Soclal Impact
Play

2. Incontro
Il Business Model Canvas

Progetto di educazione all'imprenditorialita di
Confcooperative Rovigo e Zico




PROGRAMMA

it &

Cos’é un’impresa Startup e
cooperativa Business Startup

EE

L\

Impatto positivo Business Model
Canvas (analisi

del progetto

d’impresa)

Q

ldeazione
(creazione del
progetto
d'impresa)

2]

Presentazioni
delle analisi dei
progetti
imprenditoriali
(con il BMC)




L BUSINESS
MODEL CANVAS
(BMC)



Il Business Model Canvas
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1. SEGMENTI DI CLIENTELA 22

Clienti (e utenti)

A chi offrite i vostri prodotti e/o servizi

nello specifico?

(es. adulti, bambini, neo-mamme, atleti, amanti dei viaggi,

della natura, degli animali, della moda, del vintage, turisti,

ecc.)

Ossia, quali sono | “segmenti” di

clientela della vostra impresa?
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2. VALORE OFFERTO $&

Il Business Model Canvas "™ o —
d A b B Rty B PR v e
Proposte di valore =, F= ST efE o=
Il Valore offerto si ricava dalla risposta a domande di questo 8 (lm u'. ' { 4 \M%SU 1 ()
tipo: T AR | (e it
® Come aiutate i vostri clienti? (la risposta puo avere la "u%'?
- . T . Bbasme - £ ) Comall =~
forma «aiutiamo i [segmento di clientela/utenti] a Gies ) ggf. 'ﬁﬁn m\d
(A SO ;
)» E (05h i
Es. aiutiamo i bambini a socializzare i B LT
e Qual! blsog.nlldel Vostri .cllentl.stz?lte §oddlsfacendo? Boa e 0 & ""”"“'*"*;' 0
® Quali benefici portate ai vostri clienti? 9 \\ W) 5 \_ T
e Quali impatti positivi portate con i vostri prodotti o servizi =

per quei clienti?
Suggerimento: esprimere il valore in termini positivi



3. CANAL|I MR

Canall comunicativi e
distributivi

a. Come vi fate conoscere?
Canali comunicativi. Es. sito web,

Instagram, pubblicita in televisione,

ecc.
b. Come portate valore?

sito di e-commerce, ecc.

Il Business Model Canvas "™
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4. RELAZIONI CON | CLIENT! €@

Relazioni con | clienti

Quali relazioni teniamo con i clienti (con

qguali mezzi)?

es. teniamo i contatti con assistenza telefonica, con la
newsletter (quali informazioni nella newsletter? Vendita?
— attenzione!), ecc.

E soprattutto che tipo di relazione

Intendiamo instaurare con loro?

Li informiamo? Ci prendiamo cura di loro? Come?
Oppure gli facciamo proposte commerciali continue?

( — attenzione!)
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5. FLUSSI DI RICAVI

Flussi di ricavi

Per cosa vi pagano i clienti? Quall
sono le principali fonti di ricavo?

(= quali sono i prodotti/servizi principali
per cui vi pagano?)

In che modo vi pagano?

Es. abbonamento mensile, ecc.

Il Business Model Canvas "™
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6. ATTIVITA CHIAVE E‘ig

Attivita chiave

Quali sono le attivita principali (chiave)
svolte nella vostra impresa? ... Cosa

viene fatto da mattina a sera? Quali
attivita?

Per es. in una pizzeria con servizio al tavolo e
preparare le pizze e portare le pizze al tavolo
Altre attivita: per es. comunicazione instagram,
fb, volantinaggio, ecc.

Il Business Model Canvas "™
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7. RISORSE CHIAVE

Risorse chiave

Risorse umane (le persone che

svolgono le attivita chiave)
Nell'es. della pizzeria: pizzaiolo, camerieri, ecc.

Risorse fisiche (attrezzature, beni

materiali, capannoni)

Es. forno, frigoriferi, registratore di cassa, banco,
tavoli, posate, bicchieri, ecc. (vanno comprati!),
locale

Risorse intellettuali (marchi, brevetti, diritti
d'autore, ...)
Risorse flnanziarie (es. linee di credito)

Il Business Model Canvas "™

v | Amwnd

N b *{ G [ Q| Wb
8 ! 6 s : 2 ( 4 . (0 1 \l
Ll i \ NTERAGK() ki
Tl KRN
UTLE -
& @ e ) O
Jus G 1 £
(ONOSCERE
= F,,m:f“w E PRI
“:.r M brt VALGRE
o g JZ] | ot di Ricaw 2
4 (05
9 \ (ﬁﬂh ) 8 '\ i ©




3. PARTNER CHIAVE &

Partner chiave p et ==

o Fornitori (quali sono? Fornitori di ‘§"‘\"§‘ g‘" w&%‘ ) ‘”{7\. E‘:*"*‘m-i 1 n\t
cosa?) n il I s \a
o Chi vi aiuta nella vostra attivita e W
(esterni)? Jag, 3@2#‘
Es. studio commercialisti, consulenti comunicazione, i WA VALLRE
associazioni, ... ; s\\ i ) & : ‘\ oiwmi &




9. STRUTTURA DEI COSTI

Struttura del costi

Quali sono 1 costi principali? Indicare |
costi relativi alle risorse chiave:
Umane: stipendio del pizzaiolo, dei camerieri, ecc.

Fisiche: costo del forno, dei frigoriferi, del
registratore di cassa, costo del banco, dei tavoli,
delle posate, dei bicchieri, materie prime (quali?),
affitto del locale o di proprieta, ecc.

Intellettuali: costo per marchi, brevetti, diritti
d’autore, ...

Finanziarie (es. linee di credito)

Inoltre: costi relativi ai partner (es. studio
commercialisti, consulenti mktg, ...)
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ESEMPIO: ASILO NEL BOSCO
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Canvanizer “Asilo nel bosco” link alla demo

https://canvanizer.com/canvas/r1YHGwV0q|xK5

(Consiglio: prendetelo come esempio e schema per analizzare il vostro
progetto di impresa)


https://canvanizer.com/canvas/r1YHGwV0qjxK5
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