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COS’E L'INNOVAZIONE?

L'innovazione € un prodotto, un processo, un metodo di
marketing o un metodo organizzativo nuovo o
significativamente migliorato nell'impresa, nelle pratiche di
business, nell'organizzazione del lavoro o nelle relazioni

esterne.
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COS’E L'INNOVAZIONE?

Non e solo tecnologia!
E trovare modi nuovi ed efficaci per
migliorare cio che gia esiste.

SALERNO

CAMERA DI COMMERCIO :>c cD ‘ UNIONCAMERE




Q)@D
c) (€
RIS

PID

Punto Impresa Digitale

Roadmap Strategica

Dalla vision al vantaggio ccompetitivo
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Vision
Mission
Corporate Strategy

Business Strategy

Posizionamento Strategico
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La vision € un‘aspirazione di lungo termine

che guida I’organizzazione nel suo sviluppo futuro.

E una dichiarazione sintetica che indica la destinazione
desiderata dall'azienda.

Risponde alla domanda:
Qual e il futuro che vogliamo creare con la nostra azienda?
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Definisce lo scopo fondamentale dell'organizzazione,
indicando cosa fa, per chi lo fa e
come crea valore.

Risponde alla domanda:
Come vogliamo cambiare la vita dei nostri clienti?
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COS’E LA CORPORATE STRATEGY?

Definisce I'ambito in cui un'azienda compete, stabilendo i
settori in cui operare ¢ il livello di diversificazione del
business.

Risponde alla domanda:
La tua azienda e focalizzata su un solo settore o sta diversificando?
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COS’E LA BUSINESS STRATEGY?

Stabilisce come un'azienda puo ottenere
un vantaggio competitivo sostenibile, scegliendo tra
leadership di costo, differenziazione o focalizzazione.

Risponde alla domanda:
Qual e la nostra leva strategica per competere con successo?
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VANTAGGIO COMPETITIVO

Mercato di massa

LEADERSHIP
DI COSTO DIFFERENZIAZIONE

TARGET

FOCUS FOCUS ORIENTATO

ORIENTATO ALLA
AL COSTO DIFFERENZIAZIONE

Nicchia

Prezzo VANTAGGIO Valore
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COS’E IL POSIZIONAMENTO STRATEGICO? &¢

E il processo di definizione del’immagine dell’azienda
nella mente del consumatore rispetto ai competitor, basato su
driver di differenziazione competitiva.

Risponde alla domanda:
Quale valore unico offriamo rispetto alla concorrenza?
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E un modello concettuale introdotto da Simon
Sinek che aiuta individui e organizzazioni a
identificare e comunicare chiaramente le
proprie motivazioni profonde, il modo in cui
operano e cio che offrono.
HOW
Partire dal "Perché" consente di creare una WHAT
connessione emotiva piu forte con il pubblico e
di ispirare le persone a sostenere una causa o
un marchio.
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1. Percheé (Why)

La causa o la convinzione

fondamentale che guida

l'organizzazione. 2. Come (How)
Il processo o i valori distintivi
che differenziano
l'organizzazione.

3. Cosa (What)

| prodotti o servizi concreti

offerti.
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Costruire una strategia

Data-Driven
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APPROCCIO BASATO SUI oS | fomteimeres gt
DATI

PROGETTARE

Definire una strategia
che crei vantaggio
competitivo

ANALIZZARE

Capire il mercato in cui
stiamo entrando

VALIDARE

Testare strategia nel
mercato
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Analisi dei clienti



CHI SONO | NOSTRI CLIENTI?

IUHHE? INFORMAZIONI DEMOGRAFICHEE ® - - - - - - - - - - - B Rty ~Gmimmiemeat ® COMPORTAMENTI E
=) PROFESSIONALI INFLUENZE

Come si informa, cosa legge? o

e (Quanti anni ha?
Quali media utilizza? »

| |
1 I
1
1 |
* E uomo o donna? 1o
* Di che nazionalita &7 1o
e o Fa parte di qualche associazione/community? e

Quali brand segue? o
e Dove vive?
e (Qual e il suo stato civile? Quali social media usa? e
» Ha dei figli? Se si, quanti e qual e (a loro eta? Partecipa a eventi o conferenze? Se si, a quali? e
e (Qual & il suo reddito personale o familiare? Dove trascorre la giornata? e
e Qual & il suo livello di istruzione? Ha degli hobby? e
* |n che settore opera? i Chi influenza le sue decisioni? e
e Qual e il suo lavoro? ; Di chi si fida per scegliere? e
* Qual & il suo titolo professionale e / o il ruolo? (Opinion leader, blogger, VIP influencer, ecc.]

* Qual ¢ il suo percorso professionale?

e Quali sono le sue competenze?

e Quali strumenti usa per fare il proprio lavoro?
* Quanto & grande l'azienda per cui lavora?

e Chi e il suo capo e com'e la loro relazione?

* (estisce un team?

 Come viene misurato il suo successo?

e
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I 1
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* Cosa apprezza della sua vita personale o professionale? Quali sono i suoi obiettivi personali e/o di carriera? e

» (osa ritiene importante quando considera un prodotto come il tuo? A quali obiettivi da maggiore priorita? e

e (Quali obiezioni potrebbe avere rispetto all'acquisto del tuo prodotto? Quali sfide influenzano il raggiungimento di questi obiettivi? e

* Cosa guida il suo processo decisionale? Che problemi creano queste sfide? e

* Quali concorrenti (tra quelli individuati) potrebbe prendere in considerazione?  In che modo i tuoi prodotti o servizi potrebbero aiutarlo ad

* Che cosa accadrebbe se scegliesse la soluzione shagliata? affrontare queste sfide? o

* Quali sarebbero le conseguenze se non acquistasse proprio niente? Cosa o spinge a cercare una soluzione? e
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La strategia Oceano Blu



COS’E LA STRATEGIA OCEANO BLU?

E un metodo che aiuta le aziende a

creare nuovi spazi di mercato incontestati, riducendo la
competizione diretta e aumentando contemporaneamente
valore per il cliente e redditivita.

Risponde alla domand:
Come possiamo innovare il nostro settore creando un “oceano blu” senza
competizione diretta?
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GLI OCEANI

OCEANO ROSSO

Mercati saturi con forte concorrenza, in cui le aziende competono su prezzo e
differenziazione.

(Sfruttare la domanda esistente, Competere nell’attuale spazio di mercato, Battere la concorrenza)

OCEANO BLU

Nuovi spazi di mercato senza concorrenza, creati attraverso I'innovazione e la
ridefinizione delle regole del settore.

(Creare o soddisfare una nuova domanda, Creare uno spazio di mercato incontestato, Ridurre la concorrenza)
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INNOVAZIONE DI VALORE RS
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Delineare una nuova strategia attraverso e QR

'eliminazione e |la riduzione di alcuni L

fattori ritenuti scontati o inutili dal mercato . INNOVAZIONE

e potenziare o introdurre fattori ;
scarsamente o per nulla considerati dal ﬂm
mercato. vaclso by
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FRAMEWORK DELLE 4 AZIONI
ELIMINA

Quali elementi dell'industria possono essere rimossi?

RIDUCI

Quali fattori possono essere ridotti sotto lo standard di
settore?

AUMENTA

Quali elementi possono essere migliorati per creare
valore?

CREA

Quali nuove caratteristiche possiamo introdurre per
attrarre clienti?
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ELIMINARE

Disfat dei fattor che i
clienti trovano fastidiosi.
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RIDURRE E ]

Dimanuisc le
caratteristiche che non
sono importanti per il
target, per non
soyraccancare la clientela.

AUMENTARE Iﬂﬂl
{ Amplia il numens di
caratteristiche importanti

superando lo standard
NUOVA CURVA del settore.

DEL VALORE

-@-
CREARE e

vluppa nuove
carattenstuche sconosciute
nel settore per creane un
nuove prodotto.
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Costruire un

modello di business



COS’E UN MODELLO DI BUSINESS?

Mediterraneo

Descrive come un’azienda crea, distribuisce e
cattura valore.

Risponde alle domande:
Cosa offriamo?

A chi lo offriamo?
Come lo offriamo?
Come monetizziamo?
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THE BUSINESS MODEL CANVAS

PARTNER CHIAVE ATTIVITA CHIAVE PROPOSTE DI VALORE RELAZIONI CON SEGMENTI DI

¢ ° i | CLIENT| - CLIENTELA °
7 4
Quali sono le Come
attivita 1 interagiamo
8 fondamentali? Cosa rende con loro? 2
Con chi unica Cr————) A chi ci
collaboriamo? | FRORSECHIAVE s | 1 fferta " | rivolgiamo?
PARTE dell’azienda? PARTE
LOGICA 6 3 EMOTIVA
Cosa serve Come
per operare? raggiungiamo
i clienti?
STRUTTURA DEI COSTI & | FLUSSO DI RICAVI 0
9 5
Quali sono i costi Come
principali? guadagniamo?

BE8Q e I TR e msw
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Proposta di valore



COS’E LA PROPOSTA DI VALORE?

@Q) Mediterraneo

E la promessa di un’azienda ai suoi clienti su quale
problema risolve e perche il cliente dovrebbe scegliere il suo
prodotto o servizio invece di quello deli competitor.

Risponde alla domanda:
Quale valore unico offriamo ai nostri clienti e perche dovrebbero
sceglierci?
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CHIAREZZA

Il cliente deve capire immediatamente il valore offerto.

DIFFERENZIAZIONE

Deve evidenziare il vantaggio rispetto ai competitor.

FOCALIZZAZIONE SUL CLIENTE

Deve risolvere un problema reale o soddisfare un bisogno concreto.
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VALUE PROPOSTION CAVAS

/7 GENERATORI

DI VANTAGGI JOB DEI

CLIENTI

&=
[l =

PRODOTT! a

E SERVIZI
RIDUTTORI
DI DIFFICOLTA

DIFFICOLTA

)
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Il digitale e cultura

Non e solo tecnologia € un cambiamento di
mentalita
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planeta
|l eliente al centro

Creare un’esperienza unica che vi faccia restare
nella testa delle persone e che abbia un impatto
positivo su societa e ambiente
contemporaneamente




Ascoltare, analizzare e
sperimentare

Usare le informazioni e i dati a disposizione per
cambiare rapidamente

3




Il digitale e un’onda che arriva e se
non la sai percepire prima per
cavalarla, ti travolge!




RESTIAMO IN % | DM
CONTATTO

GRAZIE




	Diapositiva numero 1
	Diapositiva numero 2
	Diapositiva numero 3
	Diapositiva numero 4
	Diapositiva numero 5
	Diapositiva numero 6
	Diapositiva numero 7
	Diapositiva numero 8
	Diapositiva numero 9
	Diapositiva numero 10
	Diapositiva numero 11
	Diapositiva numero 12
	Diapositiva numero 13
	Diapositiva numero 14
	Diapositiva numero 15
	Diapositiva numero 16
	Diapositiva numero 17
	Diapositiva numero 18
	Diapositiva numero 19
	Diapositiva numero 20
	Diapositiva numero 21
	Diapositiva numero 22
	Diapositiva numero 23
	Diapositiva numero 24
	Diapositiva numero 25
	Diapositiva numero 26
	Diapositiva numero 27
	Diapositiva numero 28
	Diapositiva numero 29
	Diapositiva numero 30
	Diapositiva numero 31
	Diapositiva numero 32
	Diapositiva numero 33
	Diapositiva numero 34

