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UN ALTRO FRAMEWORK?



BUSINESS 
MODEL 
CANVAS
SEGMENTI DEI 
CLIENTI

Per quali clienti viene generato valore?
A quali segmenti clienti ci si rivolge?

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



“Multi-sided markets”

Non c'è distinzione tra segmenti diversi

I clienti hanno (o si suppone abbiano) 

esigenze e problemi simili

Esempio: settore dell'elettronica"

Proposte di valore leggermente diverse, 

canali di distribuzione ecc... a seconda

delle esigenze e dei problemi del 

segmento specifico

Esempio: industria medica

“Niche market”
Vengono presi in considerazione

segmenti specifici e specializzati

L'offerta aziendale è adattata ai requisiti

specifici del mercato di nicchia

Esempio: produttori di parti per auto

“Diversified market”
Clienti molto diversi con profonde 

divergenze in termini di esigenze e 

problemi

Esempio: Amazon, che introduce i

servizi di cloud computing nella sua

offerta al dettaglio
Quando le organizzazioni servono due o 

più segmenti di clienti interdipendenti

Esempio: le società di carte di credito, che

necessitano di molti titolari di carte così

come di molti commercianti che accettano

la stessa carta

“Mass market”

“Segmented market”

SEGMENTI DI CLIENTI



BUSINESS MODEL 
CANVAS
VALUE 
PROPOSITION Qual è 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 per i clienti?



Novità Customization «Getting the job 

done»

PerformanceDesign Brand/status

Rischio zeroPrezzo Usabilità

… e molte altre

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 più efficienti?
Come saranno integrati e sfruttati i canali?

Pensate all’esperienza E2E.



Funzioni principali

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

Aiutare i clienti a valutare le proposte di valore

Offrire ai clienti la possibilità di acquistare prodotti e servizi

Consegnare le proposte di valore al cliente

Supportare il cliente nella fase post-acquisto

TIPOLOGIE DI CANALI

Own Partner

IndirectDirect

Sales force Web sales Own stores Partner stores Wholesaler

Awareness

Evaluation

Purchase

Delivery

After Sales

I CANALI
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CANVAS
RELAZIONI
CON I CLIENTI

Che tipo di relazione si aspetta il cliente?
Che tipo di relazione viene instaurata?
Quali sono i servizi e le modalità con cui vengono
instaurate le diverse relazioni?

In che modo:
- vengono acquisiti nuovi clienti;
- vengono fidelizzati i clienti;
- vengono aumentate le vendite.



Boosting sales (upselling)

Customer acquisition

Customer retention

Assistenza personale si basa sull'interazione umana e può

avvenire in loco, tramite call center o attraverso altri mezzi

Self Service è una relazione completamente indiretta con i

clienti, che devono aiutarsi da soli

I servizi automatizzati mescolano processi automatizzati

con il concetto di self-service. Nel migliore dei casi possono

simulare l'assistenza personale

Le comunità 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

I diversi tipi di relazioni con i clienti spesso coesistono contemporaneamente in 

un'azienda.

RELAZIONE CON I CLIENTI
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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 /modalità pagano?

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



R Recurring revenue T Transaction revenue

Asset sale : la vendita di attività è il tipo più

comune di flusso di entrate (ad esempio, la vendita

di beni di consumo)

Usage fee: è 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)

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 è

disposto a pagare per avere il diritto esclusivo di utilizzare un 

bene

Licensing: genera flussi consentendo ai clienti di utilizzare

proprietà intellettuale protetta

Advertising : genera flussi di entrate per un'azienda che

pubblicizza prodotti, marchi o servizi
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FLUSSI DI RICAVI



Tipologie di meccanismi di pricing

Negotiation: quando il prezzo è negoziato

tra due o più 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

o servizio.

List price: È un prezzo fisso per singoli prodotti e 

servizi

Product feature-dependent: è un prezzo che è

correlato al numero o alla qualità delle caratteristiche

della proposta di valore.

Customer segment-dependent: è un prezzo

determinato dal tipo e dalle caratteristiche di un 

determinato segmento di clientela.

Volume-dependent: quando il prezzo è funzione della

quantità acquistata

Fixed pricing – prezzi predefiniti

Auctions: Imposta il prezzo come risultato

di un processo di offerta competitiva

Dynamic pricing – I prezzi mutano con il mercato

FLUSSI DI RICAVI
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RISORSE 
CHIAVE

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

Quali sono gli asset strategici necessari:
- beni materiali;
- proprietà intellettuali (brevetti, etc..);
- capitale umano;
- capitale finanziario.



FISICHE INTELLETTUALI

FINANZIARIE UMANE

Gli asset fisici includono strutture, 

edifici, veicoli, macchinari, reti di 

distribuzione, ecc...

Le risorse finanziarie sono contanti, 

linee di credito, pool di opzioni

azionarie, ecc...

Risorse intellettuali sono

conoscenze proprietarie, brevetti, 

diritti d'autore, ecc...

Le risorse umane sono le persone

stesse, con le loro conoscenze, 

creatività e altre qualità.

Le risorse chiave possono essere di proprietà, affittate dall'azienda o acquisite da partner chiave

RISORSE CHIAVE
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ATTIVITÀ
CHIAVE

Quali sono le attività chiave da intraprendere?

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



Production Problem solving Platform/Network

Le attività sono legate ai 

processi di progettazione, 

produzione e consegna di un 

particolare prodotto.

Il prodotto deve essere prodotto

in quantità considerevoli e con 

una qualità superiore.

Tipico nel modello di business 

delle aziende manifatturiere.

Si concentra sullo sviluppo di 

soluzioni originali e vincenti per 

il problema di un particolare

cliente.

Le società di consulenza, gli

ospedali e altre organizzazioni

di servizi si basano

principalmente sulle attività di 

risoluzione dei problemi.

La gestione della conoscenza e 

la formazione sono

fondamentali per tali modelli di 

business.

Le piattaforme si sono diffuse 

negli ultimi anni grazie alla

tecnologia dell'informazione e 

sono principalmente tipiche

delle imprese digitali. 

Le attività chiave incluse in 

questa categoria sono la 

gestione e la promozione della

piattaforma stessa e la fornitura

di servizi. 

Tali attività sono svolte ad 

esempio dai fornitori di carte di 

credito e dalle aziende di 

vendita al dettaglio online.

ATTIVITÀ CHIAVE
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PARTNER 
CHIAVE

Quali sono i partner chiave
per il successo?
Cosa ci si aspetta?
Quali sono le attività?

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



L'obiettivo principale delle partnership è:

O

R

A

L'ottimizzazione dei processi e l'economia di scala

La riduzione dei rischi e dell'incertezza

L'acquisizione di risorse e attività specifiche

Alleanze strategiche tra non 

concorrenti

Partnership strategiche tra concorrenti

Joint venture per sviluppare nuove

attività

Relazioni acquirente-fornitore per 

garantire forniture affidabili

R A R A

R A O R A

O

PARTNER CHIAVE
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STRUTTURA DEI 
COSTI Quali sono i costi più elevati da sostenere?

Quali sono i costi dovuti a risorse?
Quali sono i costi inerenti ad attività?

Quali sono i costi da sostenere:
- costi fissi;
- costi variabili;
- economia di scala;
- economia di scopo.



Value-driven businessCost-driven business

Focus sul mantenimento dei costi il più bassi possibile attraverso

proposte di valore a basso prezzo
Focus sulla creazione di valore per fornire prodotti e servizi

premium, anche a un costo elevato.

Le strutture dei costi possono essere classificate come segue:

Costi fissi

Costi che rimangono gli stessi

indipendentemente dal volume 

di prodotti e servizi scambiati (ad 

esempio, salari, affitti, ecc...)

Costi variabili

Costi che variano in modo 

proporzionale rispetto alla

quantità di beni e servizi

Economie di Scala

Quando un'azienda ottiene un 

vantaggio di costo aumentando

di dimensioni

Economie di Scopo

Quando un vantaggio è garantito

da un'ampia portata delle

operazioni

STRUTTURA DEI COSTI



Key Partners Value PropositionsKey Activities

Key Resources

Customer Relationships

Channels

Customer Segments

Quali sono i fornitori e 
partners critici per il 
funzionamento del 
nuovo modello di 
business?

Quali sono le attività strategiche 
che devono essere compiute per 
aderire alla Value Proposition?

Quali sono gli assets strategici di 
cui disporre per supportare il 
modello di business?

Qual è l’offerta di 
valore differenziale per 
soddisfare i bisogni 
espressi e latenti dei 
segmenti di clienti 
target?

Su cosa è basata e come si 
struttura la relazione con i 
segmenti di cliente target?

Quali sono i canali 
attraverso i quali viene 
consegnato al cliente il 
valore?

Quali sono i segmenti 
di cliente target per la 
Value Proposition?

Cost Structure Revenues Streams

Quali sono i costi che l’azienda deve sostenere associati allo sviluppo delle 
relazioni con i partner, all’acquisizione delle risorse, allo svolgimento delle 
attività chiave, allo sviluppo/ cattura dei segmenti di clienti target e all’utilizzo 
dei canali necessari per servirli?

Come sono strutturati e quali sono i flussi di ricavi che l'azienda ottiene dalla 
vendita della Value Proposition ai segmenti di clientela target?

BUSINESS MODEL CANVAS



UNA VISIONE TRIDIMENSIONALE



«BE HUMAN»



GRAZIE.


