L'orientamento strategico indica la direzione che un'azienda desidera seguire nel futuro e valuta quanto è ben posizionata per farlo. Questo concetto comprende due elementi principali: in primo luogo si riferisce alla presenza di un piano di sviluppo futuro (business plan) all'interno dell'azienda. Inoltre, comprende anche una valutazione dell'efficacia con cui l'azienda sta progredendo verso tale obiettivo. La combinazione di questi due elementi determina l'orientamento strategico dell'azienda, che può quindi analizzare la strategia di cambiamento o crescita futura in relazione alle azioni effettivamente intraprese. È importante ricordare che una strategia sussiste quando c’è incertezza, trattandosi di una opzione tra tante. Potrebbe anche non esistere una posizione vantaggiosa rispetto ad un’altra.
Un business plan è un documento scritto che descrive in modo dettagliato un'idea imprenditoriale o un progetto di business. Esso riassume gli obiettivi, le strategie, le risorse necessarie e le proiezioni finanziarie dell'impresa. Il business plan permette agli imprenditori di avere una visione chiara e strutturata del loro progetto, e consente di valutare la sua fattibilità economica e commerciale. Inoltre, il business plan può essere utilizzato come strumento di comunicazione e di negoziazione con potenziali investitori, fornitori o partner commerciali. È quindi uno strumento indispensabile per pianificare, gestire e monitorare l'attività imprenditoriale nel lungo termine.
Un business model è la strategia che un'azienda adotta per creare, fornire e acquisire valore economico. In pratica, è un framework che descrive come un'organizzazione crea valore per i propri clienti, genera entrate, gestisce i costi e crea una posizione competitiva nel mercato. Il business model comprende componenti chiave come il segmento di clientela target, l'offerta di prodotti o servizi, il canale di distribuzione, le fonti di reddito e le attività chiave dell'azienda. È fondamentale per il successo e la sostenibilità di un'azienda, poiché definisce come l'impresa genera profitto dai propri prodotti o servizi.
Business plan del brand Angelo Caroli
Il Brand Angelo Caroli nasce dall'esperienza personale del Fondatore nel settore del wellness ed ha l'obiettivo di diventare un importante player nel settore del Luxury. La fase preparatoria e di posizionamento del brand è durata sette anni. Il progetto comprende una divisione che offre servizi di alta qualità come spa e centri benessere, oltre a una linea di lifestyle che include fragranze, cosmetici, candele profumate, profumatori per ambienti, pelletteria, occhiali, abbigliamento e amenities per hotel. Ho scelto di analizzare questo marchio perché in pochissimi al momento hanno investito nel suo progetto e questo potrebbe essere un segnale di mancanza di fiducia da parte dei potenziali sostenitori. Ciò può essere attribuito a difetti nel modo in cui l'azienda comunica il suo valore e la strategia competitiva, ad esempio l’unicità non evidenziata: la strategia non evidenzia in modo chiaro quale sia l'elemento di unicità dei prodotti di Angelo Caroli rispetto ai concorrenti. Senza una chiara proposta di valore unica, può essere difficile conquistare la fiducia dei clienti e distinguersi sul mercato. Infatti, come visto con Micheal Porter, per essere competitivi è indispensabile sviluppare una strategia aziendale adeguata. Tuttavia, egli sottolinea che è fondamentale ripensare il modo in cui concepiamo la concorrenza. L'obiettivo non dovrebbe essere semplicemente quello di essere i migliori, ma di diventare unici rispondendo alle esigenze specifiche dei clienti. La prospettiva di Micheal Porter sulla strategia aziendale e sulla concorrenza mi ha colpito in quanto quest’idea ci spinge a spostare il focus delle aziende verso la creazione di un vantaggio competitivo unico e sostenibile, anziché solo su strategie tradizionali come la riduzione dei costi o l'aumento della qualità. Ci invita a sfidare il pensiero tradizionale e a sviluppare un approccio strategico che mira a creare un posizionamento unico nel mercato, mediante l'analisi del panorama industriale, la comprensione delle esigenze e delle preferenze dei clienti e la differenziazione dai rivali. Da questo punto di vista, nel Business Plan di Angelo Caroli non vengono evidenziate a pieno le caratteristiche che la rendono competitiva o vantaggiosa rispetto ad altri player nel settore.
Ho appreso che se tutti perseguono il one best way di competere, si troveranno in rotta di collisione, intrappolati in una competizione distruttiva a somma zero che nessuno può vincere. Se tutti gli operatori del settore seguono le stesse regole e gli stessi consigli i clienti, non avendo una scelta significativa, acquistano solo in base al prezzo. La redditività così si deteriora. Porter esorta invece a un tipo diverso di concorrenza: competere per essere unici. Bisogna concentrarsi sull'innovazione per creare un valore superiore per i clienti scelti, non sull'imitazione e sull'allineamento con i rivali. È necessario offrire ai clienti una vera scelta e il prezzo diverrà solo una variabile competitiva. Non c'è niente di più assurdo, nonostante sia un pensiero diffusissimo, della convinzione di poter fare esattamente quello che fanno gli altri ottenendo comunque risultati superiori. Per questo motivo, è necessario far comprendere ai potenziali clienti quali siano i benefici unici che i prodotti e i servizi di Angelo Caroli offrono e far comprendere perché dovrebbero sceglierlo invece delle alternative disponibili sul mercato.
Non viene menzionato un piano definito per il consolidamento o l'espansione della presenza online. Mentre l'azienda ha investito nella piattaforma e-commerce, potrebbe essere necessario un piano a lungo termine per mantenere la rilevanza e la competitività online. Viene sottolineato l'importo dell'investimento nel canale, ma non viene specificato come questo contribuirà a differenziarsi o competere con altri rivenditori online, e bisogna forse considerare e aggiungere nel business plan i conseguenti costi aggiuntivi per l'azienda richiesti dall'implementazione di un sistema di customer care e di coordinamento degli ordini che richiederà l'assunzione di nuove figure professionali. Inoltre, sarebbe rilevante fornire qualche dato o risultato tangibile riguardo ai risultati del restyling del sito e-commerce o delle campagne di marketing digitale. È importante misurare e valutare l'efficacia delle strategie adottate per poter apportare eventuali modifiche o miglioramenti. Suggerirei di considerare l'implementazione di una strategia di pricing mirata a determinare i prezzi dei prodotti o servizi offerti; questo potrebbe consentire di massimizzare i profitti e di ottenere un vantaggio competitivo sul mercato. Oppure, potrebbero essere forniti anche dei dettagli in merito a soluzioni personalizzate per soddisfare le esigenze dei clienti, in modo tale da dimostrare che l’azienda sia in grado di offrire servizi ad hoc per ogni tipo di clientela.



Migliorare progetto di show room e corner
Si potrebbe considerare di specificare la data di apertura prevista per il nuovo showroom di Milano in Corso Genova: questo fornirà una maggiore chiarezza sulla tempistica dell'allestimento; inoltre, si potrebbero includere dettagli sulle dimensioni e sul design del nuovo showroom. Ad esempio, potrebbe essere descritto come uno spazio moderno e accogliente, progettato per mostrare al meglio i prodotti offerti. 
Potrebbe essere rilevante aggiungere informazioni sul piano di marketing e pubblicità per il nuovo showroom, magari menzionando che verranno organizzati eventi di lancio o collaborazioni con influencer locali per aumentare la visibilità del brand includendo un'analisi della concorrenza. Questo aiuterà a identificare le opportunità e le sfide del mercato locale, nonché a sviluppare strategie efficaci per posizionarsi in modo univoco rispetto alla concorrenza. 
Strategie per migliorare ulteriormente la strategia e-commerce di Angelo Caroli
Per rendere il sito di Angelo Caroli un'esperienza piacevole per gli utenti, magari considerando l'integrazione di una chatbot per risolvere le domande dei clienti in tempo reale, migliorando così l'interazione e soddisfacendo le esigenze degli utenti. Inoltre, lo sviluppo di una strategia di e-mail marketing potrebbe essere vantaggioso: utilizzando il database dei clienti, è possibile inviare regolarmente e-mail promozionali, newsletter e offerte speciali. È fondamentale che le comunicazioni siano personalizzate e pertinenti per gli interessi dei destinatari, in modo da mantenere un rapporto solido con i clienti e incentivare le loro interazioni con il sito.
È anche importante monitorare e gestire attentamente la reputazione online del brand, prestare attenzione a ciò che viene detto sul brand sui social media, su siti di recensioni o forum di discussione, in modo tale da rispondere tempestivamente a eventuali critiche o commenti negativi e cercare di trasformare le esperienze. 


