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1. Introduzione e obiettivi didattici

Questa dispensa prosegue il percorso Product Manager, affrontando la fase che segue
naturalmente il raggiungimento del product-market fit gia presentato nella Dispensa 11 di questo
percorso: lo scaling, ovvero il processo attraverso cui un prodotto che ha dimostrato di
rispondere autenticamente a un bisogno reale del mercato viene fatto crescere in modo
strutturato e sostenibile.

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 2 di questo percorso di Finanza in Azienda di
questa collana a proposito della sostenibilita finanziaria di una crescita rapida, questa dispensa
mostra come lo scaling di un prodotto presenti sfide analoghe e complementari, che un Product
Manager deve saper gestire con lo stesso rigore gia applicato nelle fasi precedenti del ciclo di
vita del prodotto.

A chi si rivolge questa dispensa

Si rivolge a chi ha seguito le prime undici dispense di questo percorso e desidera acquisire,
partendo da zero, gli strumenti pratici per gestire la fase di crescita di un prodotto che ha gia

dimostrato di aver trovato la propria collocazione nel mercato.

Obiettivi di apprendimento

1. Comprendere che cos'e lo scaling e come differisce dalla crescita delle fasi iniziali;
Conoscere i principali canali di crescita e la loro sostenibilita nel tempo;
Riconoscere il rischio di una crescita che precede la struttura organizzativa;
Saper valutare I'espansione verso nuovi segmenti di mercato;

Comprendere il ruolo del team e dei processi nella fase di scaling;

o o M W N

. Saper mantenere la coerenza del prodotto durante la crescita, secondo un principio di
sostenibilita.
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2. Che cos'e lo scaling, e perché differisce dalla crescita iniziale

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 11 di questo percorso a proposito del product-
market fit come soglia critica, iniziamo chiarendo la differenza tra la crescita che precede |l
raggiungimento del product-market fit e lo scaling che lo segue.

La crescita prima del product-market fit

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 11 di questo percorso, la crescita nelle fasi che
precedono il raggiungimento del product-market fit & tipicamente sperimentale e incerta: ogni
nuovo utente acquisito rappresenta anche un‘opportunita di apprendimento sui bisogni reali del
mercato, secondo gli strumenti di ricerca gia presentati nella Dispensa 3 di questo percorso, piu

che un investimento volto a massimizzare il volume.

La crescita dopo il product-market fit: lo scaling

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 11 di questo percorso a proposito dei
segnali di presenza di fit, una volta che il product-market fit sia stato solidamente
dimostrato, tipicamente con un segmento specifico di utenti secondo quanto gia
presentato in quella dispensa, la crescita assume una natura diversa: l'obiettivo primario
non é pit principalmente l'apprendimento, ma l'espansione efficiente e sostenibile di un
modello gia validato, un cambiamento di priorita che richiede strumenti e un approccio
distinti da quelli utilizzati nelle fasi precedenti.

Un principio di prerequisito: non anticipare lo scaling

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 11 di questo percorso a proposito del rischio di
un'impazienza controproducente, un errore frequente consiste nell'avviare investimenti
significativi di scaling prima che il product-market fit sia stato solidamente dimostrato secondo
gli strumenti gia presentati in quella dispensa: questo errore tende ad amplificare, su scala piu
ampia e con un investimento economico maggiore, le stesse debolezze che una fase di crescita
piu contenuta e sperimentale avrebbe permesso di identificare e correggere con un costo molto

inferiore.

Un secondo prerequisito spesso trascurato: la capacita operativa di gestire la scala

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 5 di questo percorso di Finanza in Azienda di
questa collana a proposito della gestione del capitale circolante, oltre alla solidita del product-
market fit gia presentata come prerequisito primario, un Product Manager dovrebbe verificare
anche un secondo prerequisito, spesso meno visibile ma altrettanto rilevante: la capacita
operativa dell'intera organizzazione, non solo del prodotto in senso stretto, di gestire un volume
significativamente maggiore di attivita senza un deterioramento della qualita complessiva del
servizio. Un prodotto tecnicamente scalabile, ma supportato da processi operativi ancora

artigianali e non standardizzati (una gestione manuale degli ordini, un‘assistenza clienti priva di
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strumenti strutturati), rischia di generare una crescita apparente ma insostenibile, dove ogni

nuovo utente aggiunge un costo operativo crescente anziché beneficiare di economie di scala.
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3. I canali di crescita e la loro sostenibilita

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 6 di questo percorso a proposito degli
indicatori di acquisizione, presentiamo ora i principali canali attraverso cui un prodotto pud
crescere nella fase di scaling, con un'attenzione specifica alla loro sostenibilita economica nel

tempo.

La crescita organica (passaparola)

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 6 di questo percorso a proposito degli
indicatori di raccomandazione, la crescita organica, generata dal passaparola spontaneo tra
utenti soddisfatti, rappresenta tipicamente il canale piu sostenibile nel tempo, poiché non
richiede un investimento economico continuativo proporzionale al numero di nuovi utenti
acquisiti, ma dipende direttamente dalla qualita del prodotto e dal valore percepito dagli utenti
gia esistenti.

La crescita a pagamento (acquisizione tramite investimento pubblicitario)

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 7 di questo percorso di Finanza in
Azienda di questa collana a proposito del capital budgeting, la crescita a pagamento
richiede una valutazione economica esplicita: il costo di acquisizione di un nuovo utente
dovrebbe essere confrontato con il valore economico che quellutente generera nel tempo
per l'organizzazione, secondo una logica di investimento analoga a quella gia presentata in
quella dispensa. Una crescita a pagamento che genera utenti il cui valore economico nel
tempo non copre il costo di acquisizione rappresenta un investimento insostenibile nel
medio periodo, indipendentemente dal volume di crescita apparente che produce
nellimmediato.

Un principio pratico di bilanciamento tra i canali

Applicando lo stesso principio di equilibrio gia piu volte richiamato in questo percorso, un
Product Manager dovrebbe monitorare la composizione della propria crescita tra i diversi canali,
secondo gli indicatori gia presentati nella Dispensa 6 di questo percorso: una crescita
eccessivamente dipendente dal solo canale a pagamento, senza una componente organica
significativa, segnala tipicamente un product-market fit ancora non pienamente consolidato,
secondo quanto gia presentato nella Dispensa 11 di questo percorso, e un rischio di sostenibilita

economica nel tempo.

Un terzo canale spesso sottovalutato: le partnership strategiche

Un ultimo canale di crescita, distinto dai due gia presentati in questo capitolo, riguarda le
partnership strategiche con altre organizzazioni che gia servono lo stesso segmento di utenti
target, ma con un'offerta complementare piuttosto che concorrente: applicando quanto gia

presentato nella Dispensa 9 di questo percorso a proposito della gestione degli stakeholder
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esterni, un Product Manager puo valutare accordi di collaborazione con questi partner, che
offrono l'accesso a un pubblico gia qualificato senza il costo diretto di acquisizione tipico della
pubblicita a pagamento. Nel caso gia presentato in questo percorso, ad esempio, una
collaborazione con l'azienda produttrice dell'hardware agricolo, gia presentata nella Dispensa 1 di
questo percorso come contesto originario dell'iniziativa, potrebbe offrire un canale di crescita
particolarmente efficiente verso nuovi clienti gia in relazione commerciale con l'organizzazione

per altri prodotti.
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4. Il rischio della crescita che precede la struttura

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 2 di questo percorso di Finanza in Azienda di
questa collana a proposito dell'overtrading, approfondiamo ora un rischio specifico della fase di
scaling, particolarmente rilevante per un Product Manager: la crescita che avviene piu
rapidamente della capacita dell'organizzazione di sostenerla strutturalmente.

Come si manifesta questo rischio nel contesto del prodotto

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 7 di questo percorso a proposito del
debito tecnico, una crescita rapida del numero di utenti, se non accompagnata da un
adeguato investimento nell'infrastruttura tecnica sottostante, pud generare un accumulo
accelerato di debito tecnico, con un impatto diretto sulla stabilita del prodotto proprio nel
momento in cui un numero crescente di utenti ne dipende quotidianamente, un rischio che
si amplifica proporzionalmente alla velocita della crescita stessa.

Un esempio concreto di questo rischio

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 8 di questo percorso a proposito del
monitoraggio dei primi segnali dopo un lancio, un'organizzazione che raddoppia rapidamente il
numero di utenti senza un adeguato investimento nel proprio team di assistenza clienti rischia di
generare un'esperienza di supporto significativamente peggiorata, con tempi di risposta piu
lunghi e una qualita del servizio in calo, un elemento che puo erodere proprio quella retention che
aveva originariamente segnalato il product-market fit gia presentato nella Dispensa 11 di questo

percorso.

Un principio pratico di pianificazione anticipata della struttura

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 5 di questo percorso a proposito della
pianificazione anticipata di un lancio, un Product Manager dovrebbe pianificare esplicitamente,
in dialogo con le altre funzioni aziendali coinvolte, gli investimenti strutturali necessari
(infrastruttura tecnica, team di assistenza, processi operativi) prima che la crescita li renda
urgenti e non piu procrastinabili, secondo lo stesso principio di anticipazione gia piu volte
richiamato in questo percorso.

Un indicatore anticipatore utile: il tempo medio di risposta dell'assistenza

Un indicatore pratico particolarmente utile per anticipare questo rischio, distinto dai soli
indicatori di prodotto gia presentati nella Dispensa 6 di questo percorso, riguarda il monitoraggio
del tempo medio di risposta dell'assistenza clienti in rapporto alla crescita del numero di utenti:
un peggioramento di questo indicatore, anche modesto, che precede o accompagna una fase di
crescita accelerata, rappresenta tipicamente un segnale precoce che la struttura organizzativa
sta iniziando a faticare nel sostenere il ritmo di crescita in atto, un segnale che un Product

Manager attento dovrebbe portare tempestivamente all'attenzione della direzione, prima che si
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traduca in un deterioramento piu visibile e difficile da correggere dell'esperienza complessiva
degli utenti.
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5. Espandere verso nuovi segmenti di mercato

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 11 di questo percorso a proposito del product-
market fit riferito a un segmento specifico, approfondiamo ora come un Product Manager valuta

I'espansione verso nuovi segmenti di mercato, un percorso tipico di crescita nella fase di scaling.

Un principio di sequenzialita: consolidare prima di espandere

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 11 di questo percorso a proposito della
segmentazione del sondaggio sulla delusione, un principio prudente, seppure non sempre
applicabile in modo rigido, suggerisce di consolidare solidamente il product-market fit con
il segmento iniziale prima di investire risorse significative nellespansione verso segmenti
nuovi e non ancora validati: un'espansione prematura verso segmenti diversi rischia di
disperdere risorse limitate su pit fronti contemporaneamente, senza raggiungere una
solidita sufficiente in nessuno di essi.

Verificare la trasferibilita del posizionamento esistente

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 10 di questo percorso a proposito del
posizionamento di mercato, prima di espandere verso un nuovo segmento, un Product Manager
dovrebbe verificare esplicitamente, attraverso la ricerca utente gia presentata nella Dispensa 3
di questo percorso, se il posizionamento distintivo gia costruito per il segmento iniziale sia
realmente rilevante anche per il nuovo segmento target, o se richieda invece adattamenti
significativi, un lavoro di verifica che richiede lo stesso rigore gia applicato nella costruzione del
posizionamento originario.

Un rischio specifico: diluire il posizionamento per accontentare piu segmenti

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 2 di questo percorso a proposito della strategia
come scelta esplicita di che cosa non fare, un rischio specifico di questa fase di espansione
riguarda la tentazione di diluire progressivamente il posizionamento distintivo gia presentato
nella Dispensa 10 di questo percorso, per renderlo genericamente accettabile a un numero
crescente di segmenti diversi, un compromesso che rischia di produrre un posizionamento
debole e poco distintivo per chiunque, anziché fortemente rilevante per un segmento specifico.
Un Product Manager dovrebbe valutare esplicitamente, per ciascun nuovo segmento
considerato, se sia piu opportuno adattare la comunicazione mantenendo il core del
posizionamento originario, o se, in alcuni casi, sia preferibile mantenere segmenti diversi con
posizionamenti distinti mai completamente sovrapposti, secondo una logica di portafoglio piu

articolata che una singola formula di posizionamento non potrebbe catturare adeguatamente.

Un esempio di espansione graduale e verificata
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Fase | Attivita |

Fase Consolidamento del product-market fit nel segmento originario

Fase 2 Ricerca utente esplorativa su un nuovo segmento candidato

Fase 3 Test limitato con un gruppo ristretto del nuovo segmento

Fase 4 Espansione completa, solo dopo la verifica positiva delle fasi
precedenti
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6. Il ruolo del team e dei processi nella fase di scaling

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 1 di questo percorso a proposito del Product
Manager nelle diverse dimensioni d'impresa, approfondiamo ora come la fase di scaling richieda
tipicamente un'evoluzione della struttura del team e dei processi gia consolidati nelle fasi
precedenti.

La crescita del team di prodotto

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 1 di questo percorso a proposito della
struttura del product management nelle diverse dimensioni dimpresa, la fase di scaling
comporta tipicamente una crescita del team di prodotto stesso, con l'introduzione di ruoli
pil specializzati (Product Manager dedicati a specifiche aree del prodotto, un responsabile
di prodotto con visione piti ampia) laddove in precedenza un'unica figura presidiava l'intero
ambito, secondo l'evoluzione gia presentata in quella dispensa.

L'evoluzione dei processi di collaborazione

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 7 di questo percorso a proposito della
collaborazione con il team tecnico, processi di collaborazione informali, efficaci quando il team
era di dimensione contenuta, richiedono tipicamente una maggiore formalizzazione man mano
che il team cresce: una documentazione piu strutturata delle decisioni prese, secondo quanto
gia presentato nella Dispensa 4 di questo percorso a proposito della scrittura di user story chiare,
diventa progressivamente pil importante per mantenere l'allineamento tra un numero crescente
di persone coinvolte.

Un principio di evoluzione graduale, non di burocratizzazione eccessiva

Applicando lo stesso principio di proporzionalita gia piu volte richiamato in questo percorso, un
Product Manager dovrebbe introdurre questa maggiore struttura in modo graduale e
proporzionato alla reale dimensione raggiunta dal team, evitando l'eccesso opposto di una
burocratizzazione prematura che rallenterebbe inutiimente un team ancora di dimensione
contenuta, secondo lo stesso principio di equilibrio gia presentato nella Dispensa 6 di questo
percorso a proposito della gestione del debito tecnico.
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7. Mantenere la coerenza del prodotto durante la crescita

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 2 di questo percorso a proposito della visione
come strumento di orientamento stabile, approfondiamo ora un rischio specifico della fase di
scaling: la perdita di coerenza del prodotto man mano che piu persone e piu decisioni si
aggiungono al processo di sviluppo.

Come si manifesta il rischio di perdita di coerenza

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 4 di questo percorso a proposito del
rischio di un prodotto frammentato da troppe eccezioni specifiche, la crescita del team e
della base utenti, se non accompagnata da un presidio esplicito della coerenza
complessiva, pud portare a un prodotto che si sviluppa in direzioni progressivamente pit
scollegate tra loro, con pit Product Manager di aree diverse che prendono decisioni
localmente sensate ma non necessariamente coerenti con la visione complessiva gia
presentata nella Dispensa 2 di questo percorso.

Strumenti pratici per mantenere la coerenza

« Una revisione periodica della visione complessiva con l'intero team di prodotto allargato,
secondo gli stessi principi di ripetizione come strumento di rinforzo gia presentati nella
Dispensa 2 di questo percorso;

» Linee guida esplicite di design e di esperienza utente condivise tra le diverse aree del
prodotto, secondo quanto gia presentato nella Dispensa 7 di questo percorso a proposito
della collaborazione con il design;

* Un ruolo di coordinamento esplicito, tipicamente affidato a un responsabile di prodotto
con visione trasversale, secondo quanto gia presentato nel capitolo 6 di questa dispensa a
proposito dell'evoluzione della struttura del team.

Un principio di bilanciamento tra autonomia e coerenza

Applicando lo stesso principio di equilibrio gia piu volte richiamato in questo percorso, un
Product Manager con responsabilita di coordinamento piu ampio dovrebbe bilanciare
consapevolmente l'autonomia decisionale dei singoli Product Manager di area, necessaria per
una crescita efficiente, con il mantenimento di una coerenza complessiva sufficiente a

preservare lidentita distintiva del prodotto gia costruita nelle fasi precedenti.

Un principio pratico: documentare le decisioni di principio, non solo le decisioni
specifiche

Un ultimo strumento pratico utile per questo bilanciamento, distinto dalla sola revisione periodica
gia presentata in questo capitolo, consiste nella costruzione progressiva di un archivio delle
decisioni di principio prese nel tempo: non solo che cosa & stato deciso in una specifica

situazione, ma quale criterio generale ha guidato quella decisione, secondo una logica simile a
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quella gia presentata nella Dispensa 4 di questo percorso a proposito della coerenza nel
processo di prioritizzazione. Questo archivio, consultabile dai nuovi Product Manager che si
uniscono al team allargato durante la fase di scaling, permette loro di comprendere non solo le
decisioni gia prese, ma la logica sottostante che dovrebbero applicare anche a situazioni future
non ancora esplicitamente affrontate, un contributo prezioso al mantenimento della coerenza
complessiva anche quando il team cresce oltre la capacita di un singolo Product Manager di
presidiare direttamente ogni decisione.
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8. Un principio di crescita sostenibile, non a ogni costo

Concludiamo la parte teorica di questa dispensa con una riflessione di sintesi su un principio
trasversale, gia piu volte accennato nei capitoli precedenti: la crescita dovrebbe essere
perseguita in modo sostenibile, non come obiettivo assoluto da massimizzare a qualunque costo.

Il rischio di una crescita che compromette il valore gia costruito

Applicando quanto gia presentato nella Dispensa 11 di questo percorso a proposito della
natura non permanente del product-market fit, una crescita perseguita senza un adeguato
rispetto per gli elementi gia presentati in questa dispensa — la sostenibilita dei canali gia
presentata nel capitolo 3, la struttura organizzativa gia presentata nel capitolo 4, la
coerenza del prodotto gia presentata nel capitolo 7 — rischia di erodere proprio il valore
che aveva originariamente generato il successo del prodotto, un esito paradossale in cui la
crescita stessa diventa la causa di un progressivo deterioramento del product-market fit
gia raggiunto.

Un principio di sintesi per l'intera dispensa

Un principio di sintesi per l'intera dispensa

Lo scaling e la crescita del prodotto, in tutte le dimensioni presentate in questa dispensa — la
distinzione dalla crescita iniziale, i canali di crescita e la loro sostenibilita, il rischio della crescita che
precede la struttura, l'espansione verso nuovi segmenti, I'evoluzione del team e dei processi, il
mantenimento della coerenza — richiedono a un Product Manager lo stesso rigore metodologico gia
applicato nelle fasi precedenti del ciclo di vita del prodotto, con un'attenzione specifica alla
sostenibilita nel tempo, non alla sola massimizzazione del volume di crescita nel breve periodo.

Un ultimo elemento: il coraggio di rallentare quando necessario

Un'ultima riflessione conclude questa dispensa: in un contesto professionale che spesso celebra
la velocita di crescita come indicatore primario di successo, un Product Manager maturo
dovrebbe coltivare il coraggio di rallentare consapevolmente quando i segnali gia presentati in
questa dispensa indicano che la struttura organizzativa, la sostenibilita dei canali, o la coerenza
del prodotto non sono ancora pronte per sostenere unaccelerazione ulteriore. Applicando
quanto gia presentato nella Dispensa 1 di questo percorso a proposito della resilienza emotiva di
fronte all'incertezza, questa capacita di resistere alla pressione verso una crescita pil rapida di
quanto l'organizzazione possa realmente sostenere, pur comunicando con chiarezza le proprie
ragioni secondo gli strumenti gia presentati nella Dispensa 9 di questo percorso, rappresenta
spesso una delle decisioni piu difficili, ma anche piu preziose, che un Product Manager maturo &

chiamato ad assumere nel corso della propria carriera.
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9. Caso pratico guidato

Concludiamo la parte teorica con un caso pratico semplificato, che applica gli strumenti
presentati in questa dispensa.

Il contesto

Riprendiamo il caso gia presentato nelle dispense precedenti di questo percorso: la Product
Manager della piattaforma per agricoltori, dopo aver confermato un solido product-market fit
con il segmento dei piccoli produttori gia presentato nella Dispensa 11 di questo percorso, riceve
dalla direzione lindicazione di accelerare significativamente la crescita, sostenuta anche dal
nuovo investitore esterno gia presentato nella Dispensa 9 di questo percorso.

Passo 1 — Analisi della sostenibilita dei canali attuali

Applicando gli strumenti del capitolo 3, viene condotta un‘analisi della composizione attuale della
crescita, che rivela una componente organica gia significativa, un segnale positivo secondo
quanto gia presentato in quel capitolo, ma anche la possibilitad di accelerare ulteriormente
attraverso un investimento mirato in acquisizione a pagamento, con un costo di acquisizione

verificato come sostenibile rispetto al valore economico generato nel tempo da ciascun cliente.

Passo 2 — Verifica della capacita strutturale dell'organizzazione

Applicando gli strumenti del capitolo 4, prima di procedere con l'accelerazione richiesta, la
Product Manager verifica esplicitamente con il team tecnico e con l'assistenza clienti la capacita
strutturale di sostenere un raddoppio del numero di utenti nei prossimi sei mesi, identificando la
necessita di un investimento aggiuntivo nell'infrastruttura tecnica prima di procedere con la

piena accelerazione.

Passo 3 — Valutazione di un'espansione verso un nuovo segmento

Applicando gli strumenti del capitolo 5, viene condotta una ricerca esplorativa su un segmento
adiacente di produttori di dimensione leggermente maggiore, dove il sondaggio sulla delusione
gia presentato nella Dispensa 11 di questo percorso aveva mostrato un fit piu debole, per
verificare se adattamenti mirati al prodotto potrebbero rendere questo segmento piu

promettente per una futura espansione.

Passo 4 — Evoluzione del team di prodotto

Applicando gli strumenti del capitolo 6, viene proposta alla direzione I'assunzione di un secondo
Product Manager, dedicato specificamente all'area di visualizzazione delle scorte e degli
strumenti di reportistica, mentre la Product Manager originaria mantiene un ruolo di

coordinamento complessivo sulla visione e la coerenza del prodotto.
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Passo 5 — Comunicazione di un piano di crescita sostenibile alla direzione

Applicando gli strumenti del capitolo 8, la Product Manager presenta alla direzione un piano di
crescita che bilancia esplicitamente l'accelerazione richiesta con gli investimenti strutturali
necessari gia identificati, secondo lo stesso principio di sostenibilita gia presentato in quel
capitolo, ottenendo l'approvazione per un percorso di crescita piu graduale ma solido rispetto

all'accelerazione immediata originariamente richiesta.

Che cosa insegna questo caso
Il caso mostra come un Product Manager possa gestire con metodo la pressione verso una crescita

rapida, bilanciando esplicitamente le opportunita di accelerazione con la necessaria attenzione alla
sostenibilita strutturale, allespansione verificata verso nuovi segmenti, e all'evoluzione proporzionata
del proprio team, secondo tutti gli strumenti presentati in questa dispensa.
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10. Glossario dei termini chiave

Come per le dispense precedenti di questo percorso, riportiamo un glossario di sintesi dei

principali termini introdotti.

Scaling Processo di crescita strutturata e sostenibile di un prodotto che ha gia
dimostrato un solido product-market fit.

Costo di acquisizione Costo economico necessario per acquisire un nuovo utente attraverso
un canale di crescita a pagamento.

Crescita organica Crescita generata dal passaparola spontaneo tra utenti soddisfatti,
senza un investimento economico diretto proporzionale.
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11. Checklist finale e autoverifica

Come per le dispense precedenti, dedichiamo un momento all'autoverifica personale prima di
proseguire.

Domande di autoverifica

1. Sapresti spiegare la differenza tra la crescita prima e dopo il raggiungimento del product-
market fit?

Ricordi la differenza tra crescita organica e crescita a pagamento in termini di sostenibilita?
Sapresti spiegare il rischio della crescita che precede la struttura organizzativa?
Ricordi il principio di sequenzialita nell'espansione verso nuovi segmenti di mercato?

Sapresti indicare come evolve tipicamente il team di prodotto durante lo scaling?

o o K~ w N

. Ricordi almeno due strumenti pratici per mantenere la coerenza del prodotto durante la
crescita?

Come procedere

Se le risposte sono arrivate con sicurezza, si pud proseguire con la Dispensa 13, un caso integrato
che ripercorre un intero ciclo di vita di prodotto applicando tutti gli strumenti del percorso. In
caso diincertezza, si consiglia di rileggere i capitoli corrispondenti, in particolare quelli relativi alla

sostenibilita dei canali di crescita e al mantenimento della coerenza.
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12. Riferimenti e risorse aggiornate al 2026

Per approfondimenti autonomi, si segnalano alcune categorie di risorse utili:

» Pubblicazioni di riferimento sullo scaling di prodotto e sulla crescita sostenibile;

» La Dispensa 10 del percorso Finanza in Azienda di questa collana, per un approfondimento
sulla sostenibilita finanziaria della crescita con un taglio piu generale;

+ Comunita professionali di Product Manager, per un confronto su casi concreti di scaling
riuscito o problematico;

» Il confronto diretto con la propria direzione aziendale, risorsa preziosa per allineare le
aspettative di crescita con la reale capacita strutturale dell'organizzazione.

Chiusura della Dispensa 12

Con questa dispensa prosegue il percorso Product Manager, fornendo gli strumenti per gestire
in modo sostenibile la fase di crescita successiva al raggiungimento del product-market fit. La
dispensa successiva presentera un caso integrato che ripercorre un intero ciclo di vita di
prodotto, applicando in sequenza tutti gli strumenti gia presentati nel percorso.

Marco Consiglio
Formatore e Course Director — 2026
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