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Il Business Model

11 Business Model di un’iniziativa economica delinea
come essa:

1) Si caratterizza in un determinato contesto
competitivo;

2) Evolve, sulla base di un efficace scambio di valore
con soggetti esternt,

3) Raggiunge e rinnova nel tempo un certo
vantaggio competitivo.



Il Business Model

II Business Model descrive l'insieme di elementi
attraverso cui l'iniziativa economica crea, trasferisce
ad altri soggetti e al tempo stesso «cattura» a suo
vantaggio quel valote che, per un verso soddisfa le
esigenze dei suoi intetlocutori e, per l'altro, le consente
di evolvere in modo fisiologico.
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E Pinsieme dei soggetti che costituiscono il segmento di mercato ai

quali 'impresa intende indirizzare prioritariamente il valore.

Per elaborare una proposta di valore vincente, ¢ necessario comprendere
le caratteristiche fondamentali dei soggetti che fanno parte del target:

1) L’esigenza primaria che esst desiderano soddistare attraverso tale
prodotto o servizio;

2) I contenuti di una determinata offerta per 1 quali esst sono dispostt
«a pagarey;

3) Le modalita migliori per entrare in relazione con tali soggetti.



Valore per il Target

Definisce 1 contenutt materiali e immateriali dell’offerta

attraverso cui I'impresa cerca di soddistare le esigenze
fondamentali dei soggetti target, ad esempio:

- Qualita oggettiva ed estetica;

- Innovativita;

- Affidabilita;

- Accessibilita;

- Riduzione dei costi per 'utilizzatore;
- Facilita di utilizzazione.



Modalita di erogazione del Valore
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Modalita di erogazione del Valore

Anche 1 canali di distribuzione e di comunicazione del
valore possono essere essi stessi strumenti di
creazione di una parte del valore.

Entrambi i1 canali vanno quindi progettati e gestiti
facendo specitico riferimento alle singole fasi in cui il
cliente interagisce con l'offerta dell'impresa.



Le risorse chiave

Le risorse chiave sono quelle ritenute fondamentali per produrre
ed erogare il valore progettato, rendendolo relativamente unico e
superiore a quello fornito dai concorrenti.

Possono riguardare:

- Le persone;

- La tecnologia;

- Le strutture produttive;

- Le strutture distributive;

- Le componenti del capitale immateriale;
- Le relaziont;

- Le informazioni.



Le attivita chiave
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La proposta di profittabilita
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I flussi di ricavi

Sono individuati sulla base del contenuti dell’offerta e del
corrispondente valore per 1 quali il cliente target ¢ disposto a

pagarc.

Il modello dei ricavi definisce innanzitutto come 'impresa
intende agire sulle due determinanti il fatturato:

1) Prezzo;

2) Quantita vendute.

Entrambi gli approcct si riflettono nella strategia di leadership
di costo e di differenziazione.



La struttura dei costi

Individua e ordina I'insieme dei costi che 'impresa deve

sostenere per attuare il business model.
I.a determinazione della struttura dei costi ha due finalita:

1) Valutare la sostenibilita economica del business model
sulla base del controllo con il revenue stream:;

1) Comprendere le aree che hanno maggiore impatto sulla
struttura dei costi.



La struttura dei costi
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BUSINESS MODEL CANVAS
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L’innovazione del business model

Il Business Model deve essere innovato quando:

(

Introduzione di nuove tecnologie che rendono obsolete le attuali
modalita di creazione del valore

Evoluzione delle caratteristiche chiave del consumatore

Nuove condizioni del sistema ambientale (normative e non)

Innovazioni ed integrazioni da parte det concorrenti




L’innovazione del business model

Le spinte all'innovazione possono essere anche interne all'impresa,
in particolare:

[ Nuova tecnologia in grado di cambiare la proposta di valore ]

[ Cambiamenti nell’assetto proprietario dell'impresa ]

Un nuovo modo di leggere ed interpretare le dinamiche
competitive
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SEGMENTI DI GLIENTELA

A quali clienti/utenti si rivolge la nostra impresa?
Quale bisogno potrebbe soddisfare la nostra impresa!?




PROPOSTA DI VALORE

Cosa offriamo ai nostri clienti?
Perché dovrebbero scegliere il nostro prodotto/servizio?




CANALI

Come raggiungiamo ogni segmento della nostra clientela?
Attraverso quali punti di interazione!




RELAZIONI CON I GLIENTI

Quale relazione possiamo stabilire con ogni segmento!?
Acquisire — Fidelizzare - Aumentare




FLUSSI DI RIGAVI

Quali sono i clienti veramente disposti a pagare!
In che modalita lo farebbero?
Pagamento in un’unica soluzione o ricorrenti?




Quali risorse supportano il modello di business?
Quali elementi sono essenziali?




ATTIVITA CHIAVE

Di quali attivita abbiamo bisogno per implementare al meglio
il nostro business model? Cosa ricopre un ruolo cruciale!?




PARTNER CHIAVE

Chi sono i nostri partner chiave? Quali sono i nostri fornitori
chiave?! Quali risorse chiave stiamo acquistando dai partner?
Quali attivita chiave svolgono i partner!?




STRUTTURA DEI GOSTI

Quali sono i costi piu rilevanti del nostro business model?
Quali elementi chiave condizionano i nostri costi?




IL BUSINESS MODEL - GANVAS
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NETFLIX BUSINESS MODEL

KEY PARTNERS 2

« Investors

+ Media Producers

+ Film Maker Guilds

+ Cinemas, Theaters

+ TV Networks

« Amazon AWS

« Consumer Electronic
Companies

+ Regulators

KEY ACTIVITIES ©F

» Technology R&D

« Content licensing

« Content production

« Content distribution
. Data anlaytics

« Sales and marketing

KEY RESOURCES ##

+ Brand

» Apps/website

« Platform

« Employees

« Film Makers/Producers
« Prizes/Awards

VALUE PROPOSITIONS

« 24/7 On Demand
Entertainment

« View high-definition shows
and movies

« Stream content

« Unlimited access

« Netflix Orginal

« 30 Day free trial

+ Mo commercials

CUSTOMER RELATIONSHIPS

- Self service
« On-demand
« Ease of use

CHANNELS &

« Any Device

« Netflix App

+ Word of mouth

+ Online advertising
« Offline advertising
+ Social Media

IL BUSINESS MODEL — GANVAS

GARYFOX.CO

CUSTOMER SEGMENTS &

Micro-segmentation

+ 2000 preference clusters
Usage

+ usage segmentation
Geographical

+ content/languages

COST STRUCTURE &
« Production

+ Research and Development
« Licensing
« Infrastructure - AWS

« Marketing
« Payment Processing Fees
« General/Admin

REVENUE STREAMS ki
« Subscription Model
« Product Placement

« DVD Rental

« Future Model - licensing Netflix owned content




SPOTIFY BUSINESS MODEL

KEY PARTNERS T

Music Right Holders
- Artists

- Songwriters

- Music Labels

- Podcasters

Open Source Developers

Facebook

Advertisers

Google Cloud

Sony (Playstation)

COST STRUCTURE &
Infrastructure

Fees to music
right holders

KEY ACTIVITIES O

Database and graphing

Software development

Curating and
personalizing audio
content

KEY RESOURCES ##

IT Infrastructure

Music Library

User Data

Al / Developers

R&D

People/Operations

VALUE PROPOSITIONS ¥

Users

- Free music that is legal
- User generated content
- Personalization

- Social sharing

- Collaborative playlists

- Access to 50M + songs
- Subscription

- Offline (downloads)

Music right holders
- Access to audience
- Promotions

- Audience analytics

Advertisers
- Reach free user base
- Targeted ads

Music ecosystem

IL BUSINESS MODEL - GANVAS

NOW GO INNOVATE &, earvFoxco

CUSTOMER RELATIONSHIPS C

Personalized experiences

Peer to peer community

Self-service

Social

CHANNELS @

Website

Apps

Partner Platforms

REVENUE STREAMS i

Subscriptions

Advertisers

CUSTOMER SEGMENTS &

Mass market

Segments
- Family
- Students

Music labels (artist promotions)



The Business Model Canvas
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