMMAGINARE IL FUTURO PER ANTICIPARE 
IL CAMBIAMENTO 
C. Battistella e A. F. De Toni  

2012 

Dedicato… 

… Agli uomini che 

hanno il coraggio di 

immaginare il futuro 

166 

PER APPROFONDIMENTI SUL ROADMAPPING 

2012 

167 

PER APPROFONDIMENTI SUI DECISION SUPPORT SYSTEMS 

2000 

… A chi decide 

sulla base dei dati e 

dell’istinto. 

Dedicato… 

PER APPROFONDIMENTI SULLE STRATEGIE DISTRETTUALI 

168 

2001 

… A chi coglie  

le opportunità  

di essere in rete.  

Dedicato… 
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169 

PER APPROFONDIMENTI SULLE STRATEGIE DI SETTORE 

… Agli amanti del caffè, 

esperienza unica  

per ritrovare  

se stessi e gli altri. 

 

2005 

Dedicato… 

PER APPROFONDIMENTI SULLA COMPLESSITÀ 

… Ai saggi  

che sanno vivere 

all’orlo del caos. 

Dedicato… 

2005 

170 

PER APPROFONDIMENTI SULLA VIA OCCIDENTALE E 

ORIENTALE ALLA COMPLESSITÀ 

… Ai viaggiatori 

che sempre 

ricominciano 

il viaggio. 

Dedicato… 

2007 

171 172 

PER APPROFONDIMENTI SUL FACILITY MANAGEMENT  

2007 

… A chi è aperto 

al cambiamento. 

. 

Dedicato… 

PER APPROFONDIMENTI SULL’ECONOMIA COMPLESSA 

… Agli uomini 

agenti del proprio 

futuro. 

Dedicato… 

2009 

173 

PER APPROFONDIMENTI SUL MANAGEMENT COMPLESSO 

… Ai visionari 

che si realizzano 

nel creare. 

Dedicato… 

2010 

174 
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PER APPROFONDIMENTI SULLA SANITÀ COMPLESSA 

… Agli esploratori 

consapevoli che  

il cammino si fa 

andando. 

Dedicato… 

2010 

175 

PER APPROFONDIMENTI SU LEZIONI IMPARATE SUL CAMPO 

176 

Dedicato … 

… A quanti imparano 

scoprendo il passato. 

2010 

PER APPROFONDIMENTI SULL’AUTO-ORGANIZZAZIONE 

Dedicato … 

… Agli uomini 

che accolgono 

l’emergenza del 

divenire. 

177 
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PER APPROFONDIMENTI SULL’INTERNAZIONALIZZAZIONE 

178 

2011 

… A chi è pronto  

ad accettare  

sfide globali.  
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PER APPROFONDIMENTI SULLA CONOSCENZA 

179 

… Alle persone che 

generano valore 

mettendo in atto 

 la conoscenza. 

Dedicato… 

2012  

PER APPROFONDIMENTI SULLA PRODUZIONE 

180 

… Alle persone 

 che sanno 

interpretare  

e gestire il 

cambiamento. 

Dedicato… 

2012 


