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I fattori chiave della competizione
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CIRQUE DU SOLEIL

Fattori critici di successo del settore
star internazionali
numeri con animali

posti prenotati
uso di piu piste
umorismo

pericolo

Strategia
- scelta di un tema
- ambiente raffinato
- ginnasti e atleti professionisti
...il vantaggio competitivo A . . .
Fattori eliminati: star internazionali,
animali, posti prenotati, uso di piu
piste

Strategie competitive di base Leadership di costo

Servizi di base (no pasti)

Prenotazione e vendita contestuali

Lea!deTShiP Diff?"eHZia Addebito per cambi data
di costo zione

Minori costi approvvigionamento

(ridotti servizi a bordo, scali piccoli...)

Minori costi di distribuzione (solo
F i vendite via web)

Prezzi variabili

Elevato tasso di occupazione posti

Differenziazione

Servizi completi
Servizi esclusivi

» Alti costi di approvvigionamento

» Alti costi di gestione

> Alti costi di distribuzione

> Programmi di fidelizzazione (carte miglia)
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Here's what sets Amazon apart from its competitors:

Technology: Amazon has scorched the city for the latest technological
developments. Being ahead in terms of ideas and innovation allows Amazon to

improve its products and services.

Economies of scale: To generate more revenue, Amazon offers a variety of

products, providing its customers with a plethora of options to choose from.

Marketing: Amazon is well known around the globe because of its amazing
marketing strategies. It has created a recognizable brand name for itself, putting it

ahead of its competitors.

Talented workforce: With the talented and competent employees onboard,

Amazon has been able to significantly improve its production.
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La catena del valore . .
La catena del valore di Ryanair
[}
Attivita infrastrutturali: Organizzazione leggera e flessibile
3 R.U. : Formazione a carico del dipendente; contributi non
£ versati; divieto di iscrizione a sindacati;
0 Tecnologia: Sito web di prenotazione pili grande d’Europa (2000)
£ Ceck-in on line (2006)
?1 Approvvigionamento: aerei di seconda mano, esternalizzazione
Logistica in| Operations |Logistica in | Marketing Servizi
entrata uscita
Accordi con | - Vendita su | “No frills”
aeroporti “No frills' Elevata internet
secondari | Pieno carico | - rotazione Prezzi
dei voli differenziati
Attivita primarie 21

I fattori critici di successo nel segmento
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La catena del valore: IKEA

Attivita primarie:

+ Operations:
+ progettazione modulare dei prodotti
+ bassi costi di produzione

+ Marketing e vendite:

- trasporto effettuato dai clienti

+ packaging limitato
+ cataloghi, sito
« Serviz
+ servizi ai clienti limitato




La catena del valore: IKEA .
Riassumendo...

Attivita di supporto:
+ Infrastruttura:
« grandi store fuori dai centri urbani

risorse Strategia
competitiva

Struttura
del settore

+ Risorse umane:

. le di staff limitat Grado di Catena del
personale di staff limitato competizione attivita valore
- scarsa specializzazione chiave
» Ricerca e sviluppo:
+ investimenti limitati in ricerca e sviluppo ‘ ‘
« Approvvigionamenti: N
MINACCE/OPPORTUNITA PUNTI DI FORZA/DEBOLEZZA

« rete di piccoli fornitori fidelizzati
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PUNTI DI FORZA DEBOLEZZE
Marchio globale Percezione di
scarsa qualita
Attenzione alla
sostenibilita

WEAKNESSES THREATS
\ ]

Accessibilita delle

. ()
STRENGTHS OPPORTUNITIES

Vettori low-cost: reddito netto 2018

2465

Ampiezza della
gamma

location

OPPORTUNITA

Incremento della
domanda di
prodotti

~ convenienti e
sostenibili

Vendite on line

MINACCE
Profitti in calo per i
centri commerciali
Difficolta ad
ampliare il mercato
Sensibilita al
prezzo

implementazione

...della strategia
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DI BUSINESS
Livello operativo
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Il circuito del valore

Value creation

Value
distribution

Value capture
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Pariner Chiave Attivita Chiave Proposte + | Relazioni Sogmenti Partner chiave G | A chinve 53 Valore offerto 1) | Relazioni con leni Q Segment di clentela L
di Valore con i Clienti di Clientela - e -«
Vendite on-line Call centre
. Operazioni di Web site
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(€% )
NS
Fornitori
catering e altri Veivoli Web site
servizi Piattaforma
web
Struttura dei Costi + | Flussi di Ricavi
® v Struttura dei costi /\I Flussi di ricavi C\l(
co® — -
yawe Il modello CANVAS Stipendi

Vendita dei biglietti

Manutenzione velivoli Vendita servizi extra

Manutenzione web site
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Capire la strategia fa luce su come &
definito e quanto é difendibile il
vantaggio competitivo dell'impresa

I FCS e la strategia competitiva si
evidenziano le minacce/opportunita e i
punti di forza/debolezza dell'impresa

Differenziali di reddito tra imprese tra
imprese sono giustificati non solo da
gie diverse ma anche da business
| diversi




