
 

 

 

PROGETTO  

“OPEN INNOVATION DESK” 
 

Modulo: Formazione 
Ciclo di incontri volto ad approfondire gli strumenti e i framework 

dell'Open Innovation, illustrando metodologie e best practices con 
esempi a corredo, a supporto dello sviluppo del proprio percorso di 

innovazione aperta. 

 

 

Sede attività formative:  
Confindustria Bari e BAT, Via Amendola 172/5 - Bari 
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SESSIONE 1 – OPEN INNOVATION: PERCHÉ ORA, PERCHÉ A NOI 
25 marzo 2026 – ore 15:00 

Obiettivo formativo: Al termine del modulo, il partecipante sa distinguere l'open innovation 
dalla R&D tradizionale, riconosce i segnali che indicano quando è il momento di aprirsi 
all’esterno e ha una prima fotografia del proprio posizionamento innovativo rispetto ai 
competitor. 

Il mondo è cambiato. E la tua concorrenza anche. 

• Il ciclo di vita dei prodotti si è dimezzato:  

• Perché le imprese che innovano da sole perdono velocità (costo, tempo, rischio 
concentrato) 

• Tre esempi da settori diversi su aziende che hanno aperto processi con partner esterni 
— cosa hanno ottenuto e in quanto tempo 

Open Innovation: cosa è, cosa non è 

• La differenza pratica tra R&D interna, acquisto di tecnologia sul mercato e open 
innovation (il triangolo "make / buy / collaborate") 

• Inbound vs. Outbound: prendere idee dall'esterno vs. valorizzare fuori quello che non 
usi dentro 

• Sfatare i tre miti più comuni: "costa troppo", "ci rubano le idee", "è roba da grandi 
aziende" 

Esercizio/Caso pratico — "Il tuo problema più costoso" 

Ogni partecipante identifica un problema tecnico o di mercato irrisolto nella propria 
azienda (es. ridurre gli scarti di lavorazione, sopperire a carenza materie prime, entrare in un 
nuovo segmento di mercato, digitalizzare un processo). L'obiettivo non è trovare la soluzione, 
ma allenare lo sguardo a cercarla fuori. Introdurre la matrice Aree Operative – Fabbisogni - 
Soluzione 

Q&A  
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SESSIONE 2 – I METODI OPERATIVI: COME SI FA DAVVERO 
2 aprile 2026 – ore 15:00 

Obiettivo formativo: Al termine del modulo, il partecipante conosce gli strumenti principali 
dell'open innovation, sa valutare quando usarne uno piuttosto che un altro in base al 
contesto. 

Technology Scouting: trovare quello che non sai che esiste 

• Cos'è lo scouting tecnologico e perché non è "googlare startup": la differenza tra 
ricerca passiva e mappatura sistematica 

• Le fonti pratiche per una impresa: database brevetti (Espacenet, Google Patents), 
piattaforme di scouting (Dealroom, Startup Genome), fiere di settore lette in modo 
diverso, reti universitarie 

• Il brief di scouting: come scrivere in mezza pagina cosa cerchi, per non sprecare tempo 
tuo e di chi ti aiuta 

Proof of Concept e Venture Clienting: testare prima di comprare 

• La logica del PoC: pagare per imparare, non per comprare — come strutturare un test a 
basso rischio (durata, budget, KPI di uscita) 

• Venture Clienting: diventare il primo cliente di una startup in cambio di condizioni 
vantaggiose e co-sviluppo — non filantropia: strategia 

• Il contratto di PoC in pratica: cosa deve contenere (scope, deliverable, riservatezza, 
opzioni di continuazione) senza bisogno di un avvocato al tavolo 

• Tre errori classici nel primo PoC: obiettivi vaghi, sponsor interno debole, nessun piano 
B se non funziona 

Venture Building: quando la soluzione non esiste ancora 

• Cosa significa fare venture building per un’impresa (non solo per i grandi gruppi): 
creare una nuova entità o linea di business con logica startup 

• Le due forme pratiche: spin-off interno (un tuo team che lavora separato) e spin-off 
con partner esterni (università, startup esistente, altro imprenditore) 

• Quando ha senso: il test delle 3 condizioni (mercato nuovo, tecnologia dirompente, 
impossibile farlo all’interno della struttura esistente) 

• Auto-valutazione: "Ho un'idea di prodotto/servizio che non riesco a sviluppare dentro 
la mia azienda perché…" — riconoscere il segnale 

Q&A 
 



 

 
 

 Ciclo di incontri formativi sull’Open Innovation con  
 

 

 

SESSIONE 3 – COLLABORARE CON LE STARTUP: CONTRATTI, IP E FIDUCIA 
16 aprile 2026 – ore 15:00 

Obiettivo formativo: Al termine del modulo, il partecipante individua i principali elementi per 
strutturare una partnership con una startup riducendo i rischi legali e operativi e conosce i 
punti critici da presidiare nella gestione della proprietà intellettuale. 

Come funziona davvero una startup: quello che devi sapere prima di sederti al tavolo 

• Il ciclo di vita di una startup e cosa significa per te: pre-seed, seed, scale-up hanno 
bisogni e rischi molto diversi 

• Come valutare una startup prima di incontrarla: tre segnali positivi (team con track 
record, primo cliente pagante, tecnologia testata) e tre segnali d'allarme (anni senza 
risultati, team incompleto, IP debole) 

• Auto-valutazione: "Sono un buon partner per una startup?" — le caratteristiche che le 
startup cercano in un’impresa (velocità decisionale, accesso al mercato, fabbisogno 
specifico, volontà di pagare) 

Le forme di collaborazione: quale scegliere e perché 

• Continuum partnership: dalla semplice fornitura al contratto di sviluppo congiunto, 
fino alla partecipazione di minoranza nel capitale 

• Quattro modelli pratici con pro/contro per un’impresa manifatturiera: accordo di 
licenza tecnologica, contratto di sviluppo su commessa, joint venture operativa, 
investimento di minoranza (corporate venture) 

• La questione dell'esclusiva: quando chiederla, quando è controproducente, come 
negoziare una finestra temporale di esclusiva senza bloccare la startup 

Proprietà intellettuale: proteggere senza paralizzare 

• I tre scenari IP in una collaborazione impresa-startup: usi la loro IP, sviluppate IP nuova 
insieme, contribuisci con la tua IP esistente — ogni scenario ha regole diverse 

• Come gestire la foreground IP (quello che nasce dalla collaborazione): co-titolarità vs. 
assegnazione con licenza vs. licenza esclusiva 

• Il segreto industriale come alternativa al brevetto per le imprese: quando conviene e 
come proteggerlo operativamente (NDA robusti, gestione degli accessi, audit trail) 

• I tre errori più costosi: non definire l'IP prima di iniziare il PoC, condividere know-how 
produttivo senza clausole di non-utilizzo, non regolare cosa succede all'IP se la 
collaborazione si interrompe 

Q&A 
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SESSIONE 4 – COSTRUIRE LA CULTURA DELL'INNOVAZIONE: DAL PROGETTO 
PILOTA ALLA ROUTINE AZIENDALE  

22 aprile 2026 – ore 15:00 
Obiettivo formativo: Al termine del modulo, il partecipante può configurare un piano 
d'azione personale per introdurre processi stabili di open innovation nella propria azienda, sa 
gestire le resistenze interne e ha definito i KPI per misurare i risultati nei primi 12 mesi. 

Perché l'innovazione non attecchisce: le resistenze in azienda 

• Il problema non è la tecnologia, è l'organizzazione: le 4 resistenze tipiche nelle imprese 
(paura di perdere controllo, diffidenza verso l'esterno, priorità all'operativo, mancanza 
di un owner dell'innovazione) 

• Come leggere la propria cultura aziendale in 10 minuti: il test delle "conversazioni 
impossibili" — quali argomenti non si riescono a discutere apertamente in azienda? 

• Il ruolo dell'imprenditore come sponsor e come ostacolo: le due facce dello stesso 
ruolo 

Strutturare l'innovazione con risorse limitate 

• Creare un presidio interno dell'innovazione  

• I quattro strumenti organizzativi leggeri: innovation board trimestrale, scouting budget 
dedicato (anche piccolo), pipeline di idee interne, review annuale dei partner 
tecnologici 

• Come coinvolgere i tecnici e i responsabili di produzione: sono la risorsa più preziosa e 
la più trascurata nel processo di open innovation 

I KPI dell'open innovation per le imprese 

• Perché "numero di startup incontrate" è un KPI inutile: la differenza tra metriche di 
attività e metriche di risultato 

• I 5 KPI essenziali per i primi 12 mesi: numero di PoC avviati, costo medio per PoC, 
percentuale di PoC convertiti in accordi, nuovi ricavi generati da collaborazioni 
esterne, riduzione costi/tempi su processo specifico 

• Come costruire un cruscotto minimo in un foglio Excel: niente strumenti costosi, 
massima semplicità 

• Il concetto di "innovation accounting": misurare l'innovazione come si misura la cassa 
— con disciplina, non con entusiasmo 

Q&A 
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Nota finale 

Le quattro sessioni sono progettate con una progressione in tre livelli di astrazione 
decrescente: 1 e 2 costruiscono il perché e il cosa, 3 entra nel come operativo e 4 copre il 
momento del passaggio dalla formazione all'azione.  
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