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Sono un dottore
commercialista e
lavoro con brand
creativi. Sono
fondatrice del
progetto Work
Connection



Business Model Canvas

Partner chiave

Chi sono i nostri partner chiave?

Chi sono i nostri fornitori chiave?

Quali risorse chiave stiamo acquistando dai partner?
Quali attivita chiave svolgono i partner?

MOTIVAZIONI PER LE RELAZIONI
Ottimizzzazione e risparmio

Riduzione del rischio e dell'incertezza
Acquisizione di particolari riscrse e attivita

Attivita' chiave e

Che attivita chiave richiede |la nostra proposta
ci velore?

| nostri canali di distribuzione?

Le relazioni con i clienti?

| flussi di ricavo?

CATEGORIE

Produzione

Riscluzione dei problemi
Piatta‘'orma/ Rete

Risorse chiave

Quali risorse chiave richiede la nostra

proposta di valore?
I nostri canali di distribuziore? Le relazioni con i clienti?

| flussi di ricavi?

TIPI DI RISORSE

Fisiche

Intellettuali (brevetti di marche, diritti d’autore, dati)
Umare

Finanziarie

Proposta di valore

Che valore forniamo al cliente?
Che problemi dei nostri clienti siamo lieti di
risolvere?

AN

Che prodotti e servizi stiamo offrendo a nostri diversi

segmenti di clienti?
Che bisogni dei clienti stiamo soddisfanco?

CARATTERISTICHE
Novita

Prestazione
Peisunalizzazivne
Design

Marca

Prezzo

Riduzione dei costi
Riduzione dei rischio
Accessibilita
Comodita

Relazioni con il
cliente

Che tipo di relazione i nostri diversi segmenti
cli clienti si aspettano di instaurare?

Che relazioni abbiamo instaurato?

Come sono integrate con il resto del nostro
business model?

Quanto costano?

Assistenza personale
Assistenza personale dedicata
Self service

Servizi automatici

Counmimunily

Co-creazione

WWW.,

businessmodelcanvas.it

Segmenti di clienti

Per chi sttamo creando valore?
Chi sono i nostri clienti piti importanti?

Mercato di massa
Mercato dir mcchna
Mercato segmentato
Mercato diversilicato

Piattalorma multi-sided

Canali

Attraverso quali canali vogliono essere
raggiunti 1 nostri segmenti di clienti?

Come li stiamo raggiungendc adesso?
Come sono integrati i nostri canali?

Quale funziona meglio?

Quali seno i piu efficienti in termini di costi?

Come li stiamo integrando con le abitudini dei clienti?

FASI DE CANALI
1- Consapevolezza

Come aumentiamo la consapevolezza dei nostri prodotti e servizi?

2-Valutazione

Come aiutiamao i nostri clienti a valutare la nostra proposta di valore?

3- Acquisto
come possono i clienti acguistare i nostri prodctti e servizi?
4- Consegna

In che modo consegnamo la nostra proposta di valore ai clienti?

5. Post vendita

In che modo assistiamo i nostri clienti dopo la vendita?

Struttura dei costi

Quali sono i costi pit importanti ineranti al nostro business model?

Quali risorse chiave sono le piu costose?
Quali attivita chiave sono le piu costose?

LA NOSTRA ATTIVITA E PIU:

Orientata ai cost (struttura dei costi, valore offerto a basso costo, massima automazione, outsourcing)

Orientata al valore (creazione del valore, valore offerto premium)

ESEMPIO DI CARATTERISTICHE
costi fissi

costi variabili

economie di scaa

economie di gamma

TIPI

Vendita dibeni
Costid'usa
Costi discnizione

Pubblicita

Affitto/ Ncleggic/ Leasing
Costi diinzermediazione

COSTIFISSI

Prezzo di listino

Costi dipendenti dal prodotto

Costi dipendenti dal segmento di cliente

Flussi di ricavi

Per quale valore i nostri clienti sono disposti a pagare?
Per cosa suno disposli a pagaie al momento?

Come stanno pagando?
Quanto preferirebbero pagare?

In che modo ogni flusso di ricavo contribuisce ai ricavi totali?

COSTI VARIABIL!

Costi di negoziazione
Tariffazione in tempo reale
Mercato in tempo reale

Costi dipendenti dal volume



IL BUSINESS PLAN
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IL NOSTRO BUSINESS PLAN

® E’ una guida strategica: devi navigare sempre con una ROTTA
® Individua i punti di FORZA e di DEBOLEZZA del tuo progetto

® Fornisce le informazioni per individuare il BISOGNO
FINANZIARIO

® Ti aiuta a reperire FINANZIAMENTI

® Ti permette di promuovere rapporti con possibili PARTNER
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COME SI FA UN BUSINESS PLAN

PARTE DESCRITTIVA

SINTESI DEL PROGETTO
IMPRENDITORIALE

L'IMPRESA

L'IMPRENDITORE O IL NUCLEO
IMPRENDITORIALE

IL TEAM IMPRENDITORIALE

IL MERCATO DI SBOCCO
LA CONCORRENZA
| MERCATI DI APPROVVIGIONAMENTO

IL PRODOTTO/SERVIZIO
LA COMMERCIALIZZAZIONE

IL PATRIMONIO TECNICO-
INDUSTRIALE

NETWORK

LE PROIEZIONI ECONOMICO-FINANZ.
RAPPORTICON L'INVESTITORE
ALLEGATI

Fondatori e collaboratori, opportunita e offerte di mercato, prodotto e tecnologia, proiezioni
finanziarie, proposte di finanziamento

La storia, la composizione societaria, | legami con altre imrpese

caratteristiche generali, esperienze passate, affini al business, non affini al business, motivazioni, ruolo
svolto all'interno della iniziativa

Componenti del gruppo, esperienze dei componenti del gruppo, ruoli chiave nel progetto/impresa:
soggetti preposti per i ruoli chiave, prospettive future di assetto del team

Descizione del mercato: dimensioni, esiti delle ricerche, potere contrattuale dei clienti, prospettive
Grado di competitivita, profilo dei concorrenti, barriere all’entrata e all’'uscita, prod/serv sostitutivi

Fonti di approvvigionamento:identificazione, descrizione, fonti chiave, potere contrattuale dei fornitori

Descrizione di cio che si vuole soddisfare, fase di sviluppo, utilizzo di elementi di interesse......

Filosofia MARKETING, scelte del prezzo, piano di comunicazione, accordi commerciali, budget, canali
distributivi

| tempi, i modi e i costi per la predisposizione o per |'adeguamento della struttura produttiva,
acquisizione know how, composizione e natura costi di produzione, controllo qualita, accordi e ricerca

Sintesi delle alleanze, identificazioni di quelle future, relazioni industriali
Stato patrimoniale, conto economico, flussi finanziari, indici, rischi connessi
Cosa si o offre e cosa si chiede in cambio

Curricula del team, descrizione del prodotto, risultati delle indagini, supporto contabile



LA PARTE NUMERICA

Questa sezione del Business Plan verifica sotto gli aspetti
economico, patrimoniale e finanziario la validita delle ipotesi e
previsioni prese in esame nella parte descrittiva.

COMPRENDE

Piano vendita, piano produzione, immobilizzazioni, costo del
personale, costi generali, finanziamento, cash flow, conto
economico e stato patrimoniale, indici di bilancio.
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IL PUNTO DEBOLE E IL PUNTO DI
FORZA DELLA MIA ATTIVITA

(Connessione fra razionalita emotiva e razionalita strumentale)

o= STRENGHT (Quali sono i miei punti di forza? Quali sono le mie capacita?

W= WEAKNESSES (Qual & la mia debolezza? Cosa fa la concorrenza meglio di te?.

O= OPPORTUNITIES (Quali tendenze potrebbero influenzarti positivamente? Quali

" T= THEREATS (Hai un-supporto finanziario solido? Quali tendenze ti influenzano

negativamente? )
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Se |la contabilita non e tenuta a dovere
e Impossibile attenersi alla verita in
tutta la sua primitiva purezza.

Mohandas Karamchand Gandhi

Grazie

rdm@rosaliadimuro.it
www.rosaliadimuro.it




