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COS’E E COME S|
INNOVA UN MODELLO
DI BUSINESS?



IL TRIANGOLO MAGICO

Cosa offri al
cliente?

Perche il modello di

- . e Come crella
business e redditizio?

proposta di valore?

Chi e il cliente
target?



BMI: Ulteriore Potenziale di Innovazione

Potenziale di
Innovazione

Business Model Innovation

Innovazione di
Processo

Innovazione di
Prodotto

Tempo



| TRE APPROCCI AL BUSINESS
MODEL INNOVATION
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BLUE OCEAN STRATEGY

EXPANDED EDITION OF THE

INTERNATIONAL BESTSELLER
i Oceano Rosso

e Competizione nel mercato
esistente

e Battiiconcorrenti

e Soddisfa la domanda esistente

ST RAT EGY = = e Vinci il trade-off costo/valore
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and Make the Competition Irrelevant
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e Crea un nuovo mercato
incontestato

e Rendiiconcorrenti irrilevanti
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e Rompi il trade-off costo/valore
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ST. GALLER BUSINESS MODEL NAVIGATOR

The Business
Model ===
Navigator

5 anni di ricerca intensa -
Analisi dettagliata di piu di
250 iInnovazioni di successo

di modelli di business

WWMW negli ultimi 50 anni
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H_./’"'f_ most successhl componies,



90% delle aziende ha ricombinato modelli di
business

55+ modelli per innovare in maniera
sistematica il proprio modello di business




IL TRIANGOLO MAGICO

Cosa offri al
cliente?

Perche il modello di

- . e Come crella
business e redditizio?

proposta di valore?

Chi e il cliente
target?



Un approccio olistico
al’lnnovazione

“Business Model Innovation significa
cambiare almeno due dimensioni di
un modello di business.”

(Prof. Oliver Gassmann)




St. Gallen Business Model Navigator™
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55+ Modelli per Nuovi Modelli di Business
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Modello di Business «Razor and Bladey

Basato su prodotto + bene di consumo
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Tre strategie per generare nuovi
modelli di business

/ﬁ Lock-in
Razor and blade
Gillette : :
Direct sellin
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— Nestlé Nestlé Nestlé
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PERCHE E COSI DIFFICILE
INNOVARE UN MODELLO
DI BUSINESS ESISTENTE?



Sfida #1
Stravolgere la Logica
Dominante dell‘'Industria
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PERCHE UN’AZIENDA
DOVREBBE INNOVARE?



Il dilemma dell‘innovatore
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«La sfida e sostituire il fatturato classico con gquello digitale»
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Sfida #2
Pensare in Modelli di
Business
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'ITwn—sided
market

BM' e Lab

TTwo-sid ed
market

52

Un mercato bilaterale facilita le intarazioni tra pic
gruppi di clienti interdipendenti. Al centro del
modello ci sono i cosiddetti effetti indiretti di rete:
piu persone di un gruppo usano |a piattaforma, pid
la piattaforma diventa attraente per le persone
dell'altro gruppo. Lz sfida principale nel gestire tale
maodello & quella di guidare i due gruppi distinti di
clienti in modo tale da massimizzare le interazioni e
quindi il valore per entrambi i segmenti di clientela.

Far saparna of plitt Baulak.can

Diners Club
La socletd emittence
della carta di credito &

stata la prima ad addebita-

re ai titolari di carte una
commisslone di abbona-
mento e al commerciant
upa contmissions per ognl
transazione affetuata.

TripAdvizor

Dra un lato, il portale web
di vlaggi americana sup-
porta | viasgiator! nelle
prenatarion] alberghiers ¢
nalle recensioni di conte-
nuti relath] al viaggl.
Crall"altro, il sito funge da
plattaforma per gll insam
rionisti & gli annunci pub-
blleltarl vivalel al clicntl del
saettore turistico.

Platform business

= Effetto indiretto di rete:

« Pit persone di un gruppo usano
la piattaforma, piu la piattaforma
diventa attraente per le persone

dell’altro gruppo».



Solution provider

BMleLab

Solution provider 47

Un farnitore di servizi offre una copertura totale
di prodotti e servizi in un determinate campo
tramite un unico punto di contatto, || know-how
dell'aziendz viene quindi trasferito al cliente al fine
di migliorare le prestazioni e aumentare il valore
percepito. In genere |'azienda fornisce un pacchetto
all-inclusive e i clienti possono concentrarsi com-
pletamente sulla propria attivita principale. La
stretta relazione con il cliente consente all’azienda
di ottenere informazioni dettagliate sui bisogni dei
clienti che possono essere utilizzate per migliorare

i prodotti e i servizi,

Pz zapoine &b pil: brilab.com

TetraPak

La societa svedesa di im-
ballaggi offre una soluzio-
ne completa dalla
ricezione del prodotto al
confezionamento finale,
Imeluse || trattaments el
design.

Ty

L
SAP
In agglunta alla seluzlone
software di base, il fornito-
re mondlale di sofftware
gestionali offre ai suoi
cllenti anche servizi ag.
giuntivi come consulenza,
manutenzione e formazlo.
ne,

Solution provider



Affiliation

Affiliation Affiliation 2

Lidea di base di questo modello & il supporto ed

il coinvalgimento di terzi nella commercializzazione
di prodotti efo servizi. La remunerazione degli
affiliati di solite avviene tramite tariffa fissa in base
alle prestazioni dei clienti oppure applicando una
commissione alle transazioni in entrata. L'azienda

& in grado dunque di accedere 2 una gamma di
potenziali clienti maggiormente diversificata senza
dover investire in modo significativo nelle attivita di
vendita oppure di marketing.

Per saperne & pil: bmilab.com
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Programima Affiliazione

dl Amazon
Uber C) Gli utenti online possono
La plactaforma dl mobilic inzerire collegameantl
offre corse gratuite oppu- ai prodotti Amazon sul
ré compensarion] monata. proprio sito Internat e
ria agli utenti che invitano guadagnare fino al 10% in
BMI a Lab nuovl cllemtl 3 lserivers) a comimission sugll acquisel

Lber. di successo.




E-Commerce

BM'-Lab

E-Commerce

13

| prodotti e/o servizi tradizionali vengono
forniti solamerte attraverso i canali onling,
eliminando cosi i costi associafi zlla gestione
di un'infrastruttura fisica. | clienti beneficiano
di maggiore disponibilitd e convenienza,
mentre I'azienda & in grado di integrare le
vendite e la distribuzione con altri processi

interni.

Par gajerne o it biilak. s

Alibaba

La pli grande plattaforma
business-to-business onli-
ne al mondo offre alle
aziende di ognl dimensio-
HEUn e reato o un siste.
ma di pagameanto onlina.

Amazon

1l pib grande rlvendicore
online al mondo utilizza il
madella dell®e-commerce
per stabilire sistemi di
ordinazlone e distribuzio-
ne integrati, nonché una
plattaforma anllhe per |
rivenditori.

E-Commerce



DOLLAR SHAVE CLUB
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POST SHAVE

A DELIGHTFUL SHAVE FROM START TO FINISH.
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E-Commerce _ Freemium

GET STARTED

Choose one of our risk-free starter sets
and try what the Club has to offer.

—
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NO LONG-TERM COMMITMENTS

30-DAY MONEY BACK GUARANTEE
You can cancel your Membership

anytime with a few clicks. Questions?

Concerns? Our world class Club Pros are

If you're not happy with anything for any
regson, we'll refund your money. All of it.

BMlmiat

here for you.




Eﬁliaticn

Cross selling

BUT WAIT, THERE'S MORE!

Add and remove our amazing bathroom
products as you see fit. And the more
you buy, the more you save with our

Handsome Discount.

Experience

_ Customer loyalty
selling

welcamelback

=

. | YOU SAY WHEN WE WILL, WE WILL STOCK YOU
-

Tell us how often you want regular We will continue to deliver the full-size

shipments, from every month to three products of your choice a few times a

times a year. You're in the driver’s seat. year.
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Sfida #3
Mancanza di un Approccio
Sistematico



L'IMPORTANZA
DELLA FORMAZIONE



c2> Fino a 30 innovatori
" " " Fino a 6 team

Standard Workshop Setup

£

| o 2 giorni
a tempo pieno
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Luogo creativo e stimolante
lontano dall’ambiente
business
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Business Model Navigator™

Pattern Cards

INIVAV-VA[®]\|= IDEAZIONE INTEGRAZIONE IMPLEMENTAZIONE

% Introduzione alla
business model
innovation

# Valutazione del
modello di business
attuale

v

Comprensione comune

del modello di business
attuale

&

&

Ispirazione di nuovi
modelli di business
Ideazione con le

BMI Pattern Cards

——

Grande quantita di

nuove idee di business

% Valutazione e
selezione delle idee

%€ Documentazione
delle idee di
business

———

Idea sheet dell’idea con
il maggior potenziale

&

Analisi finanziaria
Metodologia di
implementazione
Prototipazione
rapida dell’idea di
business

v
Finanze e Prototipo
della nuova idea di

business



St. Gallen Business Model Navigator™
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LA GESTIONE DEL TEMPO E
DELLE RISORSE - LE PMI



AMBIDESTRIA
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LA SFIDA PER GLI
IMPRENDITORI:

Saper innovare gestendo in modo ottimale |l
proprio tempo e le risorse umane e finanziarie

disponibili



Roberto Pezzoli
Partner
pezzoli@gruppomulti.ch



	Diapositiva numero 1
	Diapositiva numero 2
	Diapositiva numero 3
	Diapositiva numero 4
	Diapositiva numero 5
	Diapositiva numero 6
	Diapositiva numero 7
	BMI: Ulteriore Potenziale di Innovazione
	I tre approcci al business model innovation
	OSTERWALDER - CANVAS
	OSTERWALDER - CANVAS
	Diapositiva numero 12
	Diapositiva numero 13
	Diapositiva numero 14
	ST. GALLER BUSINESS MODEL NAVIGATOR
	Il Risultato
	Diapositiva numero 17
	Un approccio olistico all’Innovazione
	St. Gallen Business Model NavigatorTM
	55+ Modelli per Nuovi Modelli di Business
	Diapositiva numero 21
	Modello di Business «Razor and Blade»
	Tre strategie per generare nuovi �modelli di business
	Diapositiva numero 24
	Sfida #1�Stravolgere la Logica Dominante dell‘Industria
	Diapositiva numero 26
	Diapositiva numero 27
	Il dilemma dell‘innovatore
	«La sfida è sostituire il fatturato classico con quello digitale»
	Sfida #2�Pensare in Modelli di Business
	Diapositiva numero 31
	Platform business
	Solution provider
	Affiliation
	E-Commerce
	Diapositiva numero 36
	Diapositiva numero 37
	Diapositiva numero 38
	Diapositiva numero 39
	Diapositiva numero 40
	Sfida #3�Mancanza di un Approccio Sistematico�
	Diapositiva numero 42
	Standard Workshop Setup
	St. Gallen Business Model NavigatorTM
	Diapositiva numero 45
	Diapositiva numero 46
	Diapositiva numero 47
	Diapositiva numero 48
	Diapositiva numero 49
	Diapositiva numero 50
	Grazie per l’attenzione!

