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Capitolo 5

Il business model
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Rappresentazione organica dei contenuti di un’idea
imprenditoriale, approfondendo la sua capacita di
creare valore e di essere sostenibile.

» Proposta di valore
 Fattori critici
» Proposta di profittabilita
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1. Che cosa stiamo costruendo?

2. Che cosa ci serve per farlo?

w

. A chi lo stiamo proponendo?

N

. Come trasformare quel valore in ricavi?

Classificazione contributi
teorici sui Modelli di
Business in otto sotto-
domini  elaborata  da
Pateli e Giaglis (2004)

Focus

Definizione di scopo. campo di applicazione. ed
clementi del Modello di Business. includendo le
relazioni con altri concetti quali Strategia ¢ Pro-
cessi di Business

del concetto di Modello di Busi-
ness nei suoi elementi principali

T. i Categorizzazione dei Modelli di Business in un
insieme di tipologie costruite secondo specifici
criteri

Modell T delle Sl concetio di

Modello di Business attomo ad un numero diffe-
rente di prospetiive. finalizzata alla identificazio-
ne e descrizione delle relazioni tra questi elementi

umenti e metodi _ Sviluppo i standard, linguaggi. e software per

dip i il processo di progetts di Mo-
delli di Business

Tattori di Adozione  Amalisi dei [attor che mluenzano Dadozione or-
gamizzativa dei Modelli di Business

Modelli di Valuta-  Tdentificazione dei criteri per misurare Ia fattibili-

zione ta, la praticabilita, e la profittabilita di nuovi Mo-
delli di Business o comparazione tra diverse alter-
native e/o best practice

Metodologie di Formulazione di linee guida al cambiamento di

Cambiamento modelli di Business Esistenti al fine di aiutare le
organizzazioni nella transizione ad un nuovo Mo-
dello di Business

Relazioni tra  sotto-
domini di ricerca nei
Modelli di Business -
Rielaborazione di
Pateli & Giaglis (2003)
Atta
Metodologie di
Cambiamento
g
8
g
& Tempo Alta
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10
Resource Event Agent
Mc Carthy (1982)
Ottica intra-organizzativa
Ri @ Bene, servizio o moneta che puo
isorse = ) ;
=N essere oggetto di scambio
Agenti : ‘ Individui, entita o organizzazioni
9 ‘ che scambiano tra di loro Risorse
Circostanze nelle quali avvengono
E . @ gli scambi di Risorse tra gli Agenti
venti . L .
' sottoforma di transazioni o accordi
di altro tipo
11
Resource Event Agent
Mc Carthy (1982)
Ottica intra-organizzativa
Eventi collegati da una relazione di scambio
effettuata da Agenti dove una Risorsa
viene persa o trasferita in cambio di un'altra che
viene guadagnata o ricevuta
12



Gordijn e Tan (2005)

Scambio di valore nei rapporti inter-organizzativi all'interno di
un network di Attori e Oggetti che operano in maniera
cooperativa ed entrano in relazione attraverso Scambi di valore

Enita Beni,
economica, - @ servizi,
legale 0 4= S| diritti o
organizzativa =N esperienze
Attori Scambio Oggetti
di valore
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Business Model Ontology
Osterwalder et al. (2005)

“Un modello di business € uno sfrumento.
concettuale che contiene un insieme di
elementi e le loro relazioni e che contribuisce a
descrivere la logica principale di generazione
di valore di una azienda.

[...] con il fine ultimo di generare un flusso di
reddito duraturo e sostenibile nel tempo”
(Osterwalder et al. 2005)

14

La struttura di un Modello di Business (Osterwalder et al. 2005)

| Pilastri ding Block _ Descrizione
Prodotto Valore Proposto Una _ visione generale
dell"insieme di prodotti e servizi
offerti ai clienti
Clientt T segmento di chenti ai quali
una azienda intende offrire il

valore che produce

Interfaccia conil ~ Canali di T mezzi utilizzati per entrare in
Cliente contatto con i clienti
Relazioni Linsieme dei legami che una

azienda stabilisce con i propri

Configurazione  La combinazione di attivita e ri-
di Valore sorse necessarie per produrre
valore al cliente
Capacita L'abilita di eseguire un msieme
Gestione di attivita ben definite necessa-
dell'infrastruttura rie per produrre e consegnare
valore al cliente
Parmership Tnsieme di accordi di_parter-
ship tra piu aziende al fine di
creare valore per il cliente

Struttura dei La rappresentazione in termini
costi di moneta di tutti i mezzi e gl
strumenti utilizzati nel modello
Aspetti finanziari di business

Modello di ricavi 1l modo tramite il quale viene
generato reddito a partire da un
insieme di flussi di ricavo
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Focus Intra-organizzativo Intra- Inter-
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«Un modello di business
descrive la logica
in base alla quale
un'organizzazione

e
valore»
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Business
Model

Canvas

I
¢ stato proposto da Alexander
nel suo primo lavoro,
Business Model Ontology (2004),
€ poi sviluppato dallo stesso
Osterwalder, da Yves Pigneur e da
Alan Smith insieme a una
community di 470 esperti in 45
Paesi del mondo.
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SEGMENTI DI CLIENTELA

a

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

23
PROPOSTA DI VALORE
Cosa offriamo ai nostri clienti?
Perché dovrebbero scegliere il nostro prodotto/servizio?
24



CANALI

& _Th
psimy

Come raggiungiamo ogni segmento della nostra clientela?
Attraverso quali punti di interazione?
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RELAZIONI CON | CLIENTI

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

26

FLUSSI DI RICAVI

Py §_
% @ \

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

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

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

29
\\
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?
30
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STRUTTURA DEI COSTI

Quali sono i costi pill rilevanti del nostro business model?
Quali elementi chiave condizionano i nostri costi?
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31

Individuare i diversi gruppi di persone e organizzazioni che si

intendono servire;

Analizzare le tipologie di mercati (di massa, di nicchia,
segmentato, diversificato, ecc.)

Individuare i loro bisogni e osservare se sono ben definiti e
riconoscibili;

Individuare le loro caratteristiche socio-demografiche e

comportamentali;
Richiedono differenti tipi di relazione;

Sono raggiunti attraverso differenti canali di distribuzione;

Hanno una profittabilita differente;
Sono disposti a pagare per aspetti diversi della stessa
offerta.

32

Non & un prodotto o un servizio ma la proposta di valore;
Consiste nell'insieme dei bisogni che vengono soddisfatti e
nel modo in cui vengono soddisfatti;

Qual & il piu grande valore per il cliente?

Qual & la ragione per cui il cliente sceglie la nostra proposta
di valore e non quella di un competitor? E viceversa;

Quali clienti devono essere soddisfatti e quali problemi
devono essere risolti?

Cosa offre I'azienda ad ogni singolo segmento della
clientela?

Categorie di VP: Novita, Performance, Personalizzazione,

Supporto, Design, Brand, Status, Prezzo, Riduzione dei Costi,

Riduzione dei Rischi, Accessibilita, Usabilita.

33
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Come avviene la distribuzione del valore a ogni livello del
processo di acquisto?

Discovery (Awareness)

Evaluation

Purchase

Delivery

After sales service

Canali fisici o virtuali?
Come vengono integrati | canali?

Quali canali hanno il minor Customer Acquisition Cost (CAC)?
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34
. GET - Acquisire
. KEEP - Fidelizzare
. GROW - Aumentare
. Tipologie di CR:
Assistenza Personale (Interazione diretta)
Assistenza Personale Dedicata (Sempre la stessa
persona)
Self Service (Il cliente & autosufficiente)
Sistemi Automatici (Riconoscere il profilo del cliente e
adattare offerta servizi e informazioni)
Comunita (Tutti insieme per imparare e migliorare)
Co-Creazione (Coinvolgimento del cliente per creare
valore)
35
. Per quale prodotto/servizio i clienti attualmente pagano?
. Per quale prodotto/servizio i clienti pagano di piu o con piu
frequenza?
. Come incidono i flussi di ricavi dei diversi canali sui flussi di
ricavi totali dell'azienda?
. Alcune tipologie di Revenue Streams:
Vendita diretta
Pay per use
Fee
Leasing
Royalties
36
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Quali sono gli Asset (Risorse chiave) necessari a far
funzionare il modello di business?

In particolare, quali Risorse utilizza la nostra azienda per
generare il flusso di ricavi?

Tipologie di KR:

. Risorse Fisiche (Macchinari - Strumenti — Attrezzature)

- Risorse Umane

. Risorse Intellettuali - Asset intangibili (Brevetti - Copyright
- Brand - Conoscenze e Partnership)

- Risorse Finanziarie
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37
. Le KA sono le attivita cruciali che I'organizzazione deve
eseguire per far funzionare il suo modello di business;
. Alcune tipologie di KA:
. Produzione
. Problem Solving
. Gestione e promozione del brand
. La scelta degli step che dovro seguire ¢ relativa al livello di
progresso della startup:
. Early idea - Sviluppo dell’ MVP (minimum viable
product) e Valutazione del mercato;
. Il prodotto e pronto - Costruzione dei canali di vendita.
38
. Tipologie di KP:
. Relazioni Cliente-Fornitore
. Alleanze Strategiche tra non competitor
. Cooperazione tra competitor
. Joint Venture
. Alcuni Partner chiave:
. Fornitori
. Sviluppatori
. Distributori
. Investitori
. Collaboratori
. Affiliati
39
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. Quali sono gli elementi critici che compongono la struttura
dei costi?
. Costi fissi e variabili
. Costi legati alle Risorse, Attivita e Partner
. Costi Industriali e Generali (infrastrutture, operativi e
di vendita)
. Costi di reparto e del personale, benefits, tasse

- Qual & il costo di ogni elemento del business model?
- Quali sono i costi pill importanti e pit elevati?

. Quali sono le risorse chiave piu costose?

- Quali sono le attivita chiave piu costose?

- Quali sono i rischi?

Key Partners G2 | KeyActivities Value Propositions {5 Customer Relationship( ") | Customer Segments ~ §
b A 4 i
Key Resources & Channels 9
& S~
Cost Structure Jp| Hevesans v
=~ =

BUSINESS MODEL

INNOVATION
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DIGITAL
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DIGITAL ECONOMY

Il fenomeno della digitalizzazione include i processi di
conversione delle informazioni in forma digitale e lo sviluppo di
tecnologie per gestire la crescita del numero delle nuove risorse

Mobile applications Cloud technologies Smart working
Servizi ICT Big Data Analytics MOOC
loT

44

Il fenomeno dell'’economia della condivisione pud essere definito
come un insieme di pratiche e modalita organizzative che
attraverso piattaforme digitali aggregano grandi quantita di
utenti, accomunati da esigenze comuni

Pooling Peer to Peer Particolari Revenue
Streams

45
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GREEN ECONOMY

Orientamento allo sviluppo sostenibile in cui la creazione di un
valore economico avviene nell'ambito del miglioramento del
benessere umano e dell’equita sociale, migliorando le condizioni
attuali e future del’ambiente naturale

Energy Saving Green supply chain

. Economia circolare
Companies management
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BUSINESS MODEL

Esempio 1 Esempio 2

48

16



-

Kelly’s Lemonade Stand: Refreshing Lemonade

€] CUSTOMER
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Facebook — World’s leading Social Networking Site (SNS)
i i Gustomer

Key Partners Key Activities | Value
Platform Same-side
Development Connect with your Network Effects
friends,
perations Mg ety Internet Users
Content Partners
Shows.
m“\,\,gsl s, Key Resources Channels
News Articies) — Website,
Platform Personalized and Mobile Apps
Social Experiences, D
eeoio Social Distribution,
Infrastructure.
Developer Tools
and APIs.
Cost Structure Revenue Streams
Data center Marketing and Research and Payment
s g memn | e [l m
General and
Administrative

www.businessmadelgeneration.com
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