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Il Punto Impresa Digitale: linee di intervento

[l PID nasce su espressa previsione del Ministero dello sviluppo
economico nell'ambito del piano nazionale Impresa 4.0.

1 Diffusione delle conoscenze digitali delle imprese
2 Valutazione della maturita digitale

3 Punto di raccordo con soggetti specializzati

4 Sostegno economico agli investimenti tecnologici



* | punto
j impresa
digitale
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2) Valutazione della maturita digitale delle
imprese

SELFI4.0

COMPILA QUI PER CONOSCERE
QUANTO LA TUA AZIENDA E
DIGITALE
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Al Selfi4.0 potra sequire Zoom4.0, una
valutazione gratuita piu approfondita, effettuata
da un digital promoter presso l'azienda.

e I'assistenza di un Digital Mentor
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digtele TROVA LE DIFFERENZE

Grafico 1. Maturita digitale - Impresa 4.0 per area aziendale

Realizzazione del prodotto/Erogazione del servizio
40

Contabilita, Finanza e Processi Decisionali ;o 3,0 . TN : Logistica

Clienti e mercati

Acquisti

Punteggio ottenuto , Bassa
dall'azienda Tecnologle Risorse umane B oo

Figura 1. Maturita digitale - Impresa 4.0 per area aziendale
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PIANIFICAZIONE!




PIANIFICAZIONE!

Rappresenta un requisito fondamentale senza il quale I'azienda non
potrebbe sopravvivere

La competitivita di un’azienda discende dalla sua capacita di pianificare
per prevenire e anticipare gli eventi

Nella corretta gestione di un'impresa 'approssimazione progettuale
rappresenta il rischio maggiore

La capacita di pianificare diviene anche un forte strumento di leadership
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Come mai Madonna ha avuto cosi
tanto successo nello show biz?

Ha una strategia? Se si quale
secondo voi?




Da cosa dipende il successo di

un’impresa sul mercato?



Da cosa dipende il successo di
un’'impresa sul mercato?

Processo decisionale!



DECIDERE O NON DECIDERE?

V00000 O
PO000000
POOOOOO
000000
V000000
000000
0000000




ASSOLUTAMENTE
SI'!




PROCESSO DECISIONALE

-  betinisione poblem

e Definizione problemi

e Generazione alternative
e Valutazione

A
- ’ﬁ' g




VALORE

..'i. I lll



FLUSSI DI VALORE

v
D

A



BUSINESS MODEL

[l modello di business descrive le logiche
secondo le quali un‘organizzazione

crea, distribuisce e raccoglie il valore.

In altre parole, ¢ I'insieme delle soluzioni
organizzative e strategiche attraverso le quali
l'impresa acquisisce un vantaggio competitivo.

FONTE: https://it.wikipedia.org/wiki/Modello_di_business



BUSINESS MODELS

B2B B2C B2B2C
business to business business to consumer business to business
to consumer




EVOLUZIONE




(liz: EVOLUZIONE DEI MODELLI DI BUSINESS: ALCUNI ESEMP]

e NUOVI MODELLI DI SCAMBIO
e FREEMIUM

e PERSONALIZZAZIONE SPINTA
e DA POSSESSO AD ACCESSO

e DIRETTO Al CONSUMATORI



© it 1. NUOVI MODELLI DI SCAMBIO

Piu 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

Watchiater  Share

G; Waze Together (L] -»

lES I EK

RIDER
MAP EDITOR
CITIES

DRIVER
CO-WORKER
TESTER




Bl 1. NUOVI MODELLI DI SCAMBIO

It’s all about Growth!

Strong yearly growth in Navigations on many Retail categories

5% 57% 41% 59% 40% 57%

Supermarket/ Fashion & Furniture/ QSR Shopping Electronics
Grocenes Clothing Home Store Center

w @ 4 @ === O3

-~




B 1. NUOVI MODELLI DI SCAMBIO

The Community heavily relies on Waze to
navigate to your Store

+57% growth of Navigations towards Retailers in 2018

Rotail Navigations Trend in italy - 2018 Navigations Share in italy - 2018

mm




Bl 2. FREEMIUM

Le funzionalita base e
sono gratuite,
diventano a

pagamento seconda e

Simple Pricing

FREE PRO BUSINESS ENTERPRISE

varkspac ar f feats

di utenti, opzionalita $0

e contenuti

Pay yearly . Pay monthly

Folios

Seats

Image Upload Limit
Revision History

Remove Xtensio Branding

/person/month /person/month
paid anually

Get started and upgrade as
Get Started - Free needed

2 10
Unlimited
1 MB/image 5 MB/image
2 weeks ‘3 months
°

$25 Custom

/person/month
paid anually

Get started and upgrade as
needed Schedule a Demo

Unlimited
‘$25/person/month

5 MB/image

6 months

o o



Bl 3. PERSONALIZZAZIONE SPINTA

chERSE og In /' Sign Up My Ascount Order Status Wishlist S Cart (0)

Shop Create

-

o —— -

Start Over 10/18 Completed

Star Player EV
Ox Canvas

$70.00

= Add To Cart

&P sow
4 share
[, Getimage

gi . E' possibile "creare"
E? il proprio prodotto

converse Design Your Own 73D o
LI 3

The DNA of the original, changed up. Inspired by the All Star S ‘."E A .
sneaker with the addition of an eyerow, padded collar and a B sl SuU misura
Star Chevron logo. Canvas upper.



s 4. DA POSSESSO AD ACCESSO

h‘ Adobe Foto, video e grafica Marketing e analisi PDF ed e-signature Soluzioni aziendali Supporto Offerte jo) Accedi
Photoshop Illustrator Premiere Pro
€24;3% mese £€24.3% mese £243% mese

€ 19,51 /mese IVA inclusa € 19,51 /mese IVA inclusa € 19,51 /mese VA inclusa

Includes: Includes: Includes:
Photoshop on desktop and iPad, Fresco, Adobe Portfolio; Adobe Fonts, and Illustrator, Adobe Portfolio, Adobe Fonts, and Spark: Premiere Pro, Premiere Rush, Adobe Portfolio, Adobe Fonts, and Spark.
Spark.

Ulterion informazioni > Ulterion informazioni >
Ulterior informazioni >

100 GB di archiviazione cloud 100 GB di archiviazione cloud 100 GB di archiviazione cloud



Bl 5. DIRETTO AI CONSUMATORI

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII

che oggi vende circa 10.000 i

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.




“Il Business Model Canvas descrive la logica con la quale
un’'organizzazione crea, distribuisce e cattura valore.”
Alexander Osterwalder



STRUMENTI PER LA PRESA DI DECISIONI

DETTAGLIO CRESCENTE

—>



STRUMENTI PER LA PRESA DI DECISIONI

o 4
._ __D:J :*, 'T__‘-‘ N
-

Plan

>

Business model Business Case Business Plan




2. BUSINESS CASE

Analizza gli impatti delle
decisioni poste alla base del
modello di business disegnato,
in termini oggettivi, misurabili
e comparabili. Valuta la
fattibilita e concretezza di un
business

1. Introduzione e
overview

2. Assunzioni

3. Economics

(proiezioni economico-
finanziarie)

4. Gestione Rischi

5. Conclusioni



3. BUSINESS PLAN

Descrittiva

Numerica

+

1. Indice dei contenuti
2. Executive Summary

Descrizione generale dei proponenti e
dell'impresa (stato corrente)

Descrizione generale del prodotto/servizio
Piano strategico
Piano marketing
Piano operativo
Piano delle risorse umane ed organizzative

-

© ®~No v

. Piano finanziario
10. Proiezioni economico-finanziarie

11. Conclusioni
12. Allegati



RIASSUMENDO IL FLUSSO LOGICO:

E' ATTRAENTE? BUSINESS MODEL CANVAS

E' FATTIBILE? BUSINESS CASE

COME SI REALIZZA? BUSINESS PLAN



CANVAS OVERLAY

KLY
PARTNERS

KLY OFFER CUSTORMER CUSTOMER
ACTIVITIES RELATIONSHIPS SEGMENTS

KEY CHANNELS
RESOURCES

COST STRUCTURE I REVENUE STREAMS




CANVAS OVERLAY

OFFER

- T

CUSTORMER
RELATIONSHIPS

e

CHANNELS

CUSTOMER
SEGMENTS

REVENUVE STREAMS




Business Model Canvas

CUSTOMER SEGMENTS

Come é strutturato il mercato potenziale? QT:: ' g\\

Come lo segmento? :

Quale é il mio target? &
/ha CLIENT/!

sar

* descrivere i clienti

+ dividerli in classi

* capire i bisogni

* per cosa pagano

* quanto rendono ’




Business Model Canvas

VALUE PPROPOSITIONS

Cosa vende I’Azienda?

Come viene percepita dai clienti?

Come si differenzia dal mercato? How

* descrivere valore/i
* dividerli in classi
* collegarli con i clienti

y

VAL




Attivita
Descrivi cosa uno specifico segmento di
clientela sta cercando di fare.

Segmento di Clientela

e e T SR PR
—resaal

Indicare quali attivita compie il cliente in
ordine di IMPORTANZA dal piu
importante al meno importante

W s v g 8 et et ® es ki ddiin e
.

Indicare con che frequenza li compie

Vantagagi .;_,

[ —

Indicare in che situazione compie le Attivita del Cliente & e

azionie (mentre guida, mentre lavora ecc..)

T T T LT

CAw ATt T RN ¥ D e e
ba poa et tati v

T T LT R R R S T

Indicare in presenza di chi o meno le
compie ,

Elenca le attivita e i passi :
In quali attivita stai aiutando il cliente e e Tt
(Gompitl o az"on’) TPy Sp——
In quali attivita sociali lo stai aiutando?
(reputazione, guadagno di status, potere..)
In quali attivita emozionali stai aiutando
il cliente?

(sicurezza in se, consapevolezza, stima)
Quali bisogni fondamentali stai
soddisfando?

(Sicurezza, Comunicaizone, Nutrizione..)

Descrivi al meglio le attivita, in grado di @ Strategyzer
frequenza e importanza in modo da poterfe strateqgyzer.com
valutare attentamente




Vantaggi
Quali sono i vantaggi/benefici che il mio cliente si
aspetta? Quali invece lo possono sorprendere?

Segmento di Clientela

Quali risparmi renderebbero felice il tuo
cliente (in termini di tempo, soldi e fatica..)

Cea rarviergtice | BTeRd o be wtadal ke Barrs
P ——

et i v g s el R i b B
by

Quali risultati si aspetta e quali supererebbero
le sue aspettative? (livello di qualita, quaicosa in
piu o in meno..)

o8 T TR VU0 chord |

S48 13gFe | LG Cwnle!

ot vt o 4 i & 18wt o | s £ 0§

- .
T e arvserEre W prasks B 1 o e i

Vantaggi ss gt/ v e

Quale attivita renderebbe pia semplice la vita
del tuo cliente? (apprendimento, uso, costi
inferiori, servizi aggiunti...)

[ —

Attivita del Cliente {5 mmm

ot rhmmarre st bers Lo herre b

Gt rintati ¥ naper v e
b pua sagrartatioe |

]

T T A e

Cares w sbasnas wlest anhbilesd fas ilmiie

A quali conseguenzi sociali sta puntando?
(farsi accettare, diventare leader, aumentare il
potere, lo status...)

W1 i Wl waabe i amCwi f Chdn !

>4

Bepath S hads ke S i de § e ba?

ik tecgr fevduered tw hery it BaEds
s ssdtabas!

Cosa sta cercando il tuo cliente? (prodotto,
caratteristiche, servizio ..)

Difficolta o~

b e W e buiae e
it Wk | e s

Cate

110k e Mot oot et
> G RO g T—)

Hde o cail S ha b ey

et

Cosa sogna il tuo cliente? (realizzazioni, sogni,
futuro, visioni...)

o e v e 4 b

sk @V asciah raguiA | ho
a bl

Rarts resTie

Shned vty beer § by bt

Core Tese imeghe § a7 Che dansy e st

Come misura il successo dell’'esperienza con
noi? (performance, costi, guadagni...)

el

sk WO

2wt b D ¢

Chunk b g g becans o Gee iwaie o adubise
e T T ——

Cosa potrebbe aumentare la vendita di
prodotti/servizi? (minori costi, piu alta gamma,
velocita, minori investimenti...)

Classifica | vantaggi per il tuo cliente in base al

grado di IMPORTANZA e alla significativita @ Strategyzer

strategyzer.com



Difficolta

Descrivi i rischi e le difficolta che ci possono essere
nell’esperienza che offri. Prima, durante e dopo
l'esperienza.

Segmento di Clientela

e mruberabsie | et e o b wle gl B
s wenine

Cosa trova troppo costoso ? (in termini di tempo,
soldi e fatica..)

et i e g e e B b e e
R

30 MR CETIYST ATD Chmren!

Cosa fa star male il tuo cliente? (cose che gli fanno
venire il mal di testa, pensieri e preoccupazioni...)

aea sigea I e |

o it 8§ e it o W et 1] L < v

In che modo le soluzioni gia nel mercato non
soddisfano appieno il tuo cliente? (servizi, costi,
disponibilita, malfunzionamenti, performance...)

Cara mreavrey @ prvade S v mb st e irw

Vantaggl g L e AT A NS L I a1

[ —

Attivits del Cliente [ mmm

Chatt e sot b ebbaren 40 ps s berae bed o

D RS Y BIETI ¢ G RO
b o et Ty

Quali sono le maggiori sfide che il cliente incontra
ogni giorno? (dalla quotidianita, al combattere con
burocrazia, capire come funziona una cosa ecc...)

FUIEe STEN T T s § ey

v o s e waddilew § fas (baeke

IR T O e TS T )

r %
Quali effetti sociali negativi il tuo cliente incontra?
(perdere la reputazione, rischio sociale ..)

S

U BECCH Tl i s T (D e 08 m A1
o rrdBaiwe!

Difficolta jmy

LT Py P
B T L

Quali sono i rischi che il cliente teme verso
l'utilizzo della tua soluzione? (perdite, soldi,
qualcosa che pud andare storto...)

[ Ihes ¢ . b 1 U
e ot i ey S R — T A —

Whebs o onl B A on sncoraa !

Cora o sdaee pwaie § tome o i {

T e
B

Jaah has e e B e bt

Cosa tiene sveglio il tuo cliente la notte?
(preoccupazioni, cose da fare, rogne e problemi...)

Trie vwwe b § ha chee AR B EYe 8 Repet

2ush wvre i Coweae a1t G Oleeas!

Quali errori comuni il cliente fa nell’utilizzo della
tua soluzione? (errori di utilizzo, richiesta, valutazione
ecc.)

Quali barriere mentali o fisiche, paradigmi e limiti

trova il tuo cliente nell’'utilizzo della tua soluzione?

(resistenza al cambiamento, costi di investimento,

curva di apprendimento ...) @ Strategyzer
: strategyzer.com

Classifica le difficolta per il tuo cliente in base al grado

di IMPORTANZA e alla significativita




PRODOTTI E SERVIZI

Il Value Proposition Canvas Elenca tutti i prodotti e servizi
l: che compongono la tua
proposta a vaiore proposta di valore e specifica
qguali vanno a generare vantaggi
e quali riducono le difficolta
=i N GENERATORI DI VANTAGGH
,!'1'!(,,‘; - Descrivi il modo in cui i tuoi
o0 S prodotti/servizi/processi creano
S vantaggi e rispondono alle
- @, o s richieste della mappa del cliente
RIDUTTORI DI DIFFICOLTA’
e ——— Descrivi il modo in cui i tuoi
S prodotti/servizi/processi

riducono le difficolta e
rispondono alle richieste della
v e i ey 48 mappa del cliente

Fradats 4 vy SFTpLoEN
Rl L S SR e T e




Business Model Canvas

Asset sale

Usage fee

Subscription fee
Lendin/renting/leasing

Licensing

Brokerage fees

Advertising \




Business Model Canvas

CHANNELS

Come viene effettuata la
distribuzione del

prodotto/servizio?

Quali scelte di Marketing
vengono adottate?

zion: How a‘:‘—-
* classificare i canali

* ciclo di vita acquisto
* esperienza di acquisto

' 4




Business Model Canvas

CUSTOMER RELATIONSHIPS

RELAZIONE I CLIENTI

Che rapporto ha I'’Azienda con
i clienti?

Come viene gestito il contatto
con i clienti?

Come viene gestita
l'assistenza?

* esperienza cliente
* immagine Azienda
« efficacia




CANVAS OVERLAY

KLY KLY
PARTNERS ACTIVITIES

KEY
RESOVRCES

COST STRUCTURE




Business Model Canvas

KEY RESOURCES

Quali attivita incidono sul
business?

Come vanno strutturati e
monitorati i processi chiave?

"7 — « elenco risorse
* relazione con il valore

RISORSE CHIAVE

offerto

P




Business Model Canvas

KEY ACTIVITIES

ATTIVITA CHIAVE

Quali mezzi sono
utilizzati per questo
business?

In termini di risorse
umane chi é
coinvolto nel
processo?

» elenco attivita
Quali sono le * relazione con il valore

competenze che mi offerto
distinguono dai '
competitor? ’




Business Model Canvas

KEY PARTNERS

* riduzione dei costi
* riduzione dei rischi
Quali altre aziende sono coinvolte in + fornitori speciali

questo business? + alleanze

Che tipo di partnership devo creare? ’




Business Model Canvas

COST STRUCTURE

How
= « elenco dei costi
Q“: @ * costi fissi
/ e~ « costi variabili
COSTI ~

/ %

Quali sono i costi? Come possono essere limitati?






The Business Model Canvas

Key Partners & Key Activities ° Value Propositions ﬁ Customer Relationships ' Customer Segments ’

Key Resources Channels m

Cost Structure

OO@O O |2 T T T e (®)Strategyzer

DESIGNED BY: SUTAtegyIer AG
The mas e of MULIEL) MO GEREaron 40 51 MEgyIer strategyniccom
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Letture d1 approfondimento:

Ur! manuale pratico ed efficace per ispir e [‘_{A
Creare Rﬁ'@%
modelli

di busmess 4};
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Il Punto Impresa Digitale: contatti

www.puntoimpresadigitale.camcom.it

Digital Promoter Responsabile Punto Impresa Digitale
Cristian Ranallo Luisa Silvestro
Tel. 0171 318704 Tel 0171 318765

Mail. cristian.ranallo@cn.camcom.it Mail: pid.cciaa@cn.camcom.it



