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Copertina Introduzione Problema

Prima slide
•Logo aziendale

•Slogan o frase che 

definisce la visione 

dell'azienda

• Informazioni di 

contatto

Quale problema intendi 

risolvere?

• Spiega il problema o la mancanza nel 

mercato

• Perché può essere un'opportunità?

• Specifica la nicchia di mercato, 

evitando le generalizzazioni

• Cerca di:

• Quantificare il problema

• Individuare i soggetti interessati dal 

problema

• Le dimensioni del mercato

Chi sei e cosa offri

•Prima slide della 

presentazione

• In una frase indica:

•Chi sei?

•Qual è la proposta di 

valore del progetto?

• Cerca di includere:

• Il problema che 

intendi risolvere

• La soluzione offerta

• Il risultato per la o il 

cliente



COPERTINA



PROBLEMA
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Soluzioni attuali
Soluzione 

proposta
Prodotto

Le attuali soluzioni non 

risolvono il problema?
• Validazione del mercato

• Spiegare le soluzioni esistenti

• Perché le soluzioni attuali non 

risolvono il problema?

• Dove falliscono?

• Quali problemi presentano alle e agli 

utenti?

Come intendi risolvere il 

problema?
• Valore del prodotto o servizio

• Perché risolve i problemi esistenti?

• Chiarisci il motivo per cui risolve 

meglio il problema

• Dimostra la novità del progetto

• Illustra i vantaggi del prodotto

Come funziona il prodotto?

• Spiega il valore aggiunto.

•Mostra il prodotto

• Spiega come lo usano le e i clienti

• Quali utenti esistono e come 

interagiscono con il prodotto?



VALIDAZIONE 
DEL MERCATO 
(Soluzioni
attuali)
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Modello 

imprenditoriale
Mercato Trazione

In che modo otterrai dei 

guadagni?
• In che modo otterrai dei guadagni?

• Qual è il metodo di pagamento?

• Flusso di denaro (diagramma):

• Come li raccogli?

• Come è possibile pagare?

• Quanto costa acquisire una o un 

cliente (CAC)?

• Quanto valore acquisisci da ogni 

cliente (LTV)?

Strategia per raggiungere 

il mercato
• Il mercato esiste?

• Dimensione del mercato

• Come si raggiungono le e i 

clienti?

• Canali di acquisizione

•Modello di espansione del 

business (locale, nazionale, 

internazionale)

Di quali metriche dispone 

l’azienda?
• Spiega la situazione attuale 

dell'azienda attraverso i dati:

• Reddito

• Clienti

• Evoluzione

•Milestone rilevanti
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Roadmap del prodotto Concorrenza Team

Come si svilupperà il 

prodotto?
• Indica quali sono gli obiettivi 

dell'azienda:

• Segmenti di mercato

•Metriche

• Evoluzione del prodotto

• Team

Esistono soluzioni 

alternative al problema?

• Concorrenza diretta e indiretta

• Spiega perché offri l'opzione 

migliore

• Analizza i seguenti dati (grafico o 

tabella):

• Prezzo

•Mercato

•Metriche e risultati

• Finanziamento

Chi si occupa del progetto?

•Membri del team e ruoli in azienda

• Esperienze precedenti

• Competenze di base

• Perché è il team giusto

•Motivazione del team

• Spiega come è nata l'idea
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Previsioni Investimenti
Retro 

copertina

Quali sono le previsioni?

• Previsioni finanziarie a 3 anni

• Sottolinea le seguenti metriche:

• Ricavi

• Risultati

• Benefici

• Clienti

• Operazioni

Come impiegherai il 

denaro?

• Panoramica dettagliata

• Ricerca di valutazioni

• Come verranno utilizzati i 

fondi:

• R+S+I del prodotto

•Marketing

• Clienti

• Team

• Impegni acquisiti

Ultima slide

• Logo aziendale

• Informazioni di contatto

• Frase di richiamo per il pubblico

• Link di contatto (esempio, 

codice QR)

• Sezione dedicata alle domande e 

alle risposte



INVESTIMENTI



Altro 
(Ringraziamenti)



RETRO 
COPERTINA

• SITO INTERNET

• Contatti



GRAZIE


