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Agenda:

Cos' è cambiato

Modelli di trasformazione

Criticità e leve per il successo

Approccio base 



OGGI MENO 
DI 20 ANNI!







I mercati sono guidati dall’offerta 

per un'esponenziale accesso alle informazioni

 

Nuovi competitor all'orizzonte

 

Piattaforme che abilitano nuovi attori e creano nuovi mercati

CAMBIO DI PARADIGMA CLIENTE
 BISOGNI

Motori di ricerca, 

social network, video,

comparatori,...

ACQUISTO



Materiali grezzi

Prodotti

Servizi

Esperienza

CUSTOMER 
RELATIONSHIP

 

L' ESPERIENZA, E' LA NUOVA PROPOSTA DI VALORE

 



Agilità di acquisto

Facilità reperire informazioni per
processo di acquisto

IL NUOVO RUOLO DEL CLIENTE
 

Tutto a portata...di click!

Aspettative sui processi

Recensioni e valutazioni dei pari
 



PLAYER NUOVI ALL'ORIZZONTE: LE PLATFIRM

Si tratta di veri e propri abilitatori dell'ecosistema, sono luoghi virtuali in cui si incontra
la domanda e l'offerta. Sono nuove forme strutturali per la trasformazione del valore.

La loro nascita ha permesso di superare limiti strutturali tra gli attori del mercato,
complice l'utilizzo della tecnologia.

 
 



 ESEMPI DI PLATFIRM: MYOPEN DI BTICINO/LEGRAND
 Si tratta di una social support community b2b costituita da più di 15.000 utenti

(system integrator, installatori, appassionati di domotica, studenti) che la
utilizzano per supportarsi vicendevolmente, fare networking e business.

FONTE: https://marcominghetti.nova100.ilsole24ore.com/2016/02/22/platformication/



 ESEMPI DI PLATFIRM: BLABLA CAR
BlaBlaCar è la più grande piattaforma di carpooling al mondo. Mette in contatto automobilisti con
posti liberi a bordo con passeggeri che viaggiano nella stessa direzione su tratte lunghe in media

300 km. Con 80 milioni di utenti nel mondo e oltre 25 milioni di viaggiatori ogni trimestre, BlaBlaCar
ha creato una nuova rete di trasporto. Il modello di business in Italia è  passato da una retention

fee ad un abbonamento temporale, ma è flessibile e si adatta da Paese a Paese



TECNOLOGIA

ABILITATORE
DELL' INNOVAZIONE E

DEI  COMPORTAMENTI UMANI
UN MEZZO,NON UN FINE



CHI SONO I VERI CONCORRENTI?

Luxottica Group è leader nel design, produzione e distribuzione di
occhiali di fascia alta, di lusso e sportivi, con un portafoglio marchi forte e
ben bilanciato sia di proprietà, tra cui Ray-Ban, Oakley, Vogue Eyewear,
Persol, Oliver Peoples e Alain Mikli, sia in licenza, come Giorgio Armani,
Burberry, Bulgari, Chanel, Dolce&Gabbana, Ferrari, Michael Kors,
Prada, Ralph Lauren, Tiffany & Co., Valentino e Versace.



CASO THE BESPOKE DUDES
Una giovane startup italiana, che oggi vende circa 10.000 paia di occhiali all’anno grazie all’online e ad

una rete di 170 distributori in tutto il mondo, senza una rete di agenti di vendita.



EVOLUZIONE DEI MODELLI DI BUSINESS: ALCUNI ESEMPI

NUOVI MODELLI DI SCAMBIO

 FREEMIUM

 PERSONALIZZAZIONE SPINTA

 DA POSSESSO AD ACCESSO

 DIRETTO AI CONSUMATORI

 

1.

2.

3.

4.

5.



1. NUOVI MODELLI DI SCAMBIO1.

Più efficiente di Google Maps  fornisce in tempo reale la
situazione del traffico sulla base delle segnalazioni degli utenti.

L'auto diventa un partner media a tutti gli effetti grazie  al
marketing geolocalizzato



1. NUOVI MODELLI DI SCAMBIO1.



1. NUOVI MODELLI DI SCAMBIO1.



2. FREEMIUM1.

Le funzionalità base
sono gratuite,
diventano a
pagamento seconda
di utenti, opzionalità
e contenuti



3. PERSONALIZZAZIONE SPINTA1.

E' possibile "creare"
il proprio prodotto

su misura



4. DA POSSESSO AD ACCESSO1.

La fruizione del prodotto diventa un "servizio". 
Il cliente richiede solo l'utilizzo e non il trasferimento di proprietà



5. DIRETTO AI CONSUMATORI1.

La marca di piumini di New York,

Buffy, offre un piumino alternativo ad

un prezzo accessibile di $120.

L'azienda consente di provare la

merce per 30 giorni prima

dell’addebito: se si decide di non

confermare, è possibile restituire la

merce.



RISCHIO VS OPPORTUNITÀ1.

L'INTERPRETAZIONE DEL DIGITALE OFFRE QUINDI DELLE GRANDI CHANCE.
MA A COSA BISOGNA PRESTARE ATTENZIONE?
 

COMPLESSITA' MENTALITA' VELOCITA' CREDIBILITA'

Le logiche tradizionali sono
messe in discussione. La
sfida più grande è andare

oltre, i nuovi player hanno un
nuovo approccio

I cambiamenti sono guidati
oggi dai dati

Sbagliare in ambiente
controllato e anticipare la

concorrenza.

Occorre consapevolezza: il
mercato si accorge se non
stiamo facendo sul serio



COSA PUÒ RALLENTARE LA TRASFORMAZIONE?1.

BENEFICI

Non sono chiari i
benefici di una piena

partecipazione di tutte le
persone nell'azienda

RESPONSABILITA'

Manca una chiara
assegnazione delle

responsabilità, si perde
tempo in inutili riunioni

poco efficaci

CONVINZIONE

Le nuove regole
richiedono un nuovo
sforzo e modalità di
pensiero, spesso chi

detiene la leadership è il
primo a non supportare

COINVOLGIMENTO

Spesso le persone non
sono al corrente dei piani
e delle attività da seguire



DIGITAL ASSESSMENT1.

QUALITATIVO:1. si tratta di interviste dirette, approfondite entrando in empatia con i
clienti (interni ed esterni). Attraverso queste indagini è possibili scovare
bisogni nascosti e i comportamenti naturali delle persone.
 

2.  QUANTITATIVO: si tratta di interviste su larga scala, di solito in seguito a quelle qualitative
e in grandi numeri, attraverso piattaforme on line. Da queste si ottengono
dati più solidi, utili ad esplorazioni approfondite su base statistica.
 



 I MODELLI DI RELAZIONI



 I NUOVI MODELLI DI RELAZIONI



OBIETTIVI DELL'ASSESSMENT

2.  QUANTITATIVO:

Si delineano meglio gli obiettivi per il futuro

CONSAPEVOLEZZA COMPETENZE

CONSAPEVOLEZZA CONOSCENZE

Si mappa la presenza di conoscenze presenti,
aprendo spiragli per l'aggiornamento

Si scoprono opportunità di nuove figure da inserire
nell'organizzazione

CONOSCENZA STATO DELL'ARTE

L'apertura al cambiamento è il caposaldo della
trasformazione

CONOSCENZA STATO DELLE RESISTENZE



IMPLEMENTAZIONE

OBIETTIVI

ASPETTATIVE

ORGANIZZAZIONE

STRATEGIE

MENTALITA'

ESECUZIONE



IMPORTANZA DELLA DIGITAL TRANSFORMATION1.

VANTAGGIO
COMPETITIVO

VANTAGGIO
FINANZIARIO

VANTAGGIO
CULTURALE

INCREMENTO
PROFITTI

INCREMENTO
EFFICIENZA
AZIENDALE

MIGLIORAMENTO
TIME-TO-MARKET



PRIMI PASSI1.

CUSTOMER DISCOVERY JOURNEY:  
 

interviste ai clienti
mappa dei punti di contatto
sviluppo personas



PRIMI PASSI1.

ASSESSMENT: 
 

qualitativo
quantitativo



PRIMI PASSI1.

ANALISI DELLA CONCORRENZA
 

diretti, indiretti
potenziali mercato attuale
potenziali mercati attigui



FONTE: Image by Free-Photos from Pixabay

ROME WASN'T BUILD 
IN A DAY!
 



Domande?

DOMANDE?



www.puntoimpresadigitale.camcom.it
 
 
Responsabile Punto Impresa Digitale
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Mail: pid.cciaa@cn.camcom.it
 
 
 

Il Punto Impresa Digitale: contatti
 
 
 
Digital Promoter
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GRAZIE!


