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Innovazione: la base della capacità di prosperare delle PMI

Lôinnovazione ha radici amare ma frutti buoni



Il segreto della crescita: espansione nelle adiacenze

Crescere al di fuori del core business è una delle sfide più impegnative per i manager, poiché 

le probabilità di successo sono statisticamente basse.

La crescita redditizia è difficile da raggiungere e diventa più difficile da trovare. La tentazione 

di fissare obiettivi irrealistici è grande. La pressione alla crescita, spesso dettata dalla crisi nel 

proprio core business può portare a scelte avventate e poco ponderate. 



Il segreto della crescita: espansione nelle adiacenze

La crescita redditizia (profitable growth) non è esattamente la performance tipica che ci si può 

aspettare da una grande impresa. Da unôanalisi molto estesa (1870 aziende in un arco di 10 anni) 

emerge che solo il 13% delle imprese mostra una crescita redditizia e prolungata nel tempo.

13%

87%



Il segreto della crescita: espansione nelle adiacenze

La crescita attraverso un ampliamento dei confini di un core business forte è il modo migliore per crescere 

lôazienda. Nonostante questo i Ĳ delle iniziative non vanno a buon fine e le iniziative delle varie aziende, pur 

nello stesso settore, hanno tassi di riuscita molto diversi.

Diventa cruciale stimare la distanza della nuova attività dal core business iniziale, poiché quanto più ci si 

allontana dal core business verso una diversificazione, tanto più aumentano i rischi di insuccesso e di 

indebolisce il vantaggio che il core business può dare / ricevere dalla nuova attività.

CORE

BUSINESS



Il segreto della crescita: espansione nelle adiacenze

Si stima che per ogni settore ci siano dalle 30 alle 70 adiacenze possibili in cui lôazienda si pu¸ sviluppare.

La sfida sta nel selezionare quelle opportune.
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Il segreto della crescita: espansione nelle adiacenze

Un core business forte è il driver 

principale della riuscita 

dellôespansione delle adiacenze. 

Un core business debole è il 

predittore più evidente di 

insuccesso.



Il segreto della crescita: espansione nelle adiacenze

Ʒ La maggior parte delle aziende crede di avere dei criteri rigorosi per la stima delle 

opportunità di crescita ma spesso le cose non stanno così. I manager non hanno dei 

criteri condivisi sugli obiettivi sulla definizione di valore sui target minimi che un nuovo 

business deve avere per poter soddisfare la strategia aziendale.

Ʒ Un altro risultato è che le aziende con un tasso di crescita costante si sono sviluppate 

attraverso uno e due core business forti e dominanti.



Il segreto della crescita: espansione nelle adiacenze

Per superare la crisi in modo non episodico bisogna chiedersi:

2

Qual è il modo

migliore per decidere

in quali adiacenze

impegnarsi?

3

Quali sono le 

caratteristiche e le 

fonti delle strategie

di adiacenza più

durevoli?

4

Quali sono i fattori

organizzativi che conducono al 

successo di nuove iniziative di 

espansioni e quelle che

portano allôinsuccesso?

1
Che cosa sono le 

iniziative di 

espansione nelle

adiacenze ed in che

percentuale hanno

successo?



Il segreto della crescita: espansione nelle adiacenze

I tre criteri economici più importanti per valutare la bontà di una strategia di espansione delle 

adiacenze sono: 

La replicabilità assoluta è stata alla base di molte delle strategie di crescita più riuscite ed ha 

rappresentato un fattore fondamentale nel determinare gli esiti di alcuni degli scontri 

competitivi più drammatici. 

Il potenziale

raggiungimento di 

unôeconomiadi leadership

Il grado di correlazione ad 

un core business
Forte entità del profit pool



Il segreto della crescita: espansione nelle adiacenze

Le domande da porsi:

1

2

4

3

5

La mia azienda possiede una formula valida e vincente?

Come posso descrivere la mia strategie di crescita al mondo esterno?

I concorrenti hanno un metodo replicabile e conveniente?

Sto correndo il pericolo di andare in troppe direzioni allo stesso tempo?

Conosco bene i segmenti di clientela e i loro confini?



Cosô¯ una decisione razionale dal punto di vista economico
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Processi di crescita reale o 

svluppo

Processi di mera crescita

dimensionale

Processi di crescita apparente

Processi di razionalizzazione

MdC: Margine di Contribuzione | CF: Costi Fissi | R: Ricavi



CRESCITA PER ADIACENZE DAL SETTORE 
AUTOMOTIVE AL SETTORE AEROSPACE

Potenzialità e limiti



Focus: il settore automotive mondiale

Produzione mondiale di autoveicoli, mln di unità ïFonte dati ANFIA



Focus: la componentistica per lôautomotive in Italia

Distribuzione delle imprese per classi di fatturato. Fonte ANFIA
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Focus: i dubbi sul futuro della componentistica per lôautomotive italiana



Aerospace & Defence: le prospettive globali 

ÅLa domanda globale di passeggeri aerei tornerà al 

livello pre-pandemia nel 2024, il che implica una 

progressiva ripresa della produzione di aeromobili 

civili

Aerospaziale commerciale

ÅLe crescenti tensioni geopolitiche hanno 

spostato l'attenzione sulla sicurezza nazionale. 

Si prevede che molti paesi aumenteranno 

significativamente la spesa per la difesa, 

soprattutto in Europa e in Medio Oriente, ma 

anche in Giappone e Cina
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Aerospaziale Difesa*

Fonte: Oxford Economics, analisi EYK* La difesa include navi, ferrovie, veicoli motociclistici insieme a militari 
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Le performance delle imprese dellôAerospace in Italia

+34%
Revenue 2022-2020

+25%
EBITDA 2022-2020

Fonte: Elaborazione EY su dati AIDA

Il campione comprende imprese attive nel settore aerospace (ATECO 30.3) che hanno generato ricavi di vendita nel 2022>5 milioni di Eur e 

che hanno sviluppato ricavi nei tre esercizi 20-21-22  



Automotive Vs. Aerospace 

Operations Aspetti legislativi Innovazione
Gestione della 

Configurazione

AEROSPACE

Ʒ Volumi di produzione più bassi

Ʒ Cicli di prodotto più lunghi

Ʒ Elevato grado di personalizzazione

e complessità dei prodotti

Ʒ Normative molto rigorose 

dettate da istituzioni che 

impongono standard di 

sicurezza

Ʒ Avviene tramite ricerca 

e sviluppo (R&D) in 

maniera prudente

Ʒ Cicli di vita del prodotto lunghi

Ʒ Gestione della configurazione 

rigorosa

Ʒ Cambiamenti nel design 

documentati con precisione e 

sottoposti a revisione e

approvazione rigorosi

AUTOMOTIV

E

Ʒ Volumi di produzione elevati

Ʒ Cicli di prodotto più corti

Ʒ Maggiore standardizzazione dei 

componenti

Ʒ Numerose normative a 

livello nazionale ed 

internazionale

Ʒ Innovazione veloce e 

guidata da necessità di 

incrementare le 

performance e 

soddisfare le esigenze 

di mercato

Ʒ Volumi di produzione di massa e 

cicli di vita del prodotto brevi

Ʒ Autoveicoli modulari e basati su 

una piattaforma standard 

configurata per soddisfare 

diverse esigenze


