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LASCIEN
DELLIETL

QUANDO ARRIVA L'IDEA
SERVE UN METODO

DI ANDREA BONACCORS!

Isettore dellerelazionitrari-

cerca e impresa & giunto in

Italiaaunbuonlivello di ma-

turita. Lerelazioni sono usci-
te da una fase pionieristica, volon-
taristica eimprenditoriale, e siavvi-
ano a diventare un sottosistema
benorganizzato, supportatodame-
todologierigorose, nel quale sicre-
ano ruoli professionali dedicatie si
inizia a misurareirisultati.

Si esce dalla fase degli interme- -

diari generalisti e onnicomprensi-
vi e si entra in una fase di interme-
diarispecializzati, orientatiairisul-
tati, professionali. Nelle universita
sivaoltre al volontarismo dei pro-
fessorieiniziano a crearsiruolinel-
le amministrazioni, con profilispe-
cialistici. Ci vorra ancora del tem-
po, ma la tendenza é irreversibile.
Si inizia a riconoscere che le rela-
zioni tra ricerca e impresa sono un
insieme di sottoprocessi distinti,
che rispondono

alogiche diverse ss . .

s Fichiedons Lintreccio tra ricerca
competenzee in- .

dicatori di suc- € aziendarende

cesso diversi: lo . - )
sartupdiimpre-  produttiva la conoscenza

se che nascono
dallaricerca e di quelle innovative
che non nascono dalla ricerca, il li-
censing della proprieta intellettua-
le, laricerca industriale su commes-
sa (rispettivamente con medio-
grandi o piccole imprese), la ricer-
ca industriale collaborativa. Que-
statendenza,dicuivedotracce evi-
denti, potrebbe essere descrittaco-
me professionalizzazione.

Inizia per esempio a diffondersi
Tridea che per supportare lo start-

up delle imprese innovative occor-
re esporle precocemente alla com-
petizione internazionale. Se si
aspetta che queste crescano sul
mercato prima regionale e poi na-
zionale, quando finalmente arriva-
noall’esterolaloro tecnologiaé ob-
soleta. Cosi ad esempio H-Farm,
uno degli esperimenti piti innovati-
vidiincubazione, localizzatoin Ve-
neto, haaperto sedinegli Stati Uniti
einlIndia, inmododa consentireal-

lestart-up piti promettentidiracco-

gliere capitale e vendere all’estero.
. Ancora, si inizia a riconoscere
che l'imprenditorialitd innovativa
che nasce dalla ricerca & completa-
mente diversa da quella che nasce
daprecedenti esperienzedi impre-
sa.La prima &sovente pilt avanzata
tecnologicamente, ma molto pils
immatura dal punto di vista com-
merciale. Le evidenze disponibili
sui Paesi scandinavi ci dicono che
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sono le start-up che nascono da al-
tre imprese a crescere di pill. Per
questd Kilometro Rosso ha svolto
un’indagine per scoprire se dentro
leimprese esistenti cisonoideeim-
prenditoriali cheattendono diesse-
re sviluppate e ha scoperto che ol-
trelametadegliinterpellati ha buo-
ne "idee nel cassetto". Idee non per-
seguite perché soffocate dalla ge-
stione corrente, ma che potrebbe-
rogenerare nuovibusiness. Daque-
sto & partito un programmadedica-
to, che si differenzia nettamente da
quelli che vengono progettati per
le spin-off daricerca.

O ancora, iniziano a funzionare
modelli di research to business di
tipo settoriale. L’idea & che non &
sufficiente mettere in contatto ri-
cercae impresa, ofar circolarelein-

‘formazioni. Vié sempre unadistan-
za elevata tra i fabbisognispecifici
delleimprese ele potenzialita gene-
rate dalla ricerca. Inoltre le grandi
imprese trovano difficile acquista-
resoluzionidalle start-up, percepi-
te come troppo rischiose, e spesso
le idee migliori nascono in settori
laterali, che non entrano nel mirino
degli uffici acquisti delle imprese.
Occorre costruire percorsi di mu-
tua conoscenza molto strutturati.
Per questo il Consorzio Universita-
rio Quinn ha sperimentato un mo-
dello di business matching basato
sulla profilazione accurata dell’of-
ferta tecnologica delle start-up e
dei fabbisogni di grandiimprese po-
tenziali clienti. Dopoaver lavorato
su automazione e biomedicale, re-
centemente ha fatto incontrare
start-up ad alta tecnologia con il
meglio della nautica da diporto.

E perfino nel difficilissimo setto-
re del brokeraggio tecnologico e
dellagestione dei portafoglibrevet-
tuali ci sono segnali interessanti. Il
Gruppo Warrant, partito in Emilia,
€ una realti consolidata, mentre
MiTo, nato dalla collaborazione
tra uffici brevetti e trasferimento
tecnologico dei politecnici, apre
una strada di tipo privatistico.

Cid che accomuna queste espe-
rienze ¢ che quanto pil si ricerca-
nomodelli operativispecificie pro-
fessionali, tanto pil si ottengonori-
scontri positivi. Ladivisione del la-
voro allarga il mercato. Certamen-
te, se tutto questo fosse iniziato 20
anni fa, oggi ne vedremmoi risulta-
ti sul sistema produttivo.
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