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Cosa è i l  modello di business

Il modello di business o business model riflette una 
serie di ipotesi che l’impresa fa, sia su ciò che i clienti 
vogliono, come lo vogliono e quanto saranno disposti 
a pagarlo, sia su come un’impresa possa organizzare 
la sua proposta di valore per soddisfare al meglio le 
esigenze dei clienti ed essere pagata bene per farlo 
(Teece 2010).



A cosa servono i  modelli?

Questa modellizzazione concettuale del 
business, dei suoi flussi e processi economici, 
aiuta a comprendere come funziona o potrebbe 
funzionare un’azienda e permette di individuare 
e scegliere i meccanismi che creano valore per il 
cliente, attraverso la comunicazione, la 
commercializzazione e la distribuzione, e quelli 
che generano costi e ricavi. Il business model in 
altre parole ci permette di comprendere come 
generare e consegnare al cliente il miglior 
valore possibile massimizzando la sua 
esperienza.



Business model journey

Un percorso che inizia dalla nascita di un 
bisogno e si snoda attraverso alcuni passaggi 
nei quali il cliente entra in contatto, 
effettivamente o potenzialmente, con 
l’azienda e/o il suo brand determinando una 
serie di touchpoint ovvero punti di contatto. Il 
viaggio esperienziale del cliente è, pertanto, 
la descrizione dei passaggi tra un touchpoint
e l’altro sia da un punto di vista funzionale 
che emotivo. 



Perché i l  viaggio esperienziale?

Analizzare e comprendere il cliente è 
fondamentale per soddisfare i suoi bisogni e 
trasferire il valore che l’azienda produce. 

Questo, indipendentemente da qualsiasi sia 
l’obiettivo che si pone: dall’ottimizzazione 
del processo commerciale o di 
comunicazione alla revisione di un sito web 
o del layout di un negozio fino alla 
definizione dell’intera strategia aziendale 
attraverso l’analisi del lifecycle prima, 
durante e dopo l’acquisto.



I l  cl iente al centro

Accompagnare il cliente nel suo viaggio significa 
metterlo al centro e farlo per davvero. Il punto di 
partenza diventa la comprensione dei bisogni, 
delle aspettative, dei desideri, delle gioie e dei 
problemi ovvero di tutto quell’insieme di 
fattori umani e tecnici che condizionano le 
decisioni e impattano sulla sua esperienza.



Riorganizzarsi  e poi riorganizzarsi

Inoltre, permette di modellizzare il proprio 
business focalizzandosi sul processo 
d’acquisto del cliente, creando una proposta 
di valore e definendo i propri canali 
distributivi, commerciali e di comunicazione 
secondo una logica che ne massimizza 
l’esperienza e non le economie dell’azienda o 
il prodotto/servizio. Infine, aiuta a ragionare 
in termini strategici su ogni singolo 
touchpoint e non più solo su un quadro 
generale e astratto.



La proposta di valore

Un modo di fare business modeling che parte dal 
cliente e dalla sua esperienza in coerenza con un 
approccio outside-in. Il “journey” guida il nostro 
processo di business modeling, da cui Business 
Model Journey, permettendoci di sviluppare nel 
dettaglio la proposta di valore, delle politiche di 
canale e di gestione della relazione con il cliente 
e di conseguenza anche delle micro-azioni da 
attuare per raggiungere gli obiettivi strategici 
ed economici. È l’esigenza dell’azienda e 
dell’imprenditore, del manager e del consulente 
che porta a scegliere di volta in volta la chiave di 
lettura più opportuna.



Pe rc o r s i  d i  a c c o m p a g n a m e nto  e  V i r t u a l  E x p o r t  M a n a g e m e nt

Sempre più d’ausilio i percorsi di accompagnamento nei
mercati esteri che permettono alle aziende di entrare nei
mercati con ponderazione e proporre un’offerta mirata. 

Fondamentale poter usufruire del supporto di VEM per : 

• Creazione e gestione di Landing Pages;

• Amministrazione dei trasporti anche a mezzo 
Logistica di Amazon o servizi similari. 

• Upload y gestione di annunci sui marketplaces da 
localizzarsi nelle lingue locali;

• Analisi dei dati di mercato in tempo reale.



I l  V i r t u a l  E x p o r t  M a n a g e r  n e l  m e rc a to  d i  d e s t i n a z i o n e

Il Vem, per tutta la fase di sviluppo dell’entry strategy, svolge
tutta una serie di funzioni con competenze attualmente
riscontrabili in diverse figure ovvero l’Export Manager, l’E-
Commerce Manager, il Social Media Manager ed il Country 
Manager.  Il Virtual Export Manager:

• Individua i mercati più adeguati grazie allo studio
degli Analytics;

• Identifica i canali di vendita digitale più adeguati;

• Sarà il riferimento ed il responsabile di azioni e visite 
commerciali nel paese target;

• Si occuperà della fase di follow up;

• Darà supporto anche nella fase delle trattative
seguendo le direttive impartitegli.



Te n d e n ze  i n  a t to :  M e n o  m o b i l i tà  e  p i ù  u s o  d e i  m e d i a



I  b i g  d e l l a  d i g i ta l e c o n o my  c o nt i n u a n o  a  c r e s c e r e .



Come i l  Covid -19 st ia  sp ingendo la  t rasformaz ione 
dig i ta le



Esempi di fast change: la ristorazione online!



Sempre più app per i l  delivery…



La palestra diviene virtuale…



Gamification: di che si  tratta?

Una possibile definizione di gamification può essere 
l’utilizzo di elementi, terminologia ed esperienze 
emotive tipiche degli ambienti di gioco in contesti 
radicalmente differenti.

Con questi presupposti si può fare leva su un 
meccanismo emotivo molto comune: ricevere 
appagamento quando si vince un premio, si raggiunge 
un traguardo, si completa una collection o si ottiene 
una medaglia. La gamification stimola la competitività 
delle persone e la soddisfazione di fare dei progressi.



Gamification: facciamo degli  esempi

Le applicazioni di questo approccio sono 
potenzialmente infinite e, con la diffusione di 
app e smartphone, anche le opportunità per il 
marketing si sono moltiplicate rapidamente. 
Fitness, produttività, tecniche di 
concentrazione o servizi di geolocalizzazione 
sono gli ambiti che hanno saputo sfruttare più 
a fondo la gamification; tuttavia, i casi di 
successo vanno anche oltre





Risiko e le strategie del marketing…

E una valida strategia di marketing verrà 
attuata allo stesso modo: gli investimenti 
verranno utilizzati come i carri armati, per 
conquistare nuove fette di mercato, al fine di 
superare l’offerta della concorrenza, 
rappresentata nel gioco dalle truppe 
nemiche. 



Risiko e internazionalizzazione

Il Risiko è un gioco da tavolo, il cui obiettivo è quello di 
completare la propria missione segreta, mediante la 
conquista di determinati territori, di due o tre continenti 
o mediante l’eliminazione di un nemico: il vincitore sarà 
colui che riuscirà per primo a raggiungere il proprio 
obiettivo. Come avviene in ambito business: vince chi 
persegue a livello internazionale la propria mission, 
inseguendo la propria vision.

Per tentare di conquistare un determinato territorio 
l’attaccante dovrà lanciare dei dadi, di numero variabile 
in base al numero di armate possedute sul proprio 
territorio, contro un difensore che dovrà difendersi nello 
stesso modo. Proprio come avviene con le azioni 
commerciali di breve, medio e lungo periodo cercando 
di conquistare fette di mercato di altri competitor.



Strategia 1: spendere per i l  miglior esercito!

Cercare di conquistare la totalità di uno dei 
continenti per ricevere delle armate aggiuntive 
all'inizio del turno e utilizzarle come rinforzo 
per l'attacco o per la difesa. La forza di un 
esercito è misurata dal numero di armate 
aggiuntive ricevute come bonus all'inizio di 
ogni turno. Cercare di ottenere il maggior 
numero possibile di rinforzi, da utilizzare per 
l'attacco e per la difesa, è un'ottima strategia.



Strategia 2: Taccuino a portata di mano

Osservare costantemente che cosa succede nei 
territori confinanti. Un accumulo di armate 
nemiche in un territorio confinante potrebbe 
segnalare un imminente attacco da parte di un 
avversario, mentre poche armate potrebbero 
significare il declino di un competitor.

https://www.mediagol.it/curiosita/curiosita-taccuino-mourinho-messo-allasta/


Strategia 3: come il  mitico Trap!

Garantire che i propri territori di confine siano 
difesi da un numero appropriato di armate. È 
bene cercare di dispiegare lungo i territori di 
confine la maggior parte delle armate 
aggiuntive ricevute all'inizio di ogni turno per 
complicare un eventuale attacco da parte degli 
avversari. E allora catenaccio e contropiede…



TRANSFORM SALES PLANNING



Linkedin Sales Navigator

Sales Navigator è uno dei LinkedIn tools 
dedicati a chi si occupa di vendite, 
prevalentemente in ambito B2B, e permette 
di fare Social Selling, cioè di utilizzare la 
propria rete di contatti sul social network per 
vendere.

Per utilizzarlo in maniera strutturata, è 
necessario pianificare la propria strategia di 
azione, partendo dall'ottimizzazione dei 
contenuti



La specialità della casa…la ricerca avanzata!

Il vero punto di forza del tool è  la ricerca avanzata. 
Sales Navigator ti permette di organizzare la ricerca su 
due macrocategorie logiche, Lead (contatti dei 
professionisti con cui ci interessa entrare in contatto) e 
Account (aziende che appartengono al target di 
interesse e in cui operano i Lead).

Grazie a un’ampia serie di filtri potrai individuare con 
precisione e riuscire a raggiungere le pagine delle 
aziende e i profili dei Lead a cui siamo interessati. In 
ogni ricerca si possono impostare fino a 21 filtri ogni 
volta.



Competitor o alleato?

Amazon ha lanciato nuovi strumenti avanzati di 
grande ausilio per le PMI italiane. Ad esempio 
Showroom è un nuovo strumento interattivo di 
acquisto di mobili che consentirà ai clienti di 
visualizzare i prodotti per la casa in un salotto virtuale 
e personalizzabile che li aiuterà a prendere una 
decisione. 

In particolare, questa innovazione integra le 
funzionalità di acquisto esistenti, Discover e AR View.

https://www.amazon.com/adlp/arview

https://www.amazon.es/showroom

https://www.amazon.com/discover



Amazon Business…per i l  B2B



Per diversificare e sperimentare…

Ebay.com è molto diffuso anche tra le PMI e non 
solo tra i privati

Consente l’utilizzo di Terapeak per l’accesso alle 
statistiche di mercato

La traduzione degli annunci avviene in 
automatico grazie a Webinterpret



Terapeak per i l  pre-sales…



La gestione della logistica

•Qualsiasi strategia non potrà non tenere in considerazione
l’invio fisico dei vostri prodotti.

•In alcuni casi è necessario anche programmare il modo ed il
dove avverrà l’assemblamento (in Italia o direttamente a
destinazione?);

•La Logistica di Amazon è un alleato potente utilizzabile
anche fuori piattaforma;

•Esistono anche servizi molto localizzati (ad esempio
https://www.flexlogi.com/index.htm servizio di logistica
flessibile su Barcellona)

https://www.flexlogi.com/index.htm


La logistica di Amazon



Quotarsi  nel nuovo mercato…

L’analisi di competitività non può prescindere dallo studio 
della quotazione dei mercati;

• E’ ragionevole avere una strategia iniziale (entry 
strategy) che può prevedere dei costi più accomodanti 
per raccogliere i primi feedback;

• I partner nel mercato possono pretendere un 
innalzamento o abbassamento del prezzo per difendere 
la loro posizione di mercato;

• Il canale prescelto influenza fortemente la quotazione;

• Per il canale digitale è importante seguire l’andamento 
dei prezzi dei competitor (specie nelle prima fase).



I  grandi cambiamenti del digitale…in cifre!



La formazione è…a distanza e spesso FREE



Cresce esponenzialmente l’uso della 
stampante 3D



I  nostri  devices sempre più connessi….



I l  traffico online…



Via l ibera allo streaming su tutte le 
piattaforme…



E online si  gioca alla grande, da ogni dove.



Cambia i l  lavoro che si  smaterializza



E l’effetto del cambiamento potrà essere 
permanente



Quali  lavori sopravvivono online…



Vantaggi e svantaggi dello smart working



Meno colleghi,  più…software!



Tanti modi per connetterci…



Videoconferenze, quali  piattaforme?



I  vantaggi ci  sono…con ponderazione..



G i u s e p p e  P i z z i  – i t a l i a @ v s i c o n s u l t i n g . n e t

P R O G E T T O  P R O M O S S O  E  C O O R D I N AT O  D A :

Cuneo, 11 dicembre 2020

GRAZIE PER L’ATTENZIONE


