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Azienda

(Organizzazione)

Struttura

Risorse
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Flussi
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Miglioramento

Commercialista
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velocemente
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Strumenti

Business 
Model
Canvas

ISO 9001
Sistemi di 

gestione per 
la  qualità
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Il Visual Thinking è una tecnica di comunicazione
visiva che permette di organizzare, rappresentare e
condividere concetti, idee e pensieri attraverso
immagini, simboli e disegni che facilitano il processo di
apprendimento, comprensione e problem solving.
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Rendiconto Finanziario
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Cos’è un Business Model Canvas?

Il Business Model Canvas consente di rappresentare 

visivamente il modo in cui un’azienda crea, distribuisce e 

cattura valore per i propri clienti.

Il Business Model Canvas è uno strumento strategico di 

Business Design che utilizza il linguaggio visuale per creare e 

sviluppare modelli di business innovativi, ad alto valore.
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Cos’è un Business Model Canvas?

Il Business Model Canvas è un potente framework all’interno del 
quale sono rappresentati sotto forma di blocchi i 9 elementi 
costitutivi di un’azienda:

1.Segmenti di clientela: 
2.Proposta di valore
3.Canali
4.Relazioni con i clienti
5.Flussi di ricavi
6.Risorse chiave
7.Attività chiave
8.Partner chiave
9.Struttura dei costi
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Key partners Key activities

Key resources

Value propositions Customers 
relationships Customers Segments

Channels

Cost structure Revenue Streams

Business Model Canvas
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Customer Segments

L’elemento di base relativo ai segmenti di clientela definisce i 

diversi gruppi di persone o organizzazioni che un’azienda 

desidera raggiungere e servire

➢ Per chi stiamo creando valore?

➢ Chi sono i clienti più importanti?

Mercato di massa – Mercato di nicchia – Mercato 
segmentato – Mercati diversificati –

Piattaforme multi-sides
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Value Proposition

L’elemento di base relativo al valore offerto descrive l’insieme 

di prodotti e servizi che creano valore per uno specifico 

segmento di clientela.

➢ Quale valore trasferiamo al cliente?

➢ Quale problema del nostro cliente contribuiamo a risolvere?

➢ Quali necessità del cliente soddisfiamo?

➢ Quale insieme di prodotti e servizi offriamo a ciascun 

segmento di clientela?

Novità – Performance – Personalizzazione – Design –
Risolvere i problemi – Marchio/Status – Prezzo –

Riduzione dei rischi – Riduzione dei costi – Accessibilità –
Convenienza/usabilità
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Customer relationship

L’elemento di base relativo alle relazioni con i clienti descrive i 

tipi di relazioni che un’azienda stabilisce con uno specifico 

segmento di clientela

➢ Che tipo di relazione ciascun segmento della nostra clientela 

si aspetta di stabilire e mantenere con noi?

➢ Quali relazione abbiamo stabilito?

➢ Quanto sono costose?

➢ Come si integrano con il resto del nostro modello di 

business?

Assistenza personale – assistenza personale dedicata –
Self-Service – Community – Co-Creazione 



16

Channels

L’elemento di base relativo ai canali descrive il modo in cui 

un’azienda comunica con i propri segmenti di clientela e li 

raggiunge per portare loro il valore offerto

➢ Attraverso quali canali i segmenti di clientela vogliono 

essere raggiunti?

➢ In che modo sono raggiunti ora?

➢ Come sono integrati i diversi canali? 

➢ Quali lavorano meglio?

➢ Quali sono più convenienti?

➢ Come si integrano con le abitudini dei clienti?

Forze di vendita – Vendite sul web – Negozi propri –
Negozi dei partner – Grossisti
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Revenue Streams

L’elemento di base relativo al flusso dei ricavi rappresenta il 

denaro che un’azienda ricava da ciascun segmento di clientela 

(i costi vanno sottratti ai ricavi per creare guadagni)

➢ Per quale valore i nostri clienti sono disposti a pagare?

➢ Per cosa pagano attualmente?

➢ Come pagano attualmente?

➢ Come preferirebbero pagare?

➢ In che modo il flusso di ricavi contribuisce ai ricavi generali?

Vendita di beni – Quote di iscrizione – Canone d’uso –
Prestito/Noleggio/Leasing – Licenze – Pubblicità –

Commissioni di intermediazione 
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Key Resources

L’elemento di base relativo alle risorse chiave definisce i beni 

più importanti necessari affinchè un modello di business 

funzioni

➢ Quali risorse chiave sono necessarie per il nostro valore 

offerto? Per i nostri canali distributivi? Per le relazioni con i 

clienti? Per i flussi di ricavi?

Risorse fisiche – Risorse intellettuali – Risorse umane –
Risorse finanziarie 
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Key Activities

L’elemento di base relativo alle attività chiave definisce le 

cose più importanti che un’azienda deve fare perché il suo 

modello di business funzioni

➢ Quali attività chiave sono necessarie per il nostro valore 

offerto? Per i nostri canali distributivi? Per le relazioni con i 

clienti? Per i flussi di ricavi?

Produzione – Piattaforma/Rete – Problem solving
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Key partners

L’elemento di base relativo alle partnership chiave definisce la 

rete di fornitri e partner che permette al modello di business 

di funzionare

➢ Quali sono i nostri partner chiave?

➢ Chi sono i nostri fornitori chiave?

➢ Quali risorse chiave otteniamo dai partner?

➢ Quali attività chiave sono compiute dai partner?

Ottimizzazione ed economie di scala – Riduzione del 
rischio e dell’incertezza – Acquisizione di particolari 

risorse e attività
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Cost Structure

La struttura dei costi definisce tutti i costi che si devono 

sostenere per far funzionare un modello di business

➢ Quali sono i costi più importanti nel nostro modello di 

business?

➢ Quali risorse chiave sono più costose?

➢ Quali attività chiave sono più costose?

Basati sui costi – Basati sul valore – Costi fissi – Costi 
variabili – Economie di scala – Economie di gamma 
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Key partners Key activities

Key resources

Value propositions Customers 
relationships

Customers 
Segments

Channels

Cost structure Revenue Streams

Business Model Canvas

Produttori 
macchine da 

caffè

Marketing
Produzione

Logistica

Canali 
distributivi 

Brevetti
Marchio

Impianti di 
produzione

Caffè di 
fascia alta 

con qualità 
da espresso 
bar a casa

Nespresso 
Club

Nespresso.com
Boutique 

Call Center
Vendita al 
dettaglio 

(macchine)
Ordini via mail

Famiglie

Mercato 
degli uffici

Produzione 
Marketing

Distribuzione e canali

Ricavi principali: Capsule
Altri: Macchine e accessori
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Key partners Key activities

Key resources

Value propositions Customers 
relationships

Customers 
Segments

Channels

Cost structure Revenue Streams

Business Model Canvas

Società
Lavoro 

Interinale

Laboratori 
di analisi 

Fornitori 
Materie 
prime  e 

packaging 

Approvvigiona.

Produzione

Offerte

Impianti e 
macchinari

Certificazioni

Regolatorio

Lavorazioni 
Full service 

Flessibilità nei 
lotti minimi e 

tempi di  
consegna

Formulazioni 

Fiere 

DIGITAL 
MARKETING

AUDIT  

Aziende
Commerciali 

Settore 
Nutraceutica

Costi variabili materie prime ed imballaggi 
Ammortamenti

Costi fissi manodopera e overheads  

Ricavi per lavorazione

Progettazione nuovi 
prodotti  

Conto Terzista - Nutraceutica
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Key partners Key activities

Key resources

Value propositions Customers 
relationships

Customers 
Segments

Channels

Cost structure Revenue Streams

Business Model Canvas

Produttore 
Software Big 

Data 
Analysis 

Execution
progetti Big 

Data Analysis 
Formazione 

continua

Software 

Personale 
operativo  

Consulenza 
in Big Data 

Analysis 

Licenza 
d’uso 

software 

Academy   

Customer 
service

CRM

Eventi e 
convegni 

Medie e 
Grandi 

Imprese 

Aspiranti 
Data Analyst  

Costi Personale 
Consulenti Esterni 

Intermediazione licenze  soft.
Consulenza 

Recruitment Service Agreement 

Società di consulenza in big data Analysis
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Key partners Key activities

Key resources

Value propositions Customers 
relationships

Customers 
Segments

Channels

Cost structure Revenue Streams

Business Model Canvas

Avvocati

Notai 

Banche

Gestione contabile

Gestione fiscale

Competenza 
contabile e 

fiscale

Software

Servizi 
contabili e 

fiscali

Consulenza 
finanziaria e 

fiscale

dichiarazioni 
fiscali

Pubblicità Locale
Sito web e social 

media 

VISITE PERIODICHE

NEWS LETTER 

CIRCOLARI

Piccole 
imprese

Imprenditori

Liberi 
professionisti

Software 
Formazione continua

Marketing 

Tariffe orario per 
consulenza

Compenso annuale 
Attività continuative

Commercialista 
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ISO 9001 – Sistemi di Gestione per la Qualità 

INTERNATIONAL ORGANIZATION FOR STANDARDIZATION
È il più grande ente che svolge attività di normazione volontaria a livello 
mondiale.

SGQ
Sistema di Gestione per la qualità
È parte di un’organizzazione aziendale che suggerisce di gestire 
tutte le attività e le problematiche in un’ottica sistemica.
Questa visione permette di operare efficacemente in realtà 
complesse, in quanto evidenzia e mette in relazione tutti i 
sottosistemi di un’organizzazione e i loro processi
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Principi base ISO 9001

Orientamento al cliente

Leadership

Coinvolgimento del personale

Approccio per processi

Miglioramento continuo

Decisioni basate su dati di fatto

CdG
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Approccio per processi
Gestire le risorse in funzione delle esigenze relative agli obiettivi dei processi. Ottenere i 
risultati desiderati (efficacia) con il minimo impiego di risorse ed eliminare le attività senza 
valore aggiunto.

Miglioramento continuo
Considerare ogni obiettivo specificato come un minimo e ogni risultato come provvisorio. 
Confrontare sempre le proprie prestazioni con i migliori nel proprio campo 
(Benchmarking). Confrontare i risultati dei processi con gli obiettivi
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Ciclo di Deming (PDAC)

DO

Attuare

CHECK

Monitorare

ACT

Mantenere

PLAN

Definire
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Evoluzione della norma

1987
Prima Versione 

della Norma

1994 20152000 2008

Novità 2015:

➢Analisi del contesto

➢Valutazione dei rischi
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Es. Analisi del contesto e valutazione dei rischi _Il Settore 

Fornitori e altri attori della catena del valore_dipendenza

Stakeholders_influenza

Concorrenti consolidati_monitoraggio

Nuovi arrivati_differenze nel modello di business

Prodotti e servizi sostitutivi_caratteristiche
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Es. Analisi del contesto e valutazione dei rischi _Tendenze

Normative_influenza

Tecnologiche_emergenti

Tendenze sociali e culturali_valori

Tendenze socio economiche_trend demografia 
e reddito  
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Es. Analisi del contesto e valutazione dei rischi _ Mercato 

Bisogni e richieste_nuove esigenze 

Problemi del mercato_cambiamenti

Costi di Transizione_vs concorrenza 

Attrattività dei ricavi_pricing e margini
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Es. Analisi del contesto e valutazione dei rischi _ Macro economia 

Condizioni mercato globale_trend

Mercati dei capitali_fabbisogno

Materie prime e risorse_prezzi e reperibilità 

Infrastruttura economica_contesto pubblico 
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KPI =
Key Performance Indicators

KPI
Keep People Interested

Keep People Informed

Keep People Involved

Keep People Inspired
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Grazie per l’attenzione

Claudio Balestrucci
Partner YOPA Advisors stp srl

Via Palermo 8 - Milano

c.balestrucci@yopadvisors.com
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