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5 OTTOBRE 2026

Osservatorio Open Innovation Lookout

Webinar 2
Rethinking Venture Clienting:

approcci innovativi per I'evoluzione del
modello
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Agenda

17:30 Saluti di benvenuto e introduzione

17:45 Keynote speech - Marco Beretta - Head of Growth @GlassDollar

18:15 Tavolo di discussione con i Partner della ricerca
Intervengono
- Carmelida Capaldi - Innovation Manager @Chiesi Group
- Raffaele Araneo - Head of Business Operations @DOS Design
- Luigi Pagnozzi - Manager of Italy Innovation Hub @Enel
« Renata Dusmet Farina - Open Innovation Transition&transformation business partner @En
« Carolina Chiappero - Innovation Manager @Juventus

18:45 - Saluti finali & Ringraziamenti



INTRODUZIONE

La quarta edizione dell’Osservatorio

Prende il via la quarta edizione dell'Osservatorio Open Innovation Lookout,
nellambito del progetto Unboxing Innovation, con l'obiettivo di creare uno
spazio di ricerca, ispirazione e confronto per contribuire a costruire
'innovazione di domani. La ricerca di quest’anno si concentrera sul
Corporate Venturing, indagandone modelli, approcci e fattori di successo.

Domanda diricerca

Quali modelli di Corporate Venturing
funzionano davvero e come le aziende
piu innovative li rendono efficaci,
scalabili e sostenibili nel lungo
periodo?

4

Edizioni
dell’Osservatorio

+20

Eventi di networking e
co-creation

+2000

Societa contattate per
laricerca

+3500

Partecipanti agli
eventi

+3000

Report diffusi
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Il team diricerca

Fedrico Frattini Josip Kotlar Francesca Capella Alberto Di Minin
Direttore Scientifico | | Direttore Scientifico Project Leader Direttore Scientifico

Maria Giulia Garcea Giorgia Lucini Beatrice Margutti Federica Marchio Gquvannl Tolin
Ricercatore Ricercatrice Ricercatrice Ricercatrice Icercatore

=
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Il ciclo di Webinar tematici

15.09.2026 5.10.2026 13.10.2026 22.10.2026 4.11.2026 25.11.2026 16.12.2026 € 11.02.27

O O O O » O O
OpenInnovation  Rethinking Al Foresight From Setup to Al Foresight Deloitte’s Webinar
from Within: Venture #1 Scale: #2 Perspective Chapter Sud
costruire lacultura  Clienting: Societa di costruire e far ltalia
dellinnovazione approcci agenti: chi evolvere il
aperta iInnovativi per governa Corporate Venture
'evoluzione del un'impresa che Building
modello Sl organizza da

sola? Per maggiori informazioni: [=]-%:
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4 NOVITA 2027 - Innovation Award

A partire da ottobre 2026 prendera il via I'lnnovation Award, il riconoscimento dedicato alle aziende italiane capaci di
trasformare idee in progetti di innovazione concreti e di impatto.

Obiettivi:
Valorizzare le storie Riconoscere la Offrire alle aziende
e | progetti di qualita del percorso un‘occasione di
Innovazione Intrapreso visibilita, confronto e

crescita

Le aziende selezionate saranno premiate il 4 marzo 2027 durante I'Open Innovation Night, Ievento conclusivo
dellOsservatorio Open Innovation Lookout 2027.
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Dal test alladozione

Come le Venture Client Unit trasformano i
test con le startup in risultati concreti per
fazienda

Marco Beretta
Head of Growth @GlassDollar




# GlassDollar

GUIDA PRATICA AL VENTURE CLIENTING

Dal test
all’adozione

Come le Venture Client Unit trasformano i test con
le startup in risultati concreti per 'azienda

Per i responsabili delle VCU e dell’innovazione aziendale - Settembre 2026



Accesso immediato a milioni di soluzioni, finanziate
con miliardi di capitale di rischio

SIEMENS ha collaborato con oltre 700 startup, che hanno raccolto piu di 55
miliardi di € di capitale di rischio. Per confronto, nel 2025 la sua spesa in
ricerca e sviluppo é stata di 6 miliardi di €.
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“Con GlassDollar troviamo e testiamo | ',_, -~
centinaia di startup ogni anno. Cosi le -—
soluzioni delle startup arrivano a ogni » x
® (] (] e o L] ”
team di Siemens, in tutti i paesi. :
[E—

Danjiel Grabovac, Head of Siemens for Startups / i




Scelti dalle migliori unita di innovazione

+20000 +1124

ricerche di startup fatte con il nostro test pilota (PoC) gestiti sulla nostra
SourceAl nel 2025 piattaforma nel 2026

Automotive e trasporti Industria ed elettrodomestici

+2B€

di valore generato per le aziende dalla
nostra nascita

Energia e servizi pubblici

VOLKSWAGEN .
kel ON B/S/H/ @ BOSCH SIEMENS SIEMENS f~onison 6aéia2a
+400 *test pilota (PoC) +300* +200*
Finanza e assicurazioni Retail e largo consumo Farmaceutica e sanita Altri

4 PostFinance @ AA - LOREAL @

AstraZeneca@

@I) Yelefonica HaUuFe.

+100% +100* +B50*

glassdollar.com

+100*



Il processo di test pilota (PoC), passo per passo

Attivare Definire Cercare Valutare Acquistare Testare Implementare Estendere
Proposta (push) Analisi del Ricerca di Verifica della  Preparazione Gestione del Supporto Supporto
Far conoscere nuove problema startup qualita dellacquisto pilota all’introduzione all’estensione

tecnologie e opportunita di

business.

Richiesta (pull)

Raccogliere le richieste
concrete di soluzioni dalle
startup.

Capire bene il problema
della divisione.

Divisione pronta

Verificare che la divisione
sia pronta a collaborare.

Trovare tutte le startup
che possono aiutare.

Consegna dei
risultati

Presentare i risultati
nel formato richiesto.

Controllare quanto e
matura la soluzione.

Verifica
strategica

Controllare che risolva
davvero il problema.

Confronto con

i concorrenti
Verificare che sia
migliore delle
alternative.

Definire con startup e
divisione cosa deve fare il
progetto pilota.

Chiusura
dell’acquisto

Negoziare e firmare il
contratto per un primo
acquisto di prova.

Verificare le ipotesi
durante il progetto pilota.

Beneficio per
’'azienda

Assicurarsi che ci sia un
beneficio reale.

Preparare

I'introduzione
Avere un piano a lungo
termine con un caso d’uso
chiaro.

Sequire il piano di
introduzione e coinvolgere

tutte le persone interessate.

Controllo dei
risultati

Verificare il beneficio reale
della soluzione della
startup.

Aiutare a estendere la soluzione a:

Capacita

Crescita del team, numero di test
Divisioni

Unita di business, marchi
Regioni

es. Cina, USA, India
Funzioni

es. HR, Legale, Marketing
Ambiti

es. A, guida autonoma

Standard di processo

es. strumenti, modelli

Guida: Venture Partner Supporto: Venture Partner Guida: Venture Partner

Supporto: Venture Associate Guida: Venture Associate Supporto: Venture Associate

glassdollar.com



PERCHE L’ADOZIONE E IMPORTANTE

Il valore reale arriva solo con 'adozione

Adozione

Il test prova il valore. L’adozione lo crea. < 4

Un progetto pilota verifica la soluzione di una startup. | benefici per I'azienda
arrivano solo quando la si introduce davvero.

Ogni adozione
: - : . Piul problemi S Val -
Il management vuole risultati, non esperimenti. ' Promiem rende piu facile AA(EITE P

la successiva

| test solo esplorativi hanno sempre meno spazio. Mostrate adozioni
concrete, o un piano chiaro per arrivarci.

v J 3

L’adozione da credibilita alla VCU.
Ogni introduzione dimostra il valore alle unita di business e porta nuove

richieste di supporto.

GlassDollar



COSA DICONO | NOSTRI DATI

Solo circa I’'11,8% dei problemi arriva all’adozione:
bisogna agire prima del test

ADOZIONI PER TIPO

67% Processi

33% Prodotti

Problemi raccolti 100 67%

| 1 su 5 arriva al test (20%)

Testati ~20

) ) .. ADOZIONI PER ORIGINE
| 11 59% dei test conclusi viene adottato

Adottati ' ~11,8

85% Su richiesta delle BU
15% Su proposta della VCU

85%

# GlassDollar Fonte: dati dei clienti GlassDollar
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Referente

@ Responsabile
Acquisti

m % © REPARTLY

Referente

Q Resp. Sviluppo
Aziendale

B/S/H/ x @ mavenoid

Referente

@ Assistenza
Clienti

glassdollar.com

Problema

Tempo per negoziare

Negoziare tante spese piccole
(meno di 20.000 € per
contratto).

Opportunita
Nuovi servizi

Affiancare ai prodotti servizi
in piu, ad es. la
ricondizionatura.

Sfida
Diagnosi fai-da-te

Aiutare i clienti a capire e

risolvere da soli i problemi dei

loro elettrodomestici.

Esempi di adozioni e di mancate adozioni

Soluzione

Bot IA per negoziare

Un bot con [A che negozia da
solo i contratti con i fornitori.

Soluzione

Riparare a prezzo fisso

Riparare e ricondizionare
elettrodomestici a un prezzo
fisso.

Soluzione

VVisione artificiale + IA

Un‘app che aiuta i clienti a
trovare e risolvere i guasti
della lavatrice.

Risultato

Risparmi

80% di successo, sconto medio
del 5%, 0,8 M€ risparmiati in soli
12 mesi. Licenza: 80.000 €.

Risultato

Piu ricavi

Ricavi in pit e un marchio piu
sostenibile.

Risultato

Clienti piu soddisfatti

Assistenza tecnica guidata
dall’'lA, che unisce fai-da-te e
supporto dal vivo.

A

A



zzata dall’lA.

Sfida Soluzione Risultato

Le aziende manifatturiere Brainbox Al ottimizza 'HVAC in

affrontano costi energetici in tempo reale: riduce i consumi, si II 5(y

crescita e impianti HVAC integra con gli impianti esistenti o

inefficienti, con piu emissioni e e garantisce la conformita. Risparmio energetico nei primi 12
obiettivi di sostenibilitad mancati. mesi di attivita nel primo

stabilimento.

Rilevante per BRAINBOX Non adOttato

Responsabili operazioni industriali

Energy manager Non c’era budget per estendere la
Responsabill sostenibilita PO DIpEfieEid  eseelis soluzione agli altri edifici
Direttori operativi 2017 182 €928 M

Facility manager



COSA FAVORISCE L'ADOZIONE

’adozione si decide prima che inizi il test

2 || referente ideale q Il problema giusto
« Ha il budget per I'adozione o un mandato « Chi ha il budget nella BU e P'ufficio acquisti
chiaro hanno detto a voce che, se il test funziona,
. E motivato: vive il problema in prima persona si puo adottare
o ha un mandato dalla pianificazione « Ha il sostegno di un dirigente (C-level o C-1)
strategica « C’& gid un business case di massima per
. E responsabile del processo o del KPI che la ’adozione
soluzione migliora . E abbastanza chiaro dove e come si
« Ha tempo e capacita per sequire il test in introdurrebbe la soluzione
prima persona ORIZZONTE DI INNOVAZIONE
« Puo coinvolgere IT, sicurezza e acquisti H1 Migliorare il core: adozione piu probabile
quando serve (referente, budget e KPI chiari)
« Restera nel ruolo per tutto il percorso, dal H2 Probabilita media
test all’adozione H3 Esplorativo: si misura su cio che siimpara, non

. Sa su cosa stanno lavorando gli altri reparti sulladozione

In linea con i dati: il 67% delle adozioni riguarda
i processi, I'85% nasce da richieste delle BU

GlassDollar

© 1l test giusto

KPI e criteri di successo definiti all’inizio e
concordati con chi ha il budget

Durata fissa (es. 8-12 settimane), con una
data gia decisa peril sio il no

IT, sicurezza e acquisti coinvolti dal primo
giorno, non alla fine

Dati reali, ambiente reale, utenti reali

Prezzo e modello di contratto dopo il test
concordati prima di iniziare

Incontri regolari con lo sponsor e un piano
di adozione gia concordato



Il prossimo passo per le VCU: decentralizzare o Soleniae

Prima I'innovazione era compito di un solo team. Ora € compito di tutti in azienda.

Soluzioni introdotte Professionalizzazione Le BU testano
a caso 30-100 soluzioni/anno soluzioni in autonomia
+1000 soluzioni/anno

Fornitori di soluzioni
(startup)

*12 mesi | *B mesi 4 - *1,5 mesi
. CqQuISTI
. Acquisti el
Acquisti W 7 1
Unita innov. )

| | |

I
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0
)
£
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0
©
-@©
and

:C3 Con il supporto dell’Unita Innovazione

grazie a ‘# GlassDollar 0S
10 annifa e - Oggi Futuro

*dal problema al test della soluzione



IN SINTESI

Per avere piu adozioni,
cambiate cio che succede
prima del test

oy 02 03
Scegliere meglio i problemi Preparare ogni test Aiutare le BU a fare
da testare pensando gia all’adozione Venture Clienting da sole

& GlassDollar



¥ GlassDollar

Grazie
per ’attenzione

MAPPA PODCAST
Scansiona per Scansiona per
accedere alla ascoltare il
mappa delle podcast di
Venture Clienting GlassDollar

Unit

glassdollar.com

Tutti i diritti riservati — 2025
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Il punto di vista dei partner dellaricerca

Intervengono:

Luigi Pagnozzi
Manager of Italy
Innovation HUb
@Enel

Carmelida
Capaldi
Innovation
Manager
@Chiesi Group

Renata Dusmet
Farina

Open Innovation
Transition&trans
formation
business partner
@ENni

Raffaele Araneo
Head of
Business
Operations
@DOS Design

Carolina
Chiappero
Innovation
Manager
@Juventus



® 13.10.2026, 15:30
Al Foresight #1
Societa di agenti: chi
governa un'impresa che si
organizza da sola?

| prossimi appuntamenti

® 4.11.2026, 15:30
Al Foresight #2

From Setup to Scale
costruire e far evolvere
Il Corporate Venture
Building

Webinar 3

22 ottobre 2026, 17.30

® 25.11.2026,17:30
Deloitte’s Perspective

® 16.12.2026 € 11.02.27,17:00
Webinar Chapter Sud ltalia

0502020
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15 SETTEMBRE 2026

Osservatorio Open Innovation Lookout

Webinar1 o
Open Innovation from within:
costruire la cultura dell'innovazione aperta



	We give corporations plug & play access to millions
	of solutions funded with billions in Venture Capital
	partnered with 700+ Startups leveraging €55+ billion in Venture Capital. In comparison, 2023 R&D was €6 billion.
	“With GlassDollar we surface and pilot hundreds of startups annually—powering Siemens’ startup‑solution at every desk strategy, across teams and geographies.”
	Chosen by the best Innovation Units

	+20000
	Scoutings performed via our SourceAI in 2025

	+2115
	Proof of Concepts managed via ur platform in 2026


	+2B€
	Business Impact enabled
	from our birth
	Automotive & Transportation
	Manufacturing & Appliances
	Energy & Utilities
	Finance & Insurance​
	Retail & FMCG
	Pharma & Healthcare​
	Altri
	glassdollar.com


	Detailed Proof-of-Concept Process
	Activate
	Scope
	Source
	Assess
	Purchase
	Test
	Implement
	Scale
	Push
	Pull
	Problem Deep Dive
	Partnership Readiness
	Startup Sourcing
	Deliver Results
	Quality Assessment
	Check the startup solution's maturity
	Strategic Assessment
	Ensure a problem-solution fit.
	Leading Assessment
	Ensure USP over competitors.
	Purchase Preparation
	Define a clear scope of the pilot project, aligned with startup and division.
	Purchase Closing
	Negotiation & contracting to buy a first demo unit from the startup.
	Pilot Management
	Validate the hypotheses during the pilot project.
	Business Impact
	Ensure a positive business impact.
	Implementation Preparation
	Ensure a long-term roadmap with a clear use-case..
	Implementation Support
	Support the rollout
	plan and include all stakeholders.
	Implementation Monitoring
	The business impact of the startup solution is validated.
	Scaling Support
	Support the scaling
	of the solution across:
	Capacity
	Team growth, PoC Number​
	Divisions
	Business units, Brands​
	Regions
	e.g. China, USA​, India
	Functions
	e.g. HR, Legal, Marketing
	Domains
	e.g. AI, Autonomous Driving
	Process Standards
	e.g. Tools, Templates
	glassdollar.com
	WHY ADOPTION MATTERS


	Adoption is where Venture Clienting creates real impact
	A PoC proves value. Adoption delivers it.
	A pilot validates a startup's solution. Business impact only starts at rollout.

	Boards want results, not experiments.
	Purely exploratory tests get less room. Show adoptions, or a clear plan that will deliver them.

	Adoption sells the VCU internally.
	Every rollout proves value to the BUs and brings in more requests for support.
	Each adoption makes the next one easier
	WHAT OUR DATA SHOWS



	Only ~11.8% of pain points end in adoption, so the biggest lever is upstream
	ADOPTIONS BY TYPE
	100
	Pain points accepted
	67%
	↓ 1 in 5 get piloted (20%)


	~20
	Piloted
	67% Process
	33% Product
	ADOPTIONS BY ORIGIN

	↓ 59% of completed pilots scale

	~11.8
	Adopted
	85% Pull, BU-driven

	85%
	15% Push, VCU-driven



	Examples of Adoptions and Not Adoption
	xxxx
	Head of Procurement
	Negotiation time
	Negotiating a large number of small-volume expenses (less than €20,000 per deal).

	AI Negotiaton Bot
	An AI negotiation bot that independently negotiates contracts with suppliers.

	Cost savings
	80% success rate, 5% average discount, 0.8M€ savings in just 12 months. 80k License cost.
	Corp. Development Manager

	New Services
	Complementing physical products with add-on services - e.g. refurbishment

	Fixed-price Repair
	Repairing and refurbishing
	of household appliances, offering fixed-price services

	More Revenue
	Additional revenue and sustainability brand.
	Customer Support

	Self-troubleshoot
	Help customers identify and solve problems with their home appliances.

	Machine Vision + AI
	Provide customers with an app to identify and solve washing machine issues.

	Customer satifsaction
	Al-guided technical product support, combining self-service and live support.
	glassdollar.com



	The next step for VCUs is decentralization
	Innovation used to be the job of one unit, now it’s everyones job within a corporation.
	Solutions
	integrated randomly
	BU
	BU
	BU
	BU

	BU
	BU
	BU

	BU
	BU
	BU
	BU
	BU
	BU
	BU
	BU
	Professionalization
	Innov. Unit



	BU
	BU

	BU
	BU
	BU
	BU
	BU

	BU
	BU
	BU
	BU
	BU
	BU
	BU
	BU
	BUs independently
	testing solutions


	BU
	BU
	BU
	BU
	BU
	BU

	BU
	BU
	BU
	BU
	BU
	BU
	BU

	BU
	BU



	Thank you
	for your attention

