
IL DECALOGO DELLA DEATH VALLEY
Dieci errori frequenti che possono portare una nuova impresa a fallire. Non una lista di 
certezze, ma una mappa delle insidie più comuni, per costruire con maggiore 
consapevolezza e meno improvvisazione.

La "Death Valley" è quella fase critica in cui molte startup nascono con entusiasmo ma 
faticano a sopravvivere. È il momento in cui le risorse si esauriscono, le aspettative si 
scontrano con la realtà e gli errori di valutazione iniziali cominciano a pesare sul progetto.

Le cause reali del fallimento di una startup possono essere molte e spesso sono complesse, 
interconnesse e difficili da separare. Questo decalogo non vuole semplificare troppo un 
percorso che resta, per sua natura, imprevedibile. L'obiettivo è diverso: mettere in evidenza 
alcuni atteggiamenti e scelte ricorrenti che rischiano di trasformarsi in ostacoli difficili da 
superare.

Conoscere in anticipo queste difficoltà può fare la differenza. Non elimina il rischio, ma aiuta 
a evitare l'improvvisazione, a riconoscere i segnali d'allarme quando arrivano e a costruire un 
progetto con basi più solide. È un atto di consapevolezza prima ancora che di strategia.

10 ERRORI

I pattern più comuni che 
portano le startup verso 
il fallimento

1 OBIETTIVO

Costruire progetti con 
maggiore 
consapevolezza e meno 
improvvisazione

∞ STRADE

Riconoscere gli errori 
non elimina il rischio, ma 
apre nuove possibilità



ERRORE #1

ESSERE TROPPO CONVINTI DI 
AVERE SEMPRE RAGIONE
Passione, ambizione e fiducia in sé stessi sono qualità fondamentali per chi vuole fare 
impresa. Senza di esse, difficilmente si riesce a sopportare le difficoltà, a convincere gli altri e 
a perseverare nei momenti duri. Ma quando queste stesse qualità diventano eccessive, si 
trasformano in un problema serio.

Alcuni imprenditori finiscono per essere talmente convinti della propria idea da non riuscire 
più ad ascoltare i consigli di chi li circonda, ignorare i segnali che arrivano dal mercato o 
rifiutare cambiamenti che sarebbero necessari. Pensano di avere già tutte le risposte. Fanno 
fatica a mettere in discussione le proprie decisioni, anche quando i fatti dicono il contrario.

Questo atteggiamento rende estremamente difficile correggere gli errori in tempo o cambiare 
rotta quando le circostanze lo richiedono. Anche avere un buon team non basta se poi chi 
guida il progetto accentra tutto su di sé e non lascia spazio agli altri di contribuire davvero.

IL RISCHIO DELL'ECCESSO

Non pianificare nulla oppure costruire 
piani troppo rigidi. In entrambi i casi 
diventa quasi impossibile adattarsi a una 
realtà che cambia continuamente.

LA DOMANDA DA FARSI

Quando hai ricevuto un feedback negativo 
per l'ultima volta? Come hai reagito? La 
risposta a questa domanda dice molto sulla 
tua capacità di ascolto reale.



ERRORE #2

SCEGLIERE IL MOMENTO 
SBAGLIATO
Anche una buona idea può arrivare nel momento sbagliato. Questo è uno degli errori più 
sottovalutati nel mondo delle startup, perché spesso quando si costruisce un progetto si 
pensa quasi esclusivamente al team, ai clienti, ai finanziamenti, al prodotto. Il fattore tempo, 
invece, viene messo da parte o considerato secondario.

Eppure il timing è spesso determinante. Arrivare troppo tardi in un mercato significa trovarsi 
di fronte a competitor già consolidati, a utenti che hanno già adottato soluzioni concorrenti e 
a un costo di acquisizione molto più alto. Arrivare troppo presto, al contrario, può essere 
altrettanto rischioso: il mercato potrebbe non essere ancora pronto a capire, a valutare o 
semplicemente a usare quella soluzione.

1

TROPPO PRESTO

Il mercato non è ancora 
pronto. Gli utenti non 
capiscono o non sentono 
il bisogno

2

IL MOMENTO 
GIUSTO

Domanda presente, 
mercato ricettivo, 
condizioni favorevoli

3

TROPPO TARDI

Il mercato è già occupato. 
La concorrenza è 
consolidata e ben 
finanziata

Ma c'è una seconda domanda altrettanto importante, spesso ancora più trascurata: questo è 
il momento giusto anche per te? Fare impresa richiede energia, disponibilità mentale ed 
emotiva, coinvolgimento personale profondo. Non è sempre il momento giusto nella propria 
vita per intraprendere un percorso così impegnativo, e ignorare questa dimensione personale 
può rivelarsi un errore costoso.

La domanda non è solo "è una buona idea?"  ma anche "è il momento giusto per il 
mercato?" e soprattutto "è il momento giusto per me?"



ERRORE #3

PENSARE DI GUADAGNARE PIÙ DI 
QUANTO SUCCEDERÀ DAVVERO
Molte startup immaginano ricavi molto alti già nei primi anni. I business plan si riempiono di 
proiezioni ambiziose, curve di crescita ripide e scenari ottimistici. È comprensibile: 
l'entusiasmo per la propria idea porta naturalmente a vedere il meglio. Ma questo 
atteggiamento nasconde un rischio concreto.

Spesso questo succede perché stimare con precisione la dimensione reale di un mercato è 
genuinamente difficile. Non sapere quanti clienti arriveranno davvero, con quale frequenza 
acquisteranno e a quale prezzo porta a fare previsioni troppo ottimistiche. E quando i numeri 
non si avverano, le risorse si esauriscono molto prima del previsto.

Ma il problema non è solo sbagliare i numeri. A volte il vero errore è più profondo: costruire 
un modello di business che non funziona davvero. Non capire con chiarezza chi è il cliente 
ideale, quali sono i suoi bisogni reali, cosa rende l'idea davvero differente e perché qualcuno 
dovrebbe pagare per essa. Una buona idea da sola non basta se manca un modello 
sostenibile che sappia trasformarla in valore economico concreto e misurabile.

GLI ERRORI PIÙ COMUNI NELLE 
PROIEZIONI

Sovrastimare la percentuale di mercato 
raggiungibile nei primi anni

Non considerare i costi di acquisizione 
cliente reali

Ignorare il tempo necessario a chiudere 
le prime vendite

Confondere interesse con disponibilità a 
pagare

LE DOMANDE GIUSTE SUL 
MODELLO

Chi è il nostro cliente e perché 
comprerebbe da noi?

Cosa rende davvero unica la nostra 
soluzione?

Il modello di ricavo è sostenibile nel 
tempo?

Abbiamo validato le assunzioni con dati 
reali?



ERRORE #4

CONFONDERE RELAZIONI 
PERSONALI E IMPRESA
Quando una startup nasce tra amici, parenti o persone che hanno un forte legame personale, 
possono emergere problemi che esistono già fuori dall'azienda.

Discussioni, gelosie o tensioni possono entrare nel progetto e influenzare decisioni 
importanti. A volte idee valide falliscono non per problemi economici, ma perché i soci non 
riescono a lavorare insieme.

Questo non significa che lavorare con amici o familiari sia sbagliato. Molte imprese nascono 
proprio da rapporti di fiducia. Il problema nasce quando si scelgono le persone solo per il 
legame personale e non per le competenze che possono portare.

RISCHIO DA LEGAMI 
PERSONALI

Discussioni, gelosie o tensioni esterne 
possono infiltrarsi nel progetto e 
compromettere decisioni cruciali, 
causando il fallimento anche di idee 
valide.

IMPORTANZA DELLE 
COMPETENZE

Lavorare con amici non è sbagliato, ma 
la scelta dei soci deve basarsi sulle 
competenze professionali necessarie, 
non solo sul legame personale.



ERRORE #5

AVERE POCHE RISORSE 
ECONOMICHE
Una startup, soprattutto all'inizio, spende molto prima di iniziare a guadagnare.

Tra il primo investimento e i primi ricavi passa tempo. In quel periodo l'impresa deve 
sostenersi anche se i soldi entrano lentamente.

Molte startup si trovano in difficoltà perché sottovalutano questo aspetto. A volte manca il 
supporto esterno, altre volte si pensa che controllare i costi o pianificare la situazione 
finanziaria sia qualcosa da fare più avanti.

In realtà è importante pensarci fin dall'inizio.



ERRORE #6

VENDERE NON SIGNIFICA 
INCASSARE SUBITO
Un errore frequente è pensare che fare una vendita significhi avere immediatamente soldi 
disponibili.

In realtà non sempre funziona così. Un'azienda può vendere molto ma ricevere i pagamenti 
dopo settimane o mesi.

Se non si gestiscono bene tempi, pagamenti e flussi di cassa si rischia di avere 
clienti ma non avere liquidità sufficiente per andare avanti. Per una startup questo 
può diventare un problema molto serio.



ERRORE #7

CERCARE VISIBILITÀ PRIMA DI 
COSTRUIRE DAVVERO L'IMPRESA
Oggi il mondo delle startup è molto raccontato: eventi, premi, competizioni, social network.

Tutto questo può creare l'idea che fare impresa significhi soprattutto raccontare il proprio 
progetto.

LA TRAPPOLA DELLA VISIBILITÀ

Il mondo startup, con eventi e 
competizioni, può far credere che 
raccontare il progetto sia più importante 
del lavoro reale.

LA VERA CRESCITA

Una startup cresce grazie al lavoro 
quotidiano, ai test, agli errori e alle 
scelte difficili, non grazie ai riflettori.

Ma una startup non cresce grazie ai riflettori. Cresce grazie al lavoro quotidiano, ai test, agli 
errori e alle scelte difficili.

Quando la ricerca di visibilità diventa più importante del progetto stesso, si rischia di perdere 
la direzione.



ERRORE #8

FARE INVESTIMENTI TROPPO 
GRANDI TROPPO PRESTO
All'inizio una startup dovrebbe restare il più possibile flessibile.

Capita invece che alcune imprese investano subito in strutture, spazi o strumenti molto 
grandi pensando al futuro.

IL RISCHIO DEGLI 
INVESTIMENTI PREMATURI

L'idea è crescere velocemente o 
risparmiare nel lungo periodo, ma 
spesso questo porta a costi difficili da 
sostenere.

PRIORITÀ: VALIDARE IL 
PROGETTO

Una startup appena nata ha bisogno 
soprattutto di capire se il progetto 
funziona davvero.



ERRORE #9

PENSARE CHE UNA BUONA 
INVENZIONE BASTI
Molte startup nascono da università, laboratori o centri di ricerca.

Avere una tecnologia innovativa è importante, ma non basta.

Tra un'invenzione e un'impresa esiste un passaggio fondamentale: capire come trasformare 
quell'idea in qualcosa che le persone vogliono davvero utilizzare.

DALL'IDEA AL VALORE

Un'invenzione o una scoperta 
tecnologica, per quanto brillante, 
necessita di essere tradotta in un 
prodotto o servizio che risponda a un 
bisogno reale del mercato.

LE COMPETENZE CHIAVE

Servono competenze organizzative, 
capacità di comunicazione e 
conoscenza del mercato per 
trasformare un'ottima idea in un'impresa 
di successo e creare valore duraturo.

Servono competenze organizzative, capacità di comunicazione e conoscenza del mercato.

Una buona scoperta senza queste capacità rischia di restare solo una buona idea.



ERRORE #10

PERDERE ENERGIA E MOTIVAZIONE
La passione è una delle forze che tengono in piedi una startup.

Fare impresa richiede tempo, fatica e capacità di affrontare momenti complicati.

LA FORZA DELLA PASSIONE

La passione e l'entusiasmo iniziali sono 
motori fondamentali per affrontare le 
sfide e sostenere una startup attraverso 
i momenti difficili.

IL DECLINO E LE 
CONSEGUENZE

La perdita di motivazione, i problemi di 
team o i conflitti tra soci possono 
erodere l'energia necessaria, rendendo 
difficile proseguire e portando al 
fallimento del progetto.

Può succedere che l'entusiasmo iniziale diminuisca, che nascano problemi nel team o che 
qualcuno cambi idea.

Quando viene meno la motivazione diventa difficile andare avanti. E a volte proprio la perdita 
di energia o i conflitti tra soci portano alla fine del progetto.



IL PERCORSO DELLA DEATH VALLEY
La Death Valley non è un evento singolo. È un percorso fatto di piccole scelte sbagliate che 
si accumulano nel tempo, spesso invisibili finché non è troppo tardi per correggerle. Capire la 
natura di questo percorso aiuta a riconoscerlo mentre lo si sta attraversando.

Ogni errore del decalogo può sembrare isolato, ma raramente lo è. L'eccessiva fiducia in sé 
stessi porta a non ascoltare i segnali del mercato sul timing. La sottovalutazione del timing 
porta a previsioni di ricavo ancora più irrealistiche. Le proiezioni gonfiate portano a 
investimenti male allocati e a un modello che non regge. È una catena, non una lista.

ENTUSIASMO
Ipotesi sbagliate e 
decisioni affrettate

LA VALLE
Risorse che calano e 

realtà che emerge

USCITA
Pivot necessario o 

fallimento finale

La buona notizia è che questi errori sono riconoscibili. Non sempre in tempo per evitarli 
completamente, ma abbastanza presto da poter cambiare direzione. La consapevolezza è il 
primo strumento di navigazione disponibile a ogni founder, indipendentemente dalle risorse a 
disposizione.



IL DECALOGO: UNA VISIONE 
D'INSIEME
I tre errori analizzati fanno parte di un decalogo più ampio. Ognuno dei dieci punti 
rappresenta un'area di rischio che merita attenzione, riflessione e, quando necessario, un 
cambiamento di approccio. Conoscerli tutti è il primo passo per non cadere in nessuno di 
essi.

Ogni errore ha la sua forma, il suo momento e la sua intensità. Alcuni emergono nella fase 
iniziale, altri si manifestano solo dopo i primi mesi di operatività. L'importante è sviluppare la 
capacità di riconoscerli — in sé stessi, nel team, nel progetto — e di intervenire prima che 
diventino irreversibili.



CONSAPEVOLEZZA COME 
VANTAGGIO COMPETITIVO
Fare impresa è uno dei percorsi più difficili e più ricchi di significato che una persona possa 
intraprendere. Non esiste una formula magica per evitare tutti gli errori — e chi ti dice il 
contrario probabilmente sta cercando di venderti qualcosa. La realtà è che il fallimento fa 
parte del percorso, spesso è necessario, e in molti casi è proprio da lì che arrivano le lezioni 
più importanti.

Quello che questo decalogo vuole offrire non è una garanzia di successo, ma uno strumento 
di consapevolezza. Conoscere i pattern più frequenti di fallimento ti mette in una posizione 
migliore: non per evitare ogni ostacolo, ma per attraversarli con più lucidità. Per riconoscere 
prima quando qualcosa non funziona. Per correggere prima di esaurire le risorse. Per 
distinguere la perseveranza dalla testardaggine.

Il confine tra chi sopravvive alla Death Valley e chi no non è sempre fatto di risorse o di 
fortuna. Spesso è fatto di qualità più sottili: la capacità di ascoltare, di adattarsi, di fare le 
domande giuste al momento giusto. E soprattutto, la volontà di mettere continuamente in 
discussione le proprie certezze — anche quando, soprattutto quando, ci sembra di aver 
trovato la strada giusta.

ASCOLTA

Feedback, segnali di mercato, opinioni 
scomode. Soprattutto quelle.

OSSERVA

Il contesto, il timing, le condizioni 
esterne. Il mercato parla sempre.

MISURA

Dati reali, non stime ottimistiche. La 
verità è nei numeri concreti.

ADATTATI

La flessibilità non è debolezza. È la vera 
competenza del founder.

La Death Valley non è la fine del percorso. È il test che separa chi costruisce davvero da 
chi si ferma alla prima difficoltà.


