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Key Partners

Who are our Key Partners?
Who are aur key suppliers?

WhiCh Key Resources are we acquairing from partners?
Which Key Activities do partners perform?

pimiz

AZQUISIION of BATTICUAT FeSSUTCES 30T ACILES
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Key Activities

What Key Activities do our Value Propositions fequire?
Our Distribution Channels?

Customer Relationships?

Revenue streams?

Key Resources

What Key Resources do our Value Propositions require?
Gur Distribution Channels? Customer Relationships?
Revenue Streams?

apul

Value Propositions =

hat value do we deliver to the customer?
Which one of our customer's problems are we
helping to solve?

What bundles of procucts and services are we
offering to each Customer Segms

Which customer needs are we saus Fying?

CHARACTERISTICS
Vewness

Cost Meovetion
Risk Recuction
Accessibilty
Corwensences

Customer Relationships @

what type of relationship does sach of our
Customer Segments expect us to establish
and maintain with therm?

Which ones have we established?

How are they integrated with the rest of our
business model?

How costly are they?

Personal assistance.
Dibeated Persca AssStance
Seir-Sarvice

Channels [ ]

Through which Channels do our Customer Segments
want to be reached?

How are we reaching them now?

How are our Channels integrated?

Which ones work best?

Which ones are most cost-efficient?

How are we integrating them with customer routines?

CHANNEL FHASES
1 Awareness

How o we raise awareness about our Company’s products and services?
2 Evatiavon

How o we help customers evaluate gur orpanizatian's Vake Propasition?
1 Purchase

Howe 6o we alow cusiomers (o purchase specific products and services?
& Delivery

Howr co we deliver a Vakue Fropasition (o customers?
5. After saes

Howe o we provicle DOst-OUChase CUSTOme” SUDDOFL

Customer Segments ~ _J§

For whom are we creating value?
Wha are our MOSt IMPOMant customers?

Btass parket

Cost Structure

Which Key Resources are most expensive?
Which Key Activities are most expensive?

Vaie Criven (Tocused an vallse creatian, premium vahve proposi

BAMPLE CHARACTERITICH
Fived Costs (safarses, rents, utifties)
Vanabe casts

Economes of scale

Econamies of scope

What are the most impartant costs inherent in our business model?

Cost Deiven eanest cost SIrUCtLre, low Brice vale PrOPOSIon, MATIMUM AUCOMALIoN, ex(enshe Outsaurcing)
e

D

For what do they currenty pay?
How are they currently paying?
How would they prefer to pay?

Revenue Streams

For what value are our customars really wiling to pay?

How much does each Revenue Stream contribute to overall revenues?

e FEn s BYNAMIC PRICING
Assat sare st Brice Negrtianon (bargaining)
Usage fee Brocuct feature dependent ik Management
Subscription sees Customer segmen Awar-time-Marker
Lending/Renting/Leasing aepancent
Licensing Volume dependent

rage fees
Advertising
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W% - Business Model Canvas

Keys Partners Oo Key Activities ‘/’ Value Propositions Customer Relationship ' Customer Segments ;‘.
Developing and
producing beverages Custs%r::\ic;rl aﬁgn &
Bottling and distribution and syrup & Bottling
partners i
Li e brand and Coca-Cola offers a range i Individual Consumers
':nm?g&'? ke ti a'.‘ of beverages that Promotions and loyalty (Those who purchase
pe :.c sb r,wes Q10 provide refreshment and programs the company's products
other businesses enjoyment for personal use)
Investors
Key Resources s Channels o
Manufacturing and
. aees Supermarkets,
, pro::'.uc:(or:. facnlm:jas A convenience stores and
Retail and food service a '9 ing an Vending machines
partners advertising resources |
Distribution and logistics Licensed stores and
networks & Intellectual merchandise
property and technology
Cost Structure W | Rrevenue streams s
Raw Materials, Zotiano : Licensing fees from ’
5 Staff, Distribution and Marketing and Sales of beverages to g SRR Investment income from
Mamsdacturing, Logisti Advertisin consumers bothing and detrioution other businesses
Production ag g partners
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THE COCA-COLA SYSTEM!

THE MW COMPANY
Approximately

INNOVATION, CREATION
225 bot_tllng partners 2 MARKETING
worldwide

FINISHED
PRODUCTS

BOTTLERS ' . . I

Approximately
900 bottling plants
worldwide

2.0 bllllen

DISTRIBUTION servings a day
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CUSTOMERS & CONSUMERS
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SEGMENTI DEI sl segment] ent 151 valges -
CLIENTI

| segmenti di clientela sono individuati per bisogni
diversi, modalita diverse di utilizzo dei prodotti, dei
servizi ed esperienze d’uso.




SEGMENTI DI CLIENTI (]

“Niche market”

Vengono presi in considerazione
segmenti specifici e specializzati
L'offerta aziendale & adattata ai requisiti
specifici del mercato di nicchia
Esempio: produttori di parti per auto

“Mass market”
Non c'e distinzione tra segmenti diversi
| clienti hanno (o si suppone abbiano)

esigenze e problemi simili
Esempio: settore dell'elettronica”

“Diversified market”

Clienti molto diversi con profonde
divergenze in termini di esigenze e

problemi

“Segmented market”
Proposte di valore leggermente diverse,
canali di distribuzione ecc... a seconda
delle esigenze e dei problemi del
Esempio: Amazon, che introduce i

segmento specifico
Esempio: industria medica “Multi-sided markets” servizi di cloud computing nella sua
offerta al dettaglio

Quando le organizzazioni servono due o
piu segmenti di clienti interdipendenti
Esempio: le societa di carte di credito, che

necessitano di molti titolari di carte cosi
come di molti commercianti che accettano

la stessa carta

CENTRO
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BUSINESS MODEL
CANVAS
VALUE
PROPOSITION

Qual e il valore per i clienti?
Quali problemi sono risolti?
Quali bisogni sono soddisfatti?
Cosa si offre a ciascun segmento
di clientela?

Quali sono i prodotti e i servizi offerti? Quali sono
gli elementi di innovazione, fattori economici,
esperienze d’uso che sono di valore perii clienti?

ik



VALUE PROPOSITION
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CANALI

Attraverso quali canali sono raggiunti i clienti?
Attraverso quali canali vorrebbero essere
raggiunti i clienti?

Quali sono i canali piu efficienti?

Come saranno integrati e sfruttati i canali?

Pensate all’esperienza E2E.




I CANALI

TIPOLOGIE DI CANALI

Partner

Direct Indirect

Sales force Web sales Own stores Partner stores Wholesaler

Funzioni principali

Awareness » Fare conoscere ai clienti i prodotti e i servizi offerti dall'azienda

Evaluation »Aiutare i clienti a valutare le proposte di valore

Purchase L s : : .
» Offrire ai clienti la possibilita di acquistare prodotti e servizi

Delivery

» Consegnare le proposte di valore al cliente
After Sales

» Supportare il cliente nella fase post-acquisto

MMMMMM
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RELAZIONI
CON | CLIENTI

Che tipo di relazione si aspetta il cliente?

Che tipo di relazione viene instaurata?

Quali sono i servizi e le modalita con cui vengono
instaurate le diverse relazioni?

In che modo:

- vengono acquisiti nuovi clienti;
- vengono fidelizzati i clienti;

- vengono aumentate le vendite.




RELAZIONE CON I CLIENTI W

»Assistenza personale si basa sull'interazione umana e puo
avvenire in loco, tramite call center o attraverso altri mezzi

»Self Service e una relazione completamente indiretta con i
clienti, che devono aiutarsi da soli

»| servizi automatizzati mescolano processi automatizzati
con il concetto di self-service. Nel migliore dei casi possono
simulare l'assistenza personale

»Le comunita permettono agli utenti di scambiare conoscenze
e risolvere i problemi degli altri. Spesso aiutano l'azienda a
comprendere meglio i propri clienti

_ »La co-creazione permette ai clienti di contribuire attivamente
alla creazione di valore (ad esempio, caricando contenuti su

YouTube) insieme all'azienda stessa

| diversi tipi di relazioni con i clienti spesso coesistono contemporaneamente in
un'azienda.
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FLUSSI DI
RICAVI

Cosa sono disposti a pagare i clienti?
Per quali prodotti e servizi pagano?
In che modo e con quale /modalita pagano?

| flussi di ricavi fanno riferimento ai ricavi ottenuti
dalla vendita dei prodotti/servizi. Le variabili da
tenere in considerazione sono il prezzo e la modalita
di pagamento




FLUSSI DI RICAVI

»Subscription fees : garantiscono all'azienda flussi di entrate
continui concedendo ai clienti un accesso prolungato a
determinati servizi

»Lending/Renting/Leasing : si verifica quando il cliente e
disposto a pagare per avere il diritto esclusivo di utilizzare un
bene

»Licensing: genera flussi consentendo ai clienti di utilizzare
proprieta intellettuale protetta

»Advertising : genera flussi di entrate per un'azienda che
pubblicizza prodotti, marchi o servizi

- BN - B} - E)

»Asset sale : la vendita di attivita € il tipo piu
comune di flusso di entrate (ad esempio, la vendita
di beni di consumo)

Bl -

»Usage fee: e presente quando un cliente fa uso di
un servizio particolare (ad esempio, spese
telefoniche o di hotel).

-

»Brokerage fee: deriva dai servizi di
intermediazione in molti settori (ad esempio,
fornitori di carte di credito)

-

R Recurring revenue CENTRO

i Transaction revenue
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FLUSSI DI RICAVI

Tipologie di meccanismi di pricing

Fixed pricing — prezzi predefiniti

»List price: E un prezzo fisso per singoli prodotti e
servizi

»Product feature-dependent: & un prezzo che é
correlato al numero o alla qualita delle caratteristiche
della proposta di valore.

» Customer segment-dependent: & un prezzo
determinato dal tipo e dalle caratteristiche di un
determinato segmento di clientela.

»Volume-dependent: quando il prezzo e funzione della
guantita acquistata

Dynamic pricing — | prezzi mutano con il mercato

» Negotiation: quando il prezzo & negoziato
tra due o piu soggetti.

»Yield management: imposta il prezzo in
base all'inventario e all'orario di acquisto
(ad esempio, camere d'albergo o posti
sugli aerei)

» Real-time market: stabilisce
dinamicamente il prezzo combinando
domanda e offerta del particolare prodotto
0 servizio.

»Auctions: Imposta il prezzo come risultato
di un processo di offerta competitiva

o Jauth

CENTR(i

MILANO



BUSINESS
MODEL
CANVAS
RISORSE
CHIAVE

Quali sono le risorse chiave necessarie per adempiere
alla Value Proposition?

Quali sono gli asset strategici necessari:
- beni materiali;

- proprieta intellettuali (brevetti, etc..);
- capitale umano;

- capitale finanziario.




RISORSE CHIAVE

FISICHE

Gli asset fisici includono strutture,
edifici, veicoli, macchinari, reti di
distribuzione, ecc...

FINANZIARIE

Le risorse finanziarie sono contanti,
linee di credito, pool di opzioni
azionarie, ecc...

INTELLETTUALI

Risorse intellettuali sono
conoscenze proprietarie, brevetti,
diritti d'autore, ecc...

UMANE

Le risorse umane sono le persone
stesse, con le loro conoscenze,
creativita e altre qualita.
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ATTIVITA
CHIAVE

Quali sono le attivita chiave da intraprendere?

Quali attivita strategiche devono essere compiute
per creare e sostenere le value proposition,
raggiungere i clienti, mantenere le relazioni con
loro e generare ricavi.




Production

» Le attivita sono legate ai
processi di progettazione,
produzione e consegna di un
particolare prodotto.

» 1l prodotto deve essere prodotto
in quantita considerevoli e con
una qualita superiore.

» Tipico nel modello di business
delle aziende manifatturiere.

ATTIVITA CHIAVE

Problem solving

» Si concentra sullo sviluppo di
soluzioni originali e vincenti per
il problema di un particolare
cliente.

»Le societa di consulenza, gli
ospedali e altre organizzazioni
di servizi si basano
principalmente sulle attivita di
risoluzione dei problemi.

»La gestione della conoscenza e
la formazione sono
fondamentali per tali modelli di
business.

Platform/Network

» Le piattaforme si sono diffuse
negli ultimi anni grazie alla
tecnologia dell'informazione e
sono principalmente tipiche
delle imprese digitali.

» Le attivita chiave incluse in
guesta categoria sono la
gestione e la promozione della
piattaforma stessa e la fornitura
di servizi.

» Tali attivita sono svolte ad
esempio dai fornitori di carte di
credito e dalle aziende di
vendita al dettaglio online.

O E
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PARTNER
CHIAVE

Quali sono i partner chiave
per il successo?

Cosa ci si aspetta?

Quali sono le attivita?

Quali sono gli attori esterni strategici che
permettono a Lucca Comics&Games di realizzare
pienamente il modello di business e di aumentare
le possibilita di successo nel mercato.




PARTNER CHIAVE &

Partnership strategiche tra concorrenti
concorrenti

ol B
B B

Joint venture per sviluppare nuove Relazioni acquirente-fornitore per
attivita

garantire forniture affidabili

L'obiettivo principale delle partnership e:

O L'ottimizzazione dei processi e I'economia di scala

ﬂ La riduzione dei rischi e dell'incertezza

L'acquisizione di risorse e attivita specifiche

CENTRO

MILANO
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STRUTTURA DEI
COSTI




STRUTTURA DEI COSTI

Cost-driven business

Focus sul mantenimento dei costi il piu bassi possibile attraverso
proposte di valore a basso prezzo

Le strutture dei costi possono essere classificate come segue:

» Costi fissi » Costi variabili

Costi che rimangono gli stessi Costi che variano in modo
indipendentemente dal volume proporzionale rispetto alla
di prodotti e servizi scambiati (ad quantita di beni e servizi

esempio, salari, affitti, ecc...)

Value-driven business

@

Focus sulla creazione di valore per fornire prodotti e servizi
premium, anche a un costo elevato.

»Economie di Scala

Quando un'azienda ottiene un
vantaggio di costo aumentando

di dimensioni

»Economie di Scopo

Quando un vantaggio e garantito
da un'ampia portata delle
operazioni




BUSINESS MODEL CANVAS

Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments

Key Resources Channels

Cost Structure Revenues Streams
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UNA VISIONE TRIDIMENSIONALE

Key Value Customer
Activities Proposition Relationships

schiciied -0
_ -t =, ! “"\
< S \Customers
~ |
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Costs '/ Key /

\
. Revenue

Resources \, Channels
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