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Obiettivi

§ L’assunto classico: il problema del trasferimento tecnologico

§ La risposta classica: creazione di intermediari

§ Eppure: densità di produttori di conoscenza e intermediari

§ Perché il sistema stenta a decollare?
Quali bisogni e approcci per il Palazzo dell’Innovazione?
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Una nuova prospettiva: partire dalle imprese

UtilizzatoriProduttori

Domanda e bisogniOfferta

Servizi per l’innovazioneTrasferimento tecnologico

ImpreseCentri di ricerca e trasferimento

ADa

Prospettiva user-centered

Segmentazione (tipi di imprese)
Contesto d’uso (processi di innovazione)
Interazione (valore totale del servizio)
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Segmentazione: L’orientamento all’innovazione

 

Risultati conseguiti 
in passato 

Orientamento futuro 
all’innovazione 

 
 

Inerti 
(spente) 

4% 

 
 

Inerti 
(persistenti) 

56% 

 
 

Innovatrici 
 

9% 

 
 

Aspiranti 
 

31% 

Non hanno visione  
delle innovazioni 

future 

Hanno realizzato 
innovazioni di punta 

Non hanno realizzato 
innovazioni di punta 

Hanno visione  
delle innovazioni 

future 



- 5 -

Innovazione e prestazioni
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La gestione dei processi di innovazione

23 %51 %66 %Analisi di mercato

39 %48 %80 %Addetti che fanno ricerca

8 %36 %46 %Project manager 

4 %57 %49 %Piano di innovazione

3 %49 %46 %Piano finanziario per l’innovazione

6 %16 %43 %Addetto rapporti con università

INERTIASPIRANTIINNOVATRICI

Capacità di assorbimento
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La domanda

24 %32 %46 %Utilizzo di servizi per l’innovazione 
(offerti da enti istituzionali)

24 %43 %68 %Utilizzo di servizi per l’innovazione 
(offerti da consulenti)

INERTIASPIRANTIINNOVATRICI

Ricorso a enti istituzionali

0%

20%

40%

60%
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Università CCIAA Associazioni

Innovatori
Aspiranti
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Il valore totale del servizio

52%71%57%Contenuto
% di imprese “abbastanza” o “molto” soddisfatte

Consulenza 
organizzativo-

gestionale

Progettazione innovativa 
e/o studi di fattibilità

Supporto alla richiesta 
di finanziamenti 

pubblici per 
l’innovazione

46%53%54%Interfaccia

53%47%50%Accesso

AccessoAccesso

Interfaccia

Contenuto

Interfaccia

Contenuto

VALORE = 

BENEFICIO percepito

COSTO percepito RISCHIO percepito

1
x



- 9 -

La percezione e il problema della reputazione

61%72%73%

non erano a 
conoscenza del 
servizio

% di imprese poco o per niente soddisfatte sull’interfaccia

55%45%43%

hanno provato il 
servizio

64%69%70%

non hanno provato 
il servizio

Consulenza 
organizzativo-

gestionale

Progettazione 
innovativa e/o studi di 

fattibilità

Supporto alla 
richiesta di 

finanziamenti pubblici
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Conclusioni 

Servizi di base per l’innovazione

§ mercato ben sviluppato di servizi
§ + costi diretti (contenuto) ma – costi accesso e interfaccia.

ÄSupporto indiretto: stimolare il mercato dei servizi per l’innovazione, rendendo 
più visibile offerta e qualità per facilitare accesso ad aspiranti.

Servizi di punta per l’innovazione
§ + rischio, + specificità di competenze à mercato ha minori incentivi
§ Ricombinazione di competenze à Trust non relazionale ma da reputazione scientifica

ÄSupporto diretto

14%17%34%Offerti da enti istituzionali

57%20%49%Offerti da consulenti

Consulenza 
organizzativo-

gestionale

Progettazione 
innovativa

Supporto a richiesta 
di finanziamenti

Fruizione di servizi da parte di innovatori
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Supporto diretto

§ Innovatori: no pb.
§ Aspiranti. 

– Non è necessario sensibilizzare
– Potenziare le capacità di assorbimento
– Capitale relazionale (networking): azioni semplici, su risorse umane, a basso 

costo di accesso e interfaccia (es: club innovatori, stage, voucher)

§ Inerti
– Inutile sensibilizzare
– Politiche per la competitività (es: internazionalizzazione commerciale)
– Politiche per l’imprenditorialità (nuovi valori)

% di imprese che utilizzano servizi di supporto 
alla progettazione
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