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Lestart up. I consigli per passare dall’intuizione imprenditoriale al successo sui mercati

Pensare in chiave globale
aiuta i piccoli a crescere

Elio Silva

Avereunabuonaidea, certo.
Lavogliadimettersiingiocoeun
capitale minimo per partire. Ma
bastanoqueste condizioniper di-
ventare imprenditori con buone
¢hance disuccesso? «Certamen-
tenoy, élarispostadi Emil Abira-
scid, amministratore delegato di
Startupbusiness, network finaliz-
zatoal sostegnodiprogettitecno-
logici innovativi. «L'intuizione
da sola non va lontano. Occorre
mettereinsiemele giuste compe-
tenze, non avere pauradi svelare
le proprie intenzioni ai possibili
investitori, essere consapevoli
che il percorso iniziale & molto
impegnativo. Spesso si pensa
cheil successo siaarrivato quan-
do si & trovato un finanziatore,
manon é cosi: il traguardo si ta-
glia solo se sono stati venduti i
prodottioiservizisul mercatox».
Quali sono, allora, le regole
d’oroperinuoviimprenditoriele
differenzerispettoallegenerazio-
niprecedenti? «Lestartup-affer-
ma Abirascid - simuovono inuno
scenario profondamente diverso
dalpassato.L'imprenditoretradi-

Quattro anni decisivi

Vita media delle imprese cessate entro i primi 10 anni dall’iscrizione

Sicilia : 4.8
Basilicata 4,7
Calabria 4.6
Sardegna 4.6
Campania 4,4
Molise 4,3
Trentino Alto Adige . 4,3
Puglia 4,3
Umbria .42
Lazio - 42

Friuli Venezia Giulia 42
Veneto 42
Abruzzo 4,2
Emilia Romagna 4.2
Toscana 4,1
Liguria 4,1
Valle d’Aosta 4.1
Lombardia 4.0
Piemonte 4.0
Marche 3,5

| Fonte: elaborazione InfoCamere su dati del Registro imprese

zionale partiva per lo pilt su basi
familiari e guardavacondiffiden-
za ai potenziali soci di capitale. I
giovani, invece, giudicano queste
partnership fondamentali».
Un'altra caratteristica dei ne-
oimprenditori innovativi & che
sono «seriali», ossia, come spie-
ga l'esperto, «creano una start
up,lafanno crescerefinoauncer-
to punto, poi sperano di passare
la mano. Non c’& pili, come una

volta, il mito dell'intuizione uni-
cae duratura per sempre, danon
replicare e da far crescere unica-
mente conle proprie forze».
Decisivo, inoltre, il fatto che
«lestartupnonvengono pensate
come piccole aziende locali, ma
comemultinazionali che muovo-
10 i primi passi». I giovani, dun-
que, «ragionano in modo globa-
le, ambizioso, e tutte le decisioni
strategiche vanno di conseguen-

zay. Cosl, ad esempio, i rapporti
conla clienbtela vengono seguiti
sfruttando il web e le risorse in-
formatiche. Anche il concetto di
concorenza viene guardato con
occhi diversi: «Il successo arriva
soltanto se si condivide la sfida;
per questo si tende a mettersi in
rete e autilizzare piattaforme co-
muni o incubatori».

«Talvolta - aggiunge - si sotto-
valutail fatto che, perun’impresa
in fase di start up, la chiave per
condurre in porto felicemente
I'iniziativa non ¢ tanto la ricerca
di un investitore, quanto 'accor-
doconunpartnerindustriale, Co-
si come ¢ importante, perle real-
tapili consolidate, trarre profitto
dalla ventata di innovazione che
lenuove nate possono offrire.

Proprio per questo, a fine lu-
glio, Startupbusiness ha sotto-
scrittounaccordo con Assolom-
barda, voltoasostenerelosvilup-
podigiovaniimprese che punta-
no sull'innovazione. L'obiettivo
équellodifavorire lincontrotra
domanda e offerta di soluzioni,
utilizzando servizi comuni. L’in-
tesa riguarda le aree di Milano,
Lodi e Monza e possono benefi-
ciarne le societ3 iscritte da non
oltre due anni al registro delle
imprese. Unamossa,anche que-
sta, che conferma come il
networking sia fondamentale
fin dapiccoli.
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