
QUICK STARTUP
CORONAVIRUS
PLAYBOOK
Se far partire e crescere una startup è già difficile in
tempi di tranquillità economica, durante una crisi
mondiale come quella che stiamo vivendo puo’
sembrare quasi impossibile.

Questo documento vuole offrire delle linee guida per
non scoraggiarsi ed avere gli strumenti necessari a
fronteggiare il problema cercando di costruire la propria
solidità. Sono il frutto di contatti quotidiani con
acceleratori, VC funds, startup, imprenditori ed altri
attori della scena statunitense dell’innovazione. Un
bagaglio di strumenti che i player principali
dell’ecosistema innovativo americano stanno mettendo
in campo per affrontare i cambiamenti repentini
introdotti dalla pandemia in corso.

“THE BEST STARTUPS HAVE
BEEN BUILT DURING TIMES OF
CRISIS” 
(Murat Aktihanoglu - Co-Founder & Managing Partner,
ERA Accelerator)

Delle 100 aziende inserite nella lista di Forbes come le
più promettenti, circa un terzo è nato o è cresciuto
durante crisi economiche mondiali.

La catena SmashBurger, fondata nel 2007, mesi prima
della recessione, ha approfittato del momento per
comprare immobili a bassissimo prezzo in zone chiave
ed espandere il numero di ristoranti in modo
esponenziale ed essere pronta ad accogliere migliaia
di nuovi clienti in diverse città quando l’economia è
ripartita.

La società Applause (che prima si chiamava uTest),
nata nel 2006, ha sfruttato il fatto che moltissimi
programmatori sono rimasti senza lavoro a causa della

crisi, per creare una delle più grandi reti di beta testing
remoto al mondo, e grazie a questo network ha potuto
accedere direttamente a migliaia di aziende e offrire i
propri servizi.

Tanti imprenditori e aziende sono inoltre nati proprio in
momenti di crisi, ed hanno fatto di necessità virtù,
creando aziende intorno a opportunità verticali e
bisogni immediati del mercato.

COSA SUCCEDE AI FONDI DI
VENTURE CAPITAL?
I limited partners dei Venture Capital, e tipicamente gli
Angel Investor, hanno i loro patrimoni investiti nel
mercato. In momenti di prosperità dedicano parte dei
loro capitali ad investimenti speculativi in startup, ma
nei momenti di crisi, come quello che stiamo vivendo,
raramente mobilitano i propri fondi per investire in
operazioni ad alto rischio come le startup. 

Anche se statisticamente gli investimenti VC fatti in
questi momenti hanno i ritorni più alti, il rischio è
spesso troppo alto. Ovviamente ci sono casi eccellenti
di investimenti fatti in tempi di crisi, ma quasi sempre
sono su startup o scale-up che risolvono dei problemi
immediati, come le biotecnologie, pharma o affini, che
in un momento come questo possono essere game-
changer ed offrire soluzioni ai problemi immediati. I
settori di opportunità sono però diversi e possono
coprire per esempio il remote learning and
communication, abbiamo visto come per esempio
Zoom sia diventata la piattaforma di riferimento per il
business, almeno in US, ma tante altre piccole realtà
siano cresciute nel mondo della scuola, la biotech
Moderna che studia tecnologie life relative al mRNA per
lo sviluppo di vaccini, o altre che offrono servizi di
supporto psicologico remoto come MyWellness.

Un discorso a parte sono i Family Offices, società di
consulenza privata che gestiscono i patrimoni
personali di persone estremamente ricche (oltre 100
milioni di dollari), chiamati ultra-high-net-worth, o
UHNW. Solo negli Stati Uniti sono più di tremila, e
gestiscono un patrimonio di oltre 3 trilioni di dollari. 

La maggiore differenza tra loro e i VC, oltre alla
maggiore liquidità disponibile, è nella gestione degli
investimenti, tipicamente più aperta a supportare le



startup, avendo spesso un modus operandi meno
speculativo, meno verticale e più a lungo termine.

COME AFFRONTARE QUESTO
MOMENTO?
Ci sono alcune cose che i CEO di startup e scaleup
devono assolutamente implementare per poter uscire
illesi, o quasi, da un momento difficile come questo.

Runway e Cash Flow
In momenti di crisi (ma anche come regola generale) è
fondamentale avere sotto controllo la liquidità
aziendale, e modellare il financial plan in modo da avere
almeno 18 mesi di runway, ovvero avere sufficiente
disponibilità di cassa per poter sopravvivere almeno 18
mesi. Questo puo’ voler dire, lavorare da casa per non
pagare l’affitto dell’ufficio, ridurre tutte le spese non
essenziali, e in casi estremi dover fare a meno del
personale non assolutamente indispensabile (o
adottare forme differenti come il furlough - l’equivalente
dell’aspettativa, dove il dipendente non viene licenziato
ma riceve solo benefici minimi senza ricevere
stipendio)  per ridurre il burn rate (la liquidità totale
mensile che una società spende prima di generare
ricavi) al minimo.  Quando il periodo finisce e si è sicuri
di generare ricavi sufficienti, si puo’ assumere di nuovo
il personale necessario a scalare il proprio business.

Marketing e Comunicazione
“When times are good you should advertise, when
times are bad you MUST advertise” (AdAge)

Durante e dopo la recessione del 2008,
PricewaterhouseCoopers ha calcolato che la spesa
pubblicitaria negli Stati Uniti è diminuita in media del
13% (-27% sulla carta stampata, -22% la radio, -5% la TV
e -2% l’online). 

Tuttavia la maggioranza degli studi evidenziano i
vantaggi di mantenere o addirittura aumentare i budget
pubblicitari durante  i momenti economici più deboli.
Statisticamente le aziende che hanno mantenuto o
aumentato i loro budget di marketing hanno
incrementato le vendite e la quota di mercato, sia
durante il periodo di recessione che soprattutto in
seguito.

Per quanto riguarda la comunicazione, in momenti di
crisi è fondamentale comunicare direttamente ed in
modo trasparente sia con i propri investitori che con i
propri clienti. 

Gli investitori vogliono essere aggiornati su come
l’azienda sta reagendo al momento di crisi, come la sua
leadership è non solo in grado di mantenere la nave a
galla, ma anche di saperla manovrare e condurre nella
giusta direzione. Questo crea la fiducia necessaria per
poter ricevere investimenti follow-on quando
l’economia si riprende.  

I clienti hanno bisogno di vedere che il vendor, la
startup, come un partner che non solo abbia l’empatia
necessaria per affrontare la crisi nel miglior spirito, ma
soprattutto possieda la visione adeguata per rimanere
a fianco del cliente nel lungo termine. Questo crea i
presupposti per un rapporto vendor/client a lungo
termine, che permette upsell e un più alto LTV (lifetime
value). Creare fiducia significa motivare il cliente ad
acquistare non solo di più ma anche cose che
inizialmente non aveva considerato, oltre che
solidificare la relazione per il lungo periodo, con
acquisti ripetuti.i

Pivot o Adapt: Adattare il
business al nuovo panorama
economico
Ci sono dei casi eccellenti di startup che in momenti di
crisi hanno avuto la lungimiranza di cambiare direzione
ed adattare i propri modelli di business al momento, e
così facendo sono non solo riuscite a sopravvivere ma
tante ne sono uscite più forti sia in termini di ricavi che
di finanziamenti.

Sia i consumatori che le imprese fanno fatica a
sopravvivere nei momenti di crisi. Trovare un modo per
servire specificamente quei consumatori o quelle
imprese, con prezzi più bassi o nuove opportunità,
diventa una chiave di svolta, offrendo una soluzione
alternativa ai loro problemi.

USCIRE VINCITORI DALLA CRISI
Il momento che stiamo vivendo verrà ricordato come
uno dei peggiori della nostra storia. Migliaia di persone
hanno perso la vita, milioni stanno perdendo il lavoro.
Le economie dei paesi industrializzati e non, stanno
facendo di tutto per evitare un crash che potrebbe
mettere in ginocchio l’economia mondiale. 

Imprenditori e startup fanno parte di quel tessuto
economico che, grazie alla flessibilità data dal modus
operandi tipico di una piccola azienda, possono reagire
in modo veloce alla crisi e, grazie alla propria
intraprendenza e flessibilità innata possono uscire da
questa crisi sani e, forse, vincitori.



Qui un elenco di risorse utilizzabili da startup (e non solo) incorporate in America, a partire dalla Small Business
Administration del Governo Americano
https://www.sba.gov/funding-programs/loans/coronavirus-relief-options

Da questo sito si possono richiedere aiuti finanziari per:
Paycheck Protection Progranm: aiuta le aziende che soddisfano determinati criteri a non dover licenziare i dipendenti,
con finanziamenti fino a 10 milioni di dollari (qui il pdf 
https://www.uschamber.com/sites/default/files/023595_comm_corona_virus_smallbiz_loan_final.pdf).

EIDL Loan Advance: un prestito di 10 mila dollari per aziende in difficoltà 
(https://www.sba.gov/funding-programs/loans/coronavirus-relief-options/economic-injury-disaster-loan-emergency-
advance) - qui la pagina dove fare richiesta: https://covid19relief.sba.gov/#/ 

R&D Tax Credit: un credito d’imposta fino a 250 mila dollari  
(https://www.irs.gov/pub/irs-pdf/i6765.pdf) 

Qualified Disaster relief Payments Section 139: un aiuto per i professionisti e freelance, con deduzioni fino al 100%
dell’imponibile e aiuti finanziari alle aziende 
(https://www.irs.gov/businesses/small-businesses-self-employed/faqs-for-disaster-victims-mitigation-payments)

SBA Express Bridge Loans: prestiti fino a 25 mila dollari per le piccole aziende 
(https://www.sba.gov/funding-programs/loans/coronavirus-relief-options/sba-express-bridge-loans)

SBA Debt Relief: un aiuto concreto per il pagamento dei prestiti d’azienda
(https://www.sba.gov/funding-programs/loans/coronavirus-relief-options/sba-debt-relief)

Paid Sick Leave: un aiuto per le aziende e per i dipendenti per poter avere i giorni di malattia pagati 
(https://www.dol.gov/newsroom/releases/osec/osec20200320)

Guida a cura di Simone Tarantino per il Desk Accesso al Mercato della Italian Trade Agency, Ufficio di New York.

New York
33 East 67th Street
New York, NY 10065
Tel: +1 212.980.1500
Fax: +1 212.758.1050
E-mail: newyork@ice.it

Chicago
401 N. Michigan Avenue
Suite 1720
Chicago, IL 60611
Tel: +1 312.670.4360
Fax: +1 312.670.5147
E-mail: chicago@ice.it

Houston
777 Post Oak Boulevard
Suite 320
Houston, TX 77056
Tel: +1 281.888.4288
Fax: +1 281.974.3100
E-mail: houston@ice.it

Los Angeles
1900 Avenue of the Stars
Suite 350
Los Angeles, CA 90067
Tel: +1 323.879.0950
Fax: +1 323.203.8335
E-mail: losangeles@ice.it

Miami
1 Southeast 3rd Avenue, Suite 1000
Miami, FL 33131
Tel: +1 305.461.3896
Fax: +1 786.497.8900
E-mail: miami@ice.it

L'AGENZIA ICE NEGLI STATI UNITI D'AMERICA

Italian Trade Agency 

@ITAtradeagency

ITA - Italian Trade Agency 

@itatradeagency

https://twitter.com/ITAtradeagency
https://www.youtube.com/channel/UCDcxMr1QfesFd-G1cShfPiw
https://www.linkedin.com/company/itaitaliantradeagency
https://www.instagram.com/itatradeagency/

