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Mi presento

| a cura dr. Michele Grattaghiano |

Dottore Commercialista e Revisore Contabile

Mi occupo principalmente di:

Consulenza direzionale e strategica
Startup e PMI innovative
Pianificazione aziendale e finanziaria
Piani strategici e business planning
Valutazioni d'azienda

Advisory nella compravendita d'aziende e nei passaggi
generazionali

Restructuring

Project financing

Audit

Formazione

Docente Formaper
Esperto CCIAA per assistenze specialistiche di primo
orientamento in ambito Startup e Imprese Innovative
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EXPERTIS

BUSAE SR LEDAL A FINANTIAL ADWVERONY

Michele Grattagliano
Business and financial consultant - Dottore Commercialista -
Revisore contabile

Milano, Lombardia, Italia « Informazioni di contatto

https://www.linkedin.com/in/michele-grattagliano-83b86315/

COMPETENZE PER LE IMPRESE.
Onentare e formare i giovani per il mondo del lavoro.



| a cura dr. Michele Grattaghiano |
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Ripercorrere le nozioni sugli strumenti a supporto della
progettazione di impresa

[llustrare il business model canvas

Evidenziare i legami con il BP

\

o

COMPETENZE PER LE IMPRESE.

Onientare e formare i giovani per il mondo del lavoro.



Le direttrici su cui agire per far crescere la cultura imprenditoriale

a cura dr. Michele Grattagliano

Per chi vuol mettersi in gioco, fare impresa significa in primo
luogo agire su due direttrici di intervento:

Soggettiva Ralforzando le attitudini, le motivazioni e le

competenze che aiutano ad acquisire e
consolidare la capacita imprenditoriale

WEELE
imprenditoriale)

Oggettiva Sviluppando un percorso di analisi e
affinamento della propria idea e della
(business idea ed acquisizione di metodologie di gestione sia in
execution) fase preparatoria che in fase attuativa

C()vc’ac) ' UNIONCAMERE ' = PER LE IMPRESE
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La tipologia di utenti

|am¢.mm@6ramm |
Normalmente abbiamo a
che fare con diverse
tipologie di interlocutori

APPROFONDIRE MA NALIS

SOLO SULLA CARTA
RAZIONALIZZAZIONE
FOCALIZZAZIONE

Una platea variegata,
accomunata dal bisogno

di ottenere informazioni i
e metter ordine al
percorso di ... e
(S COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Il supporto

‘ a cura dr. Michele Grattaghiano |

/ Il nostro accompagnamento, con |'ausilio degli strumenti, &

Capire che |la gestione di una attivita, per quanto piccola, comporta

Trasmettere le metodiche e gli strumenti utili per I'avvio ma anche e

normalmente quello di aiutare gli aspiranti imprenditori a:

Dipanare la matassa dell'incertezza (ma qualche nodo restera)

la gestione di una complessita (di un sistema complesso)

soprattutto per la gestione

Qtre a fornire informazioni di supporto (es. adempimenti, forme, etc.)
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Il processo di accompagnamento

|am¢.mm@6ramm |
| nostri interlocutori Analisi e brainstorming
normalmente Si IDEA DI BUSINESS
collocano nei primi due
segmenti

MODELLO DI BUSINESS >
Business model canvas

Gli strumenti ci
permettono di farli
avanzare (sviluppando,
ripensando, migliorando
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Business plan




Da dove si parte? Da una idea!

| a cura dr. Michele Grattaghiano |
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ﬁma idea - che puo diventare di business - normalmente
nasce da:

aspirazione  (vorrei fare--)

passione (amo fare---.)
competenza  (so fare------.)
intuizione (perché non fare------ )
necessita (devo fare---+--)
osservazione (cosa fare---..)
imitazione (come fare---.)

\ Ma qs non é di per se sufficiente J

COMPETENZE PER LE IMPRESE.
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...e passare da una idea ad una business idea?

a cura dr. Michele Grattagliano

Qualunque idea (che sia nuova o che sia imitativa) dovra pero essere o
trasformarsi in una business idea (cioé che deve permettere di creare valore)

¢ N

Secondo la definizione di Norman la business idea rappresenta «un
sistema di coerenze che consente all'impresa di dominare una nicchia di
mercato e di sviluppare azioni concrete», in altre parole & quel particolare
legame che rende il piu possibile coerenti e funzionali i é{stemi alla base di

una attivita economica (prodotto, mercato e organizzazione).
E’ opportuno quindi affinare I'idea.

\
\
\
\
\
\
.
\
‘-
\
\
\ \ /
\
3
\

\
‘\ Dominare significa godere di un vantaggio
\ competitivo significativo, il che

Q probabilmente deriva da una buona capacita
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5T | UNIONCAMERE i GOMPE TENZE PER LE IMPRESE
o™ 6nentare e formare i giovani per il mondo del lavoro.



Gli ingredienti da mixare

a cura dr. Michele Grattaghano ‘
7 \
e Una business idea genera valore se
e\ riesce a vendere ad un target di Mercato
L il ) ) - in maniera distintiva e profittevole -
\ & (A CHI) > .« s
monoro gha y . un Prodotto 0 un servizio, _
\ ‘l*. * ; sviluppato e veicolato per il tramite di una funzionale
o 2 ed efficiente Organizzazione.
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C1 SONO MOL TI MODI O COMBINAZION! DIVERSE PER
CREARE VALORE: QS E' Il. BUSINESS MODEL
e STA ALLASPIRANTE TROVARE IL GIUSTO MIX
BUSINESS IDEA Rl R e R
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Il business model

l a cura dr. Michele Grattaghano ’

Secondo Alexander Osterwalder (I'ideatore del business model canvas):
«il modello di business descrive
le logiche con cui una organizzazione crea, distribuisce e raccoglie il valore.

In altre parole & l'insieme di soluzioni - organizzative e strategiche - attraverso le quali una impresa
acquisisce un vantaggio competitivo».

g

E’ IL PROPRIO MODO DI FARE IMPRESA CREANDO VALORE

Ogpni iniziativa imprenditoriale ha un suo modello di business che pu0 e deve evolvere nel
tempo, ad esempio per fronteggiare situazioni di crisi o per cavalcare cambiamenti tesi
all'innovazione.

5% | UNIONCAMERE  COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Generare valore diventa l'obiettivo

Obiettivi
imprenditoriali

tesi alla
generazione di
valore

S
5
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REALIZZARE LA
PROPRIA MISSION

PRODURRE UTIL]
(in modo etico)

GENERARE LIQUIDITA’

RICADUTE POSITIVE

™~
Creare valore in primo

luogo per i clienti S
o
S
Quando i ricavi sono t
maggiori dei costi e
n
N :
/ /
Se le entrate finanziarie b
sono maggiori delle /
uscite /
/
Se si creano impatti/ t
effetti/ricadute positive a

per gli stakeholder 4
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Il primo: Creare valore per il cliente

a ™
VAl ORE PER Benefici sostanziali e funzionali + Benefici immateriali /" La valutazione ron |

IL CLIENTE = “Sacrifici: prezzo + Altri Costi di Acquisizione e Transazione >1 P o o

- J

- ¢ . . . . - . [ imporia fe e fario crearndo un
ci sono quindi molti modi o combinazioni diverse 1 Q;’;-M( ,ﬂ,f,,,e--l, Py yistante
/1 2!' . . . . o “k‘g—'ss“\.' v L L ‘v iL A'v"‘ 4 L1C L
per dare e surnentareil valore per i clienti.. i R W5 s
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Gli obiettivi imprenditoriali

- N

CHIARI

COERENTI

FLESSIBILI

PROIETTATI NEL MEDIO PERIODO
VERIFICABILI

L i
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Dalla buona idea all’attuazione

|am¢m&amm |
Avere}'una buona idea O % Y F——
(é una cosa) = | canvas (o lean
modeling > canvas)
Verificarne la sostenibilita VN | -
(e un'altra) .Hbusmess
Business
. plan
Trasformarla in un business Rasan
di successo (é una IMPRESA)

In ogni caso ricordiamoci che: il business model canvas e il business plan non
possono trasformare una buona idea in un buon business,
questa é la competenza dell imprenditore...

....possono pero aiutarlo nel percorso

5% | UNIONCAMERE ~ COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Quale percorso seguire

| a cura dr. Michele Grattaghiano |

Individuata I'idea di business su cui puntare, e fondamentale affinare I'analisi delineando il |
modello di business

Senza una adeguata analisi non vi é una adeguata strategia attuativa, e senza strategia lo
sviluppo di una iniziativa e impossibile o destinato all’insuccesso

Il percorso (che equivale a sviluppare di fatto una analisi strategica) deve quindi procedere
con affinamenti progressivi.
Questi si raggiungono utilizzando strumenti quali i canvas e i piani di impresa, che hanno
finalita e focalizzazioni diverse a seconda del grado di maturazione della nostra iniziativa:
- i canvas sono da utilizzarsi in fase iniziale di ideazione, modellizzazione e sintesi, essendo
per natura principalmente visuali;
- i piani sono indispensabili quando si passa all’azione concreta ed hanno un livello di
dettaglio tale da diventare la bussola cui riferirsi per intraprendere il viaggio

5% | UNIONCAMERE ~ COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Ripartiamo da modello di business

\ a cura dr. Michele Grattaghiano |

/

Secondo Alexander Ostelwalder (I'ideatore del business model canvas):
«il modello di business descrive
le logiche con cui una organizzazione crea, distribuisce e raccoglie il valore.
In altre parole e |'insieme di soluzioni - organizzative e strategiche - attraverso
le quali una impresa acquisisce un vantaggio competitivo».

. /

2 N

Ogni iniziativa imprenditoriale ha un suo modello di business che puo e deve
evolvere nel tempo, ad esempio quando si verificano situazioni di crisi o per
cavalcare cambiamenti tesi all’innovazione.

\ 7
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Il Business Model Canvas

‘ a cura dr. Michele Grattaghiano |

i E’ stato sviluppato da Alexander Osterwalder, che
nel 2006 fondava businessmodeldesign.com e nel
2008 la societa di consulenza Strategyzer.com, siti

da cui & possibile ottenere utili informazioni e

\_ materiale didattico.

\

Il termine canvas sta
per tela, intelaiatura

i

Trattandosi di un modello visivo focalizza gli aspetti di sintesi
pitu importanti, tralasciando i dettagli di tipo operativo che come
vedremo sono demandati al business plan o piano di impresa.

/ Con esso si deve cercare\
di mettere a fuoco i tasselli

chiave e le relazioni /Va redatto di getto\
fondamentali che potranno e poi affinato
rendere vincente la progressivamente
\ business idea j magari con
brainstorming

\_ partecipato r
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Puo essere sviluppato su un\ / _ \
poster, su una lavagna, su un Aiuta a porsi le
word processor, etc.: purché giuste domande o
siano supporti modificabili e i punti da
\_ facilmente condivisibili | considerare nel
definire il business

\‘ plan /
COM
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Il Business Model Canvas come ideato da Osterwalder

| a cura dr. Michele Grattaghiano |

Il Business Model Canvas "™ B B

Partoer chiave :'ﬁ'z Attivita chiave )ﬂ-‘ Viore offerto '\" Relazioni con i clienti (-2 Segmenti di clientela &-

Risorse chiave ; ("’ Canali N o
< 8 ~J

Struttura ded costi 4/\) Flussd i ricavi { mf
DR & delge e S L S - ——rpEETEe e OO D

www.strategyzer.com

Book: Creare modelli di business di A. Osterwalder e Yves Pigneur

g COMPETENZE PER LE IMPRESE.
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| blocchi del Business Model Canvas

| a cura dr. Michele Grattaghiano |

Osterwalder ha fornito una
efficace modalita di
rappresentazione, tesa a
riepilogare in una vista
unitaria quelle che a suo
parere sono le dinamiche
fondamentali che
sintetizzano il modello di

v
n Relazioni @
Attivita
’ c:\ti:\'lte . con i clienti
— - Segmenti
artner alore di clientel
chiave w X offerto ‘ / s
. COSA Canali
Risorse
chiave
e Struttura ﬁ Flusso di
dei costi QU AN TO ricavi

business di una azienda
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L’azienda in sintesi ...

SV
o)
) 'of (\g UNIONCAMERE

. P Area
di produzione / / =
v | "/ Sviluppo | | ktg
/ [ \
- o ] Redezions ) . / | prodotto o
-~ M - ] a e | \
r— o gt / . servizio | .,
x offerto = clientela " ‘. ;
chiave |
Y — B s \ e —7
dicost | QUANTO, [ e Amministrazione
" finanza e controllo
A ben vedere il BMC individua i gangli e i
fondamentali di una azienda
COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Le foto degli elaborati di alcuni aspiranti

a cura dr. Michele Grattagliano

5% | UNIONCAMERE  COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Primo blocco
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| & cura dr. Michele Grattagiano |
> Attivita ﬁ Relazioni @
chiave con i clienti
Segmenti
oy Wlare di clientela
chiave x offerto ‘
: Canali
Risorse
chiave
a Struttura Flusso di
dei costi ricavi
COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Il blocco della Proposta di valore

a cura dr. Michele Grattagliano ‘

La proposta di valore descrive il mix di prodotti e servizi che creano valore per i clienti,
ed i benefici (I'utilita) che i clienti potranno trarre da essi.

Un prodotto pu6 avere una o piu proposte di valore e ciascuna puo riferirsi ad uno o piu
segmenti di clientela

| fattori che caratterizzano una proposta di valore possono essere legati a:
- Innovazione (puo essere disruptive)

- Performance - Riduzione di rischi
- Personalizzazione - Accessibilita
- Ausilio nello svolgere un lavoro - Convenienza/usabilita
- Design
- Brand/status Una proposta di valore riconoscibile e
- Prezzo comunicata in modo efficace
: - - e un fattore critico di successo e giustifica
- Riduzione di costo spesso il motivo per cui un cliente sceglie una e,
piuttosto che un‘altra azienda ==
3)(’0’() UNIONCAMERE COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Ma innovare e possibile anche in situazioni embrionali?

l a cura dr. Michele Grattaghano
Spesso si pensa agli innovatori come a coloro che hanno idee geniali e uniche, tali da stravolgere il
mondo. In realta essi spesso incontrano ostacoli insormontabili, oppure arrivano su un mercato non
pronto (time to market) o ancor piu spesso hanno un rischio di insuccesso molto elevato.
=4

In realta gli innovatori che hanno maggiore successo sono quelli che operano migliorando qualcosa.
Pensate ad es. agli odierni computer che nascono da una esigenza dell'uomo inizialmente soddisfatta con
il pallottoliere, oppure dell'auto che nasce dalla trazione animale, e potremmo continuare con gli esempi.

o >4
/ Anche questa e innovazione e inaspettatamente scaturisce dalla osservazione costante di cio che ci cnrcondaﬁ

- Da un bisogno non soddisfatto o soddisfatto male;
be\"'\.} - Dalla necessita di rendere piu semplice e fruibile qualcosa di complesso;
%‘dh - Dalla possibilita di aumentare la comodita di qualcosa di scomodo;
& @ - Dal poter fornire una soluzione ad un problema che non ne ha o non risulta soddisfacente;
v‘? - Dal dare sollievo ad un disagio o ad un qualcosa che prova fatica, dolore;
\ - Dal cambiamento di circostanze o situazioni che generano spazi ed opportunita inaspettati, etc. /

In ogni caso e importante innovare, migliorare o creare un fattore differenziante, distintivo rispetto ai competitor.

Cio pero non basta, sara la capacita di mettere in pratica tutto cio (execution) che fara la differenza.
Cosi godranno di un vantaggio competitivo che, pur se piccolo, portera degli indubbi benefici.

5% | UNIONCAMERE  COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Le domande cui dare risposta
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| a cura dr. Michele Grattaghiano |

/

Abbiamo necessita di adattare la nostra offerta di valore

.

Quale bisogno/i riusciamo a soddisfare con il nostro
prodotto o servizio?

Cosa della tua offerta genera valore?
Quali elementi caratterizzano |'offerta e la rendono

distintiva, diversa, desiderabile?

ai singoli segmenti di clientela?

v
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Secondo blocco
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| & cura dr. Michele Grattagiano |
> Attivita ﬁ Relazioni @
chiave con i clienti
Segmenti
i Ya—" di clientela
chiave x offerto ‘
: Canali
Risorse
chiave
a Struttura Flusso di
dei costi ricavi
COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Il Blocco dei Segmenti di clientela
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a cura dr. Michele Grattagliano

Il blocco Segmenti di Clientela riporta le classi di persone/organizzazioni a cui Si

rivolge I'azienda.
Segmentare i clienti significa anche individuarne il bisogno e l'interesse

La segmentazione dei clienti puo essere effettuata sulla base di criteri differenti:
quali geografici; demografici; comportamentali; psicologici, etc.

In generale gruppi di clienti configurano dei segmenti autonomi se:

- 1 loro bisogni richiedono e giustificano una specifica offerta Senza clienti

- se vengono raggiunti attraverso diversi canali (profittevoli) non puo
S : . . . . sopravvivere una

- se vengono gestiti con approcci (relazionali) differenti iniziativa

- se hanno un diverso livello di profittabilita imprenditoriale

- se sono disposti a pagare per alcuni specifici aspetti dell'offerta @

COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Le domande cui dare risposta
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| a cura dr. Michele Grattaghiano |

/

.

A chi si rivolge la mia offerta?
Sulla base di quale criterio ha senso raggrupparl
In cosa si differenziano i segmenti di clientela?
Hanno lo stesso bisogno?

Quale valore si aspettano?

\

i?

v
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Cambiare prospettiva, da noi al cliente

\ a cura dr. Michele Grattaghiano |

Cosa pensa e prova
realmente?

Questa é la
mappa
dell’empatia del
Cosa vede? cliente sviluppata
da XPLANE che
usa strumenti di
pensiero visuale.
Puo essere utile
nel profilare i
possibili
segmenti di
clientela

Cosa sente?

Cosa dice e cosa fa?

Disagio/sofferenza Guadagno

fl T L —————
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Terzo blocco
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| & cura dr. Michele Grattagiano |
' Attivita ='= Relazioni @
chiave con i clienti
P Val Segmenti
- Sa—— di clientela
chiave x offerto ‘
: Canali
Risorse
chiave
a Struttura Flusso di
dei costi ricavi
COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Il blocco dei Canali
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a cura dr. Michele Grattagliano ‘

| canali rappresentano la modalita con cui la proposta di valore giunge al cliente

nelle varie fasi di comunicazione, distribuzione e vendita

Vi sono diversi tipi di canale ad esempio:

- Diretti (venditori propri, e-commerce) o Indiretti (negozi propri o partner, grossisti, market
place, franchising, etc.)

- Di proprieta o di terzi (con evidenti riflessi sui margini di profittabilita)

- Fisici o digitali

Perché sono importanti i canali?

- Accrescono la consapevolezza tra i clienti in merito ai prodotti e servizi offerti

- Aiutano i clienti a valutare la proposta di valore dell’'azienda

- Facilitano I'acquisto dei prodotti e servizi

- Rendono possibile la consegna al cliente E’ importante trovare il mix di canali pil -
- Supportano il cliente nel post vendita adeguato alle proprie esigenze S

COMPETENZE PER LE IMPRESE
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Le domande cui dare risposta

SV
o)
@?fag UNIONCAMERE

| a cura dr. Michele Grattaghiano |

/

Come vendero la mia proposta e come la consegnerd?

.

Come faccio capire ai potenziali clienti che ci sono?

Come faccio conoscere ed apprezzare la mia value
proposition al segmento di clienti a cui mi rivolgo?

Come gestiro il post vendita?

v

COMPETENZE PER LE IMPRESE.

Onientare e formare i giovani per il mondo del lavoro.



Quarto blocco
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‘ a cura dr. Michele Grattagliano |
@ -
= v
' Attivita == Relazioni @
chiave con i clienti
~ = Segmenti
artner ore di clientela
chiave x offerto ‘
Canali
Risorse
chiave
a Struttura Flusso di
dei costi ricavi
COMPETENZE PER LE IMPRESE.
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Il blocco della Relazione con i clienti
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a cura dr. Michele Grattagliano ’

La relazione definisce il tipo di rapporto che si instaura tra azienda e cliente o
segmento di clientela.

La relazione deve permettere di acquisire e fidelizzare il cliente, noncheé di
accrescerne il numero e migliorare |'offerta al cliente

Le modalita con cui si instaurano e si mantengono le relazioni con i clienti sono le piu
disparate, si puo andare dall’'assistenza all'utilizzo, a quella dedicata e personale, alle
modalita self service, ai servizi automatici, alla creazione di una comunita, al coinvolgimento

nel creare nuovi prodotti, etc.

Obiettivo & quello di accrescere la customer experience (CX) del cliente, innescando una
relazione piacevole ed apprezzata dal cliente cosi da aumentarne la fidelizzazione nel tempo,

ed amplificandone gli effetti.

| clienti sono un valore da non disperdere '
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Le domande cui dare risposta
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| a cura dr. Michele Grattaghiano |

/

.

Come interagisco con il cliente?
Come organizzo il dialogo con la clientela?
Come rilevo il feedback?

Come mantengo attivo il rapporto?

Come soddisfo le sue aspettative?

\

v
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Quinto blocco
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' Attivita ='= Relazioni @
chiave con i clienti
P Val Segmenti
- Sa—— di clientela
chiave x offerto ‘
: Canali
Risorse
chiave
a Struttura Flusso di
dei costi ricavi
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Il blocco del Flusso dei ricavi

a cura dr. Michele Grattagliano ‘

La contropartita del trasferimento di valore ai clienti € il ricavo.

| ricavi sono fondamentali perché sono la determinante della profittabilita o meno
della iniziativa, una volta detratti | costi

Il flusso dei ricavi puo ad esempio provenire: | z determinazione del prezzo (pricing) potra essere:
- dalle vendite dirette (passa la proprieta) - su base fissa, ad es. con listino, o in funzione

- da canoni di utilizzo della configurazione scelta, o a seconda del
segmento cui si appartiene, o legati alle guantita
acguistate

su base dinamica, quindi ad es. frutto di

- da canoni per servizi accessori
- da quote di iscrizione o abbonamento

~ Ua nolegglo, prestito, leasing negoziazione, oppure in funzione delle scorte

- da royalties o da licenze d'uso (es. marchi,  disponibili (es. beni deperibili), o dell'incrocio tra
brevetti, etc.) domanda e offerta in tempo reale, o sulla base
- da compensi di intermediazione dluna gara

- da introiti pubblicitari i o i o iR B 5
T ’ pagano i clienti e per cosa, quindi al m

giusto prezzo da porre sul mercato

C()vc’ac) ' UNIONCAMERE | COMPETENZE PER LE IMPRESE
(S Onentare e formare i giovani per il mondo del lavoro.



Le domande cui dare risposta
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| a cura dr. Michele Grattaghiano |

/

Per ciascuno di essi quale modalita adotterd per vendere

.

Quali flussi di ricavo posso pensare di avere?

ed incassare dai clienti?

Che formule ulteriori posso pensare di adottare?

Come determinero il mio prezzo di vendita?

v
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Il blocco delle Risorse chiave

a cura dr. Michele Grattagliano ’

Le risorse chiave rappresentano tutto cio che € necessario all’azienda per produrre
la propria offerta di valore.

Sono il carburante per il suo funzionamento, anche se la composizione cambia a
seconda del modello di business

S
)
C)'QCQS UNIONCAMERE

In linea di massima & possibile dividere le risorse chiave nelle seguenti categorie:

- Risorse Materiali: ad esempio i beni come infrastrutture di produzione, impianti, veicoli,
macchinari, punti di vendita o reti di distribuzione, piattaforma tecnologica, etc.;

- Risorse Intellettuali: quali brevetti, marchi commerciali, knowhow, banca dati della
clientela, sito, etc.;

- Risorse Umane: quali dipendenti e collaboratori;

- Risorse Finanziarie: sotto forma di capitali, prestiti, affidamenti e garanzie

Una corretta individuazione delle risorse vi permette y

di porre le basi per un corretto business plan
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Le domande cui dare risposta
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| a cura dr. Michele Grattaghiano |

/

Cosa mi serve per avviare e far funzionare bene la mia
attivita?

Quali risorse chiave devo recuperare per offrire la mia
proposta di valore e nella sua ideazione, produzione,
commercializzazione e vendita?

Con quali tempistiche servono?

.

v
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' Attivita == Relazioni @
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~ = Segmenti
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chiave x offerto -_—pn
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Risorse
chiave
a Struttura Flusso di
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Il blocco delle Attivita chiave
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a cura dr. Michele Grattagliano ’

Le attivita chiave indicano i compiti piu importanti che un'azienda deve svolgere, per

far funzionare il proprio modello di business.
In sostanza ideare soluzioni per i clienti, produrre, gestire e far conoscere, vendere

Le attivita pit comuni da monitorare riguardano la ricerca e sviluppo (R&S), la produzione, gli
approvvigionamenti e la logistica (operations), il marketing e le vendite, i servizi ai clienti, la

gestione delle piattaforme, il problem solving, etc.

Il loro peso varia a seconda del tipo di attivita che svolge una azienda, quindi incentrata
sulla produzione, piuttosto che sui servizi, oppure sulla gestione dei contenuti basata su

piattaforme internet/IT Attenzione: mappare le
attivita aiuta a pensare a

chi le dovra svolgere

AR R Y
il
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Le domande cui dare risposta
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| a cura dr. Michele Grattaghiano |

Gali attivita sono cruciali per il nostro business?
- Per mantenere la promessa di cid che offriamo
- Per distribuire e vendere
- Per approvvigionarmi e produrre

- Per gestire le risorse

\

v
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Il blocco dei Partner chiave
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a cura dr. Michele Grattagliano ’

In questo blocco bisogna concentrare |'attenzione sulla rete di fornitori cruciali e

sul partner senza i quali non puo funzionare il modello di business

Determinati approvvigionamenti potrebbero essere cruciali nella produzione o alcuni servizi

potrebbero essere svolti da fornitori o partner esterni al modello di business

La corretta valutazione di un fornitore e/o di un partner e lo sviluppo di accordi
commerciali, alleanze strategiche, etc. puo permettere di ottenere risparmi o economie di
scala, come anche di ridurre i rischi o le incertezza o di ottenere risorse altrimenti non

; ribili .
eperibili Non sottovalutare pero

I'opportunita di controparti w
alternative per ridurre i

rischi
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Le domande cui dare risposta
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/

Quali sono i soggetti che sono necessari per realizzare la
mia attivita?

Ho pensato ad alternative?
Ho definito i termini della collaborazione?

Ho pensato a forme alternative di collaborazione oltre il
semplice rapporto di fornitura?

N /
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Il blocco della Struttura dei costi
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a cura dr. Michele Grattagliano ‘

In questo blocco dovremo concentrare |'attenzione sulle categorie di costo

che andremo a sostenere quando implementeremo il modello di business

| costi rappresentano un aspetto particolarmente delicato in fase di avvio di nuove iniziative,
una attenta individuazione permette sin da subito di valutare la complessita della struttura di
costo sottostante

Per questo motivo & importante:

- individuare le categorie di costo rilevanti, di cui dovremo farci carico per remunerare le
risorse chiave, le attivita chiave e i partner/fornitori

- valutare le risorse piu costose e pensare alla possibilita di ottimizzarle, pur
salvaguardando il livello di qualita servizio ipotizzato

Valutiamo anche quelli che sono costi fissi (quindi che non variano al variare della
produzione/vendita) da quelli variabili (quelli legati alla produzione/vendita), nonché gli
investimenti (quelli che esplicano la loro utilita in piu anni) %
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Le domande cui dare risposta

| a cura dr. Michele Grattaghiano |

4 2\

Quali categorie di costo sono rilevanti per la mia attivita?
Quali elementi li condizionano?

Quali saranno variabili e quali fissi?

Quali investimenti sono necessari?

Come posso intervenire per ottimizzarli?

. v
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Le relazioni nel Business Model Canvas
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partner
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Flussi di ricavi

as

l a cura dr. Michele Grattagliano ‘
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Riflessioni post covid

a cura dr. Michele Grattagliano
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La contrapposizione arricchente
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L'analisi delle forze esterne

SV
o)
@?fag UNIONCAMERE

- Relazioni
. Attivita 1 cond @
chiave clienti
S enti
Partner Valore -

3 - di
chiave x offerto clientela
s Canali

Risorse
chiave
e Struttura ﬁ Flusso
dei costi di ricavi

COMPETENZE PER LE IMPRESE.
Onientare e formare i giovani per il mondo del lavoro.



Il BP cosa e perche

\ a cura dr. Michele Grattagliano
{ Il business plan & o dovrebbe essere uno strumento di straordinaria ordinarieta J
E" UNA GUIDA
STRATEGICA
: g METTE A NUDO PUNTI
ﬂi’ uno strumento rivoltcﬁ et bk DI FORZA E

all'imprenditore per i

aiutarlo a delineare il
proprio percorso. =
Nella sua elaborazione STRUTTURARE FORNISCE OBIETTIVI
rapprmcio é di tipo olistico r”‘lﬁ:?;[;: llx:f:ﬂ,l:‘JTF MISURABILI
(a 360 gradi): sl

deve considerare ogni

ambito/dimensione
aziendale (interna ed ' 48 o \

esterna), con una visione Il BP nel caso di imprese: . o
unitaria di insieme - Startup aiuta ad immaginare I'azienda nella sua potenzialita (&
un banco di prova virtuale sulla tenuta e fondatezza) e ne
diventa la dichiarazione di intenti
\ / - Ongoing aiuta a rileggere I'azienda ed a immaginarne e
K anticiparne 'evoluzione /
?
C()vc"c) UNIONCAMERE COMPETENZE PER LE IMPRESE.
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La funzione del BP

‘ a cura dr. Michele Grattagiiano |
E' un documento che é la risultante di un percorso metodologico di E'un
analisi e pianificazione per trasformare una idea di business in un piano
progetto imprenditoriale strategico
ﬁer questi motivi il business plan, in fase di avvio, ha in particolare una funzione: \
- di validazione o meno dell’idea e di come renderla sostenibile, evitando di bruciare risorse sulla
base «dell'impulso» iniziale
- di ausilio allo startupper (I'imprenditore) nell’accrescere le sue competenze e nell'indirizzare
meglio la sua azione, avendo ben chiare le modalita per passare dalla idea strategica alle azioni
(perché, cosa, chi, quando, come)
- di definizione della struttura finanziaria, delle dinamiche attese e delle risorse da reperire
- di comunicazione dell’opportunita di business ai potenziali investitori e di attrazione di capitali
- di repository di informazioni, da mantenere aggiornato nel tempo e da modificare in funzione
delle evoluzioni interne o esterne al mio progetto imprenditoriale
- di monitoraggio continuo degli andamenti e di intervento/aggiornamento periodico sia in fase di
\ valutazione strategica che operativa j
COMPETENZE PER LE IMPRESE.
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Il percorso di business planning

| acura dr. Michele Grattagliano ‘

Strategica (analisi,
/" Fase qualitativaodi presupposti e } Cosa e perché
analisi, strategica ed intenzionl)
operativa, e di | '
T . Tecnica-operativa e } S .
; e con quali
S P A milestones passi
coerenza
affidabilita
sostenibilita
- Ipotesi (assumptions)
Fase quantitativa di — _ e
definizione delle ricadute QEVSION s Soenal .
; ' e (sensitive) risorse
economico finanziarie

e
Impieghi, fonti e -
ritorni g
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Le interconnessioni tra i due strumenti BMC e BP

a cura dr. Michele Grattagliano
Questi blocchi vi
aiuteranno a
sviluppare la
parte qualitativa
del BP
_;:__7 — __ - &
Questi blocchi vi
aiuteranno a Struttura dei _ - 2 ﬁ wa b, Russodi
sviluppare la parte Pia >
quantitativa /
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Una struttura tipo

Executive Summary

Il business plan & una metodologia,
oltre che un documento, che deve
essere adattata alle peculiarita della T—
iniziativa che si vuole sviluppare o al :
tipo di azienda cui riferisce. il Sedore
Per questo motivo non esiste uno
schema unico e valido indistintamente,
ma é opportuno adeguarlo alle finalita
per cui lo si sviluppa e alla sensibilita
dell’interlocutore a cui e rivolto.
Piano
Vanno tuttavia salvaguardati alcuni operativo
temi e contenuti che nella sostanza
devono sempre essere presenti,
delineando per ciascuno gli ambiti

Definizione
richiesta

strategici ed aFtuatlw che si eventuale
perseguiranno.
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Dal BMC al Business Plan

| a cura dr. Michele Grattagliano |

Il business model canvas (BMC) ed il business plan (BP) |
NON sono la stessa cosa

Il BMC aiuta nella fase di modellizzazione della business idea, il BP nella fase di
pianificazione ed attuazione

Il primo aiuta a sintetizzare il modello di business, il secondo aiuta a definire le
linee strategiche ed operative per attuarlo, nonché le modalita per sostenerlo, ed
\ i ritorni attesi )

e F
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