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C i  siamo abituati  
a sentirci raccontare  
che il digitale  
accelera il processo  
e trasforma ogni aspetto 
delle nostre vite. 



C i  siamo abituati  
a vedere l’innovazione 
come tensione  
a un miglioramento 
continuo. 



Ma cosa succede  
quando rompiamo  
gli schemi?  
 
Rompiamo  
un cliché?  



Quando un supermercato non ha prodotti

+  d i  7 0 0  p e r s o n a l  s h o p p e r  i n  I t a l i a  
+  5 0 0  o r d i n i  q u o t i d i a n i  

+  d i  7  m i l i o n i  d i  u t e n t i  a t t i v i  a l  m e s e   
+  d i  1 7 . 0 0 0  r i c e t t e  d a l l ' a r c h i v i o  T i m e s  
+  9 0  c h e f  c o i n v o l t i  n e l l a  c r e a z i o n e  m e n ù  



Quando un punto vendita non ha una cassa

I n  S v e z i a  i l  p r i m o  s u p e r m e r c a t o  
s e n z a  c a s s e  e  p e r s o n a l e .   
S i  f a  t u t t o  c o n  l ' a p p  

I k e a  a p r e  l e  c a s s e  v e l o c i  a l  b a r  
 



Quando non si paga più con i soldi

I l  p o p - u p  s t o r e  D a i s y  d i  M a r c  J a c o b s  
a c c e t t a v a  c o m e  v a l u t a  c o n d i v i s i o n i   
d i  f o t o  s u i  s o c i a l  n e t w o r k   



Quando a vendere è il Cliente

2  m i l i o n i  d i  a n n u n c i   
6 0  m i l i o n i  o s p i t i   
+  1 9 1  p a e s i  

V i v i n o  s c a n s i o n a  l a  c a r t a  d e i  v i n i  e  
f o r n i s c e  r e c e n s i o n i  c h e  g u i d a n o  i  c l i e n t i  



Quando è il Cliente a scegliere lo sconto



Quando il prodotto è un servizio

A m a z o n  D a s h  B u t t o n  è  u n  p r o d o t t o   
c o n  l ’ u n i c o  s c o p o  d i  e e t t u a r e  o r d i n i  
p r e s t a b i l i t i  s u  A m a z o n  



Quando è il Cliente che sceglie come e dove
quando avere il prodotto

9  c a n a l i  p e r  o r d i n a r e  l a  p i z z a :  
M e s s e n g e r ,  T e x t ,  T w e e t ,  E c h o ,  S m a r t  
T V ,  M a c c h i n a ,  S m a r t  W a t c h ,  V o i c e ,  
Z e r o  C l i c k  



Quando non si compra...ma si usa



Quando un Cliente è una persona



Fisico | Digitale

O g g i  f a c c i a m o   
c o s e    v e c c h i e  in m o d o  nuovo,   
in futuro le g e n e r a z i o n i   
faranno c o s e  nuove in m o d o  nuovo.  



Introduciamo 
nuove regole 
del gioco. 



Ogni vera innovazione è un nuovo 
inizio. ‘Innovare’ signi ca generare  
un nuovo inizio che abbia senso  
per le persone, che migliori la vita 
realmente. 
 





Ogni innovazione è uno strappo.  
È un cambiamento  
portato a terra  
che viene adottato da molti. 



C’è qualcosa 
che prima 
non c’era. 

O meglio: 
qualcuno.



Come far adottare  
le nuove regole del gioco 
alla nostra organizzazione? 



L’asset è creare reti sensibili, 
reattive, responsabili 
e partecipi. 



Non parliamo di social, di intranet, 
di e-learning ma di come 
coinvolgere e motivare una rete di 
persone con obiettivi di business.
 
Parliamo di fare il DESIGN  
di nuovi modelli di relazione  
in contesti omnichannel. 



Parliamo di 
Business Community 
Network 



Da Time to Market di mesi a ore

“Offerta chiusa martedì alle 16:00 in sede, messa in onda, e 
mercoledì mattina è disponibile in rete in oltre 1500 PV”  

“Quadruplicate le vendite medie nella giornata dedicata 
all’offerta” (operatore telecomunicazioni 2015)  



Da periferie a centri

“Il contratto di servizio tra Agenzia e operatore turistico  
verrà integrato sulla base delle proposte fatte con feedback 
in community dalla rete di vendita” (2016) 



Da qualche giorno a 360 giorni



“Venditori, best performer, si conoscono online 
e fanno network per implementare il business” 
“Il venditore più attivo è membro da 15 anni della business 
community. Da semplice venditore a ‘mentore’ di fatto” 



Da numeri a persone
  

Cosa li 
motiva?  

80%  

90%  
Che tipo di 

Partecipazione? 

70% 
Quale valore? 

Impariamo a conoscere 



Impariamo 
tutti i giorni

80.000

30

7

e oltre le persone che 
gestiamo tutti i giorni 
nelle reti di vendita

Business Community
Network per altrettante 
reti di vendita

giorni di attività e animazioni esclusi-
vamente online durante le quali 300 

e motivate vendere nuove linee di 
prodotti

persone formate su nuovi prodotti

lingue
21

paesi del mondo

.
contenuti generati dalle persone di 
una community in un mese, di cui 
350 contenuti considerati come di 
grande utilità

in 4 settimane



Siamo pronti a essere disruptive? 
A  dichiarare il fallimento  
delle nostre vecchie unità di misura.  
Se l’innovazione la fanno le Persone, 
la progressione non è  
né aritmetica né geometrica:   
è un’altra. 



Grazie del vostro tempo
e della vostra attenzione ;)
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