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1. Clienti
2. Valore
3. Canali
4. Relazione

5. Ricavi

6. Risorse
/. Attivitd

8. Partner

Q. Costi



isi per bisogni,
to e canali di

| diversi gruppi
interessi, tipc¢
distribuzior

Operativamente:

Descrivere i clienti, dividerli in classi, capire i
bisogni, per cosa pagano, quanto rendono



e |'azienda e

Descrivere il valore /i, dividerli in classi e collegarli

ai clienti



Il mezzo con o raggiunge il

cliente nelle

classificare i canali, definire il ciclo di vita

dell’'acquisto e I'esperienza d’acquisto



Il modo in ¢
i clienti

€ € conserva

Operaftivamenie:

esperienza cliente, immagine azienda, efficacia



Incassi generc di clienti, divisi

anche per «

Operaftivamenie:

come pagano i clienti, per cosa pagano,

definizione dei prezzi



yrodurre il

Operaftivamenie:

definire un elenco delle risorse, relazione con il

valore offerto




Cosa bisogna f valore
offerto ai
pubblicizz

Operaftivamenie:

definire I'elenco delle attivita e la relazione con il

valore offerto



Con chi vuole | da, per creare
il valore do eanze

strategiche

Operaftivamenie:

riduzione dei costi, riduzione dei rischi, fornitori

speciali, alleanze



Il denaro spe er le risorse

chiave, le ¢

Operaftivamenie:

Definire elenco dei costi, costi fissi e costi variabili



Il Business Model Canvas
e un quadro che mostra le
relazioni tra i diversi elementi
del Business Model



Business Model Canvas




Business Model Canvas

r

http: //www .businessmodelgeneration.com
T —————————————




Business Model Canvas




Business Model Canvas

Creare valore
osta

guadagno = ricavi - costi
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Business Model Canvas

guadagno = ricavi - costi




