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DI COSA PARLIAMO?  

La maggior parte delle startup e dei nuovi progetti fallisce non perché il prodotto è mal 

costruito, ma perché costruisce qualcosa che nessuno vuole. Il Lean Canvas è un modello 

di business di una pagina, creato da Ash Maurya, che forza l'imprenditore a fo calizzarsi 

sulle ipotesi più rischiose (Problema, Soluzione, Mercato) prima di investire tempo e 

denaro. Il beneficio chiave è un percorso rapido ed economico per validare un'idea di 

business e ridurre drasticamente il rischio di fallimento.  

DALL 'IDEA A UN BUSINESS , VELOCEMENTE . 

Per la tua domenica mattina di riflessione, ti offro una tazza di... realtà. Quante volte hai 

avuto un'idea che ti sembrava geniale? Un'illuminazione per un nuovo prodotto, un servizio 

innovativo, un'app che "cambierà tutto". La maggior parte di noi si inn amora perdutamente 

della propria "soluzione". Iniziamo a immaginare il logo, le funzionalità, il sito web. Scriviamo 

piani business di 50 pagine. Ma commettiamo tutti lo stesso, identico peccato: 

dimentichiamo di chiederci se, là fuori, esista qualcuno con  il "problema" che la nostra 

soluzione dice di risolvere.  

Questo è il motivo principale per cui le startup falliscono. Il Lean Canvas  è l'antidoto a questo 

peccato originale. È uno strumento spietato nella sua semplicità, progettato non per 

scrivere un piano, ma per smontare un'idea nelle sue componenti fondamentali e 

trasformarla in una serie di ipotesi da testare. Non ti chiede "cosa costruirai?", ma "cosa 

presumi?". È il ponte tra la tua visione e la realtà del mercato, e ti costringe a percorrerlo 

velocemente.  

COS'È IL LEAN CANVAS  

Il Lean Canvas  è un modello di business di una pagina. È stato creato da Ash Maurya  come 

un adattamento del più famoso "Business Model Canvas" di Alexander Osterwalder. Mentre 

il Business Model Canvas è eccellente per mappare un business esistente o pianificare 

un'impresa con un modello noto, il Lean Canvas  è ottimizzato per l'ambiente caotico e 

incerto delle startup e dei nuovi progetti. È progettato per una cosa: la velocità di 

apprendimento . 

Si basa sulla filosofia "Lean Startup" (resa famosa da Eric Ries e Steve Blank) il cui mantra 

è Costruisci - Misura- Impara. Il canvas è il primo passo: è la "mappa delle ipotesi" da cui 

partire. Invece di passare mesi a scrivere un business plan (che è quasi  sempre un'opera di 

fantasia), il Lean Canvas  ti costringe a mappare il tuo intero modello di business in 20 minuti, 

su un singolo foglio. Il suo scopo non è essere corretto, ma essere chiaro su ciò che devi 

validare. 

BUSINESS MODEL CANVAS VS LEAN CANVAS  
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Questa è una domanda chiave: se esiste già il Business Model Canvas (BMC), perché usarne 

un altro? La risposta sta nel focus. Il business model canvas vs lean canvas  è la differenza 

tra esecuzione e ricerca. 

• Il Business Model Canvas  è per chi ha già una certa chiarezza sul mercato. Si 

concentra su Partner Chiave, Attività Chiave, Risorse Chiave e Relazioni con i Clienti. 

È perfetto per un'azienda (anche una PMI) che vuole innovare un modello esistente.  

• Il Lean Canvas  è per chi è in massima incertezza (una startup). Sostituisce quei 

blocchi con ciò che è davvero rischioso all'inizio:  

1. Partner Chiave ➝ Problema : Qual è il problema che vale la pena risolvere?  

2. Attività Chiave ➝ Soluzione : Qual è il minimo prodotto per risolverlo?  

3. Risorse Chiave ➝ Metriche Chiave : Come misuri il successo reale? 

4. Relazioni Clienti ➝ Vantaggio Iniquo : Come ti difendi? 

Il Lean Canvas  è focalizzato sul prodotto e sul mercato, ideale per trovare il "Problem -

Solution Fit" prima, e il "Product - Market Fit" poi. 

IL MANTRA : PRIMA IL PROBLEMA , POI LA SOLUZIONE  

Il cuore del Lean Canvas  risiede nella relazione tra due blocchi: Problema  e Soluzione . La 

regola d'oro è: innamorati del problema, non della tua soluzione. La maggior parte degli 

imprenditori fa il contrario. Il canvas ti costringe a definire in modo quasi ossessivo il 

problema. Devi elencare i 3 problemi principali che il tuo cliente targ et sta cercando di 

risolvere. E, cosa ancora più importante, devi elencare le "alternative esistenti": come lo 

risolve oggi? Se non lo sta risolvendo, forse non è un problema così sentito.  

Solo dopo aver definito il problema e i clienti (Segmenti di Clientela) puoi passare alla 

Soluzione . Questo blocco dovrebbe essere l'ultimo che compili. La tua soluzione è definita 

come il set minimo di funzionalità che risolvono quei 3 problemi. Questo diventerà il tuo 

MVP (Minimum Viable Product) . Se la tua soluzione ha 20 funzionalità ma i problemi che 

hai elencato sono 3, stai già costruendo troppo.  

CHI HA IL PROBLEMA ? I SEGMENTI DI CLIENTELA  

Non puoi risolvere un problema per "tutti". Un prodotto per tutti è un prodotto per nessuno. 

Il blocco Segmenti di Clientela  ti chiede di essere specifico. Chi sono i tuoi clienti? Ma, ancora 

più importante, chi sono i tuoi Early Adopters ? Gli early adopters non sono solo "i primi 

clienti", sono quel sotto - segmento di persone che sentono il problema in modo così acuto 

che stanno attivamente cercando una soluzione  e sono disposti a provare un prodotto 

imperfetto (il tuo MVP) pur di averla.  

Il Lean Canvas  ti spinge a identificare questo piccolo gruppo prima di tutti gli altri. Sono loro 

che devi intervistare per validare l'idea di business . Sono loro che ti daranno il feedback più 
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onesto. Se non riesci a convincere gli early adopters, non convincerai mai il mercato di 

massa.  

COSA TI RENDE UNICO ? UVP  E VANTAGGIO INIQUO 

La Proposta di Valore Unica (UVP)  è il messaggio centrale. È la promessa chiara e concisa 

che spiega perché sei diverso e degno di attenzione. È la risposta alla domanda: "Perché 

dovrei comprare da te e non da un altro?". Dovrebbe essere una singola frase, l'H1 della tua 

landing page (es.  "Pizza calda in 30 minuti, o è gratis" -  Domino's). Deve essere focalizzata 

sul beneficio per il cliente.  

Il Vantaggio Iniquo (Unfair Advantage)  è il blocco più difficile da compilare, ed è normale. È 

quella cosa che hai tu e che i tuoi concorrenti non possono comprare o copiare facilmente. 

Non è "la passione" o "un bel design". Esempi di veri vantaggi iniqui sono: una community 

esistente di 100.000 fan, un algoritmo proprietario, l'accesso esclusivo a un canale 

distributivo, un team di esperti di fama mondiale, dati che nessun altro possiede.  

COME MISURI I PROGRESSI ? LE METRICHE CHIAVE  

Questo blocco, mutuato dal business model canvas vs lean canvas , è fondamentale. Le 

startup annegano nelle "Vanity Metrics" (metriche di vanità), come il numero totale di iscritti 

o i like sui social. Questi numeri fanno sentire bene ma non dicono nulla sulla salute del 

business.  

Le Metriche Chiave  sono i numeri che misurano l'azione del cliente e ti dicono se stai 

imparando e crescendo. Ash Maurya  suggerisce di focalizzarsi su un percorso (es. 

Acquisizione, Attivazione, Retention, Ricavo, Referral). All'inizio, la tua metrica chiave  

potrebbe essere semplicemente: "Quante persone, dopo aver parlato con me, mi lasciano 

la loro email per provare la soluzione?". Questa è una metrica di apprendimento e di 

validazione del problema. 

LA TELA NON È UN DOCUMENTO , È UN'IPOTESI  

Ecco il punto finale. Il Lean Canvas  non è un documento statico. È la fotografia delle tue 

migliori ipotesi in un dato momento. Appena lo hai compilato, è già obsoleto, perché la realtà 

non l'ha ancora toccato. Il vero lavoro inizia dopo averlo compilato. Il canvas serve a 

generare ipotesi testabili . 

Prendi le tue ipotesi più rischiose (di solito quelle nei blocchi Problema e Segmenti di 

Clientela) e trasformale in esperimenti. "Presumo che i manager PMI (Segmento) abbiano 

difficoltà a (Problema)". Il tuo prossimo passo? Non è costruire l'app. È alzare  il telefono, 

uscire dall'ufficio e intervistare 10 manager per validare il problema. Se 9 su 10 dicono "No, 

non è un problema, uso già Excel e va benissimo", il tuo canvas è sbagliato. E questa è 

un'ottima notizia: hai appena risparmiato sei mesi di sviluppo inutile.  
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I SEI CONCETTI DA RICORDARE  

1. È uno strumento per startup:  Il Lean Canvas  è ottimizzato per l'incertezza e la 

velocità, a differenza del Business Model Canvas che è per modelli più noti.  

2. Focus sul Problema:  Il suo punto di forza è costringerti a definire e validare il 

problema prima di innamorarti della tua soluzione.  

3. Da Ipotesi a Fatti:  Il canvas non è un piano, ma una raccolta di ipotesi. Il tuo lavoro è 

trasformare queste ipotesi in fatti attraverso esperimenti.  

4. Trova gli Early Adopters:  Non puntare a "tutti". Identifica il piccolo segmento di 

clienti che ha il problema più forte e che è disposto a provare un MVP.  

5. Evita le Vanity Metrics:  Focalizzati su metriche chiave  azionabili (come attivazione 

e retention) che misurano l'apprendimento e il progresso reale.  

6. Veloce e Iterativo:  È progettato per essere compilato in 20 minuti e aggiornato 

costantemente man mano che impari dal mercato.  

LE SEI PAROLE DA CONOSCERE  

1. Lean Canvas : Un modello di business di una pagina di Ash Maurya , adattato per 

startup, che si concentra su problema, soluzione, metriche e vantaggio iniquo.  

2. MVP (Minimum Viable Product) : La versione minima del tuo prodotto (la Soluzione) 

che ti permette di raccogliere il massimo apprendimento validato con il minimo 

sforzo.  

3. Pivot: Un cambiamento di rotta strategico (es. cambiare segmento di clientela o 

problema) basato su ciò che hai imparato dalla validazione.  

4. Early Adopters : Quel sottoinsieme di clienti che sente il problema in modo così acuto 

da essere disposto a usare una soluzione incompleta e a darti feedback.  

5. Vantaggio Iniquo (Unfair Advantage) : Qualsiasi cosa tu abbia che non possa essere 

facilmente comprata o copiata dalla concorrenza (es. community, dati, team).  

6. Vanity Metrics (Metriche di Vanità) : Numeri (es. like, download totali) che fanno 

sentire bene ma non aiutano a prendere decisioni strategiche.  

LE SEI DOMANDE PER PARTIRE  

• Quale problema sto risolvendo e per chi?  

• Come stanno risolvendo questo problema le persone oggi (alternative)?  

• Qualcuno è disposto a pagare per la mia soluzione (o a darmi la sua email)?  

• Qual è la singola metrica che mi dice se sto facendo progressi?  
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• Qual è la mia ipotesi più rischiosa, quella che se sbagliata fa crollare tutto?  

• Come posso testare questa ipotesi in 48 ore con 50 euro?  

RISORSE PER APPROFONDIRE  

• Libro: Running Lean (Partire Leggeri)  di Ash Maurya. È il manuale operativo ufficiale 

del Lean Canvas . Non solo spiega i blocchi, ma fornisce un processo passo - passo su 

come usare il canvas per intervistare i clienti, definire l'MVP e validare l'idea di 

business  sistematicamente.  

• Video: Steve Blank: "How to Build a Startup". Steve Blank è il padrino del movimento 

Lean Startup. In questo video (disponibile con sottotitoli) spiega la filosofia del 

"Customer Development" (uscire dall'ufficio) che è il motore che fa funzionare il Lean 

Canvas . 

• Modello: Il Business Model Canvas . Creato da Alexander Osterwalder, è il "padre" 

del Lean Canvas . Capire questo modello è essenziale per apprezzare le modifiche 

fatte da Maurya. È lo strumento perfetto per mappare un business esistente e capire 

come funziona, mentre il Lean è per cercare un business.  

• Modello: La Matrice TOWS . Questa è la vera finalità della  SWOT . Non è un'analisi 

statica, ma un motore di azione. La matrice TOWS incrocia i fattori interni (Forze, 

Debolezze) con quelli esterni (Opportunità, Minacce) per generare quattro tipi di 

strategie (SO, ST, WO, WT). È lo strumento che trasforma la diagnosi in  un piano 

d'azione concreto.  

• Concetto chiave:  Customer Development . È il processo (coniato da Steve Blank) di 

"uscire dall'ufficio" per testare le proprie ipotesi. Il Lean Canvas  è la mappa, il 

Customer Development è il viaggio. Consiste nel parlare con i clienti non per vendere, 

ma per imparare e validare (o invalidare) le ipotesi.  

• Figura ispiratrice:  Ash Maurya . Imprenditore e autore di "Running Lean". È la figura 

che ha preso il Business Model Canvas e lo ha adattato pragmaticamente alle 

esigenze del mondo reale delle startup, focalizzandolo sul rischio e sulla velocità di 

apprendimento. La sua filosofia è "La vita è troppo breve per costruire qualcosa che 

nessuno vuole".  

  

https://www.amazon.it/Running-Lean-Iterate-Plan-Works/dp/B0FMFR44MF/ref=asc_df_B0FMFR44MF?mcid=68a4dc1e5d4c359eab06f82ad5738170&tag=googshopit-21&linkCode=df0&hvadid=769635831501&hvpos=&hvnetw=g&hvrand=13421040799871018216&hvpone=&hvptwo=&hvqmt=&hvdev=c&hvdvcmdl=&hvlocint=&hvlocphy=9193940&hvtargid=pla-2470381729164&psc=1&hvocijid=13421040799871018216-B0FMFR44MF-&hvexpln=0
https://youtu.be/SpVGaD63g08
https://www.adforma.com/come-lavoriamo/strumenti-di-gestione-aziendale/business-model-canvas/
https://www.adforma.com/come-lavoriamo/strumenti-di-gestione-aziendale/matrice-tows-strategia-aziendale/
https://www.entrepreneur.com/author/ash-maurya
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LA PENNA DEL CAFFÈ STRATEGICO  

 

“Nelle PMI, vedo spesso grandi idee bloccate da piani business di 50 pagine. Il Lean Canvas è il 

mio strumento preferito per sbloccarle. Lo uso nei workshop per costringere i team a focalizzarsi 

sull'unica cosa che conta: il problema del cliente. Invece di scrivere un piano, costruiamo un 

modello di apprendimento rapido e validiamo l'idea in pochi giorni.” 

 

Luigi Bergamo  
Senior Consultant, Trainer, Coach 

“La vita è troppo breve per costruire qualcosa che nessuno vuole.” (Ash Maurya) 

 

Adforma –  Ideas & People  
Probably one of the best opportunities 

 

  

https://www.adforma.com/chi-siamo/consulenti/luigi-bergamo-2-2/
http://www.adforma.com/


 

6. Lean Canvas  

Valida la tua Idea di Business  7 

 

© 1994 -  2025  Adforma -  All rights reserved  

LO STRUMENTO DI OGGI  

Canvas  è il tuo strumento per passare dal "penso di avere un'idea" al "so che questo 

problema esiste". È progettato per essere veloce, pratico e focalizzato sull'azione. Usalo per 

mappare le tue ipotesi più rischiose, identificare i tuoi primi clienti e definire  il tuo percorso 

di validazione prima di scrivere una sola riga di codice o spendere un euro di troppo.  

COMINCIAMO DA QUI 

[Immagine]  

Il tool è una griglia di 9 blocchi  

SEZIONE  1: PROBLEMA  (PROBLEM ) 

Domanda Guida: Quali sono i primi 3 problemi che i tuoi clienti devono affrontare? Quali 

alternative usano oggi per risolverli?  

 

 

 

 

 

 

 

 

SEZIONE  2: SEGMENTI  DI CLIENTELA  (CUSTOMER SEGMENTS ) 

Domanda Guida: Chi sono i tuoi clienti? Chi sono gli early adopters che hanno il problema più 

disperato? 
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SEZIONE  3: PROPOSTA  DI VALORE  UNICA (UNIQUE VALUE PROPOSITION ) 

Domanda Guida: Qual è il messaggio chiaro, semplice e convincente che ti rende diverso e 

degno di attenzione? (Il tuo H1 di 4 secondi)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SEZIONE  4: SOLUZIONE  (SOLUTION) 

Domanda Guida: Quali sono le 3 caratteristiche principali della tua soluzione che risolvono i 

problemi elencati? (Da compilare per ultimo!) 
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SEZIONE  5: CANALI  (CHANNELS ) 

Domanda Guida: Quali sono i percorsi (gratuiti e a pagamento) per raggiungere i tuoi 

segmenti di clientela?  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SEZIONE  6: FLUSSI  DI RICAVI  (REVENUE STREAMS ) 

Domanda Guida: Come guadagnerai? Qual è il tuo modello di prezzo? Qual è il valore 

che i clienti sono disposti a pagare?  
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SEZIONE  7: STRUTTURA  DEI  COSTI  (COST STRUCTURE ) 

Domanda Guida: Quali sono i costi fissi e variabili più importanti per far partire il business 

(MVP, acquisizione clienti)?  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SEZIONE  8: METRICHE  CHIAVE  (KEY METRICS ) 

Domanda Guida: Quali sono le 1 - 3 attività misurabili che indicano un progresso reale (es. 

attivazione, retention), evitando le "vanity metrics"?  
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SEZIONE  9: VANTAGGIO INIQUO (UNFAIR ADVANTAGE) 

Domanda Guida: Cos'hai tu che non può essere facilmente copiato o comprato dai 

concorrenti? (es. community, team, dati, endorsement).  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ora hai una mappa delle tue ipotesi. Il tuo prossimo passo non è costruire, ma uscire e 

testare  e se ti  serve una mano, io ci sono.  Scrivimi . 

Luigi Bergamo  

mailto:bergamo.l@adforma.com

