
UN’IMPRESA	
  CHE	
  FA	
  SCUOLA	
  
	
  
	
  

IL	
  BUSINESS	
  MODEL	
  

Il	
  proge2o	
  sostenuto	
  con	
  i	
  fondi	
  O2o	
  per	
  Mille	
  della	
  
Chiesa	
  Valdese	
  

	
  	
  



È	
  un	
  documento	
  strutturato	
  
secondo 	
  uno	
  schema	
  preciso	
  

È	
  u@le	
  per	
  descrivere	
  un	
  
progetto	
  imprenditoriale	
  

evidenziandone	
  i	
  pun@	
  di	
  forza	
  

Cosa	
  è	
  il 	
  business	
  plan?	
  

Criteri	
  di	
  
valutazione	
  di	
  

1°	
  livello	
  	
  

Contenu@	
  
40%	
  

Dalla	
  teoria	
  
alla	
  …	
  
	
  30%	
  

Comunicazione	
  
30%	
  

Criteri	
  di	
  
valutazione	
  di	
  
secondo	
  livello	
  

e	
  peso	
  

Innovazione	
  
10%	
  

Realizzabilità	
  	
  
30%	
  

Business	
  Plan	
  
20%	
  

Sostenibilità	
  
sociale	
  	
  
20%	
  

Elevator	
  pitch	
  
10%	
  

Sostenibilità	
  
ambientale	
  

	
  10%	
  



(2) 

Dall'idea	
  al	
  Business	
  Plan	
  
il percorso non è lineare… 

Grazie a N. Mattina – Working Capital per l’immagine 

La vostra 
idea di 
impresa 

Discu ss 
w it h   Elisa 

Ask for a  
mentor 
Ask for 
val idat ion  

C r o w d  
f u n d i n g  

Stru m e n t i  ? 

Not 
enough  Busi n e ss 

Mod e l  
Ca n v as  

Business Plan = 



Prima	
  di	
  arrivare	
  al	
  piano	
  (business	
  plan)	
  
lavoriamo	
  sul	
  business	
  model	
  Canvas	
  

Il	
  BUSINESS	
  MODEL	
  descrive	
  la	
  LOGICA	
  	
  

	
  	
  	
  con	
  la	
  quale	
  un'organizzazione	
  CREA,	
  DISTRIBUISCE	
  e	
  CATTURA	
  VALORE.	
  

	
  

	
  	
  	
  Cosa	
  significa	
  creare	
  valore?	
  

	
  	
  	
  Unʼ’azienda	
  crea	
  valore	
  per	
  i	
  propri	
  clienM	
  quando	
  li	
  aiuta	
  a:	
  

ü SVOLGERE	
  UN	
  “COMPITO”	
  IMPORTANTE	
  

ü SODDISFARE	
  UN	
  DESIDERIO	
  

ü RISOLVERE	
  UN	
  PROBLEMA	
  



Iniziamo	
  con	
  il	
  business	
  model	
  

Il	
  Business	
  Model	
  Canvas	
  è	
  uno	
  strumento	
  che	
  perme2e	
  di	
  rappresentare,	
  so2o	
  forma	
  di	
  blocchi,	
  	
  i	
  nove	
  elemen@	
  
cos@tu@vi	
  di	
  unʼ’azienda	
  ovvero:	
  	
  

	
  

1.   CS	
  (Customers	
  Segment):	
  i	
  segmen@	
  di	
  clien@	
  ai	
  quali	
  l'azienda	
  si	
  rivolge	
  

2.   VP	
  (Value	
  Proposi@on):	
  la	
  proposta	
  di	
  valore	
  contenente	
  i	
  prodoP	
  /	
  servizi	
  che	
  lʼ’azienda	
  vuole	
  offrire;	
  

3.   Ch	
  (Channels):	
  i	
  canali	
  di	
  distribuzione	
  e	
  conta2o	
  con	
  i	
  clienM;	
  

4.   CR	
  (Customer	
  Rela@onships):	
  le	
  relazioni	
  che	
  	
  si	
  instaurano	
  con	
  i	
  clien@;	
  

5.   RS	
  (Revenue	
  Streams):	
  il	
  flusso	
  di	
  incassi	
  generato	
  dalla	
  vendita	
  dei	
  prodoP	
  /	
  servizi;	
  

6.   KR	
  (Key	
  Resources):	
  le	
  risorse	
  chiave	
  necessarie	
  perché	
  l'azienda	
  funzioni	
  

7.   KA	
  (Key	
  Ac@vi@es):	
  le	
  a_vità	
  chiave	
  che	
  servono	
  per	
  rendere	
  funzionante	
  il	
  modello	
  di	
  business	
  aziendale;	
  

8.   KP	
  (Key	
  Partnerships)	
  :	
  i	
  partner	
  chiave	
  con	
  cui	
  l'impresa	
  dovrà	
  stringere	
  alleanze;	
  e	
  noi	
  abbiamo	
  aggiunto	
  i	
  KC	
  
(Key	
  Compe@tors),	
  i	
  concorren@	
  sul	
  mercato	
  

9.   CS	
  (Cost	
  Structure):	
  i	
  cos@	
  di	
  strucura	
  che	
  l'azienda	
  dovrà	
  sostenere.	
  	
  



Modello	
  di	
  Business	
  

l  Risponde	
  a	
  domande	
  quali	
  ...	
  

l  Quale	
  problema	
  /	
  esigenza	
  risolvo?	
  

l  Chi	
  sono	
  i	
  clienM	
  ?	
  

l  Che	
  cosa	
  ha	
  valore	
  per	
  i	
  clienM?	
  

l  Come	
  fornire	
  valore	
  ai	
  clienM?	
  

l  Come	
  garantire	
  un	
  costo	
  "appropriato"?	
  

l  Quali	
  risorse	
  /	
  processi	
  devo	
  reperire	
  /	
  a2ivare?	
  

l  Quali	
  sono	
  i	
  cosM	
  e	
  i	
  benefici	
  sociali	
  e	
  ambientali?	
  Qual	
  è	
  il	
  valore	
  ambientale	
  e	
  sociale	
  
della	
  mia	
  idea	
  di	
  impresa?	
  	
  

Offerta e clienti 
Infrastruttura e organizzazione 
Modello costi e ricavi 
Responsabilità sociale e ambientale 

Come si integrano 



Disegnare	
  il	
  Business	
  Model	
  

l  Regole per il Brainstorming 
l  Focalizzare una definizione del problema 
l  Preparare il brainstorming con una "immersione" 

nel problema 
l  Linee guida 

-  Quantità!! 
-  Rinviare il giudizio 
-  Essere visuali 
-  Incoraggiare idee pazze 
-  Usate SCAMPER, se necessario 

(7) 



)	
  

Come	
  stru2urare	
  la	
  discussione	
  
sull’idea	
  di	
  impresa?	
  

Immagini	
  di	
  Alexander	
  Osterwalder:	
  Business	
  Models	
  Reloaded	
  (SKOLKOVO	
  open	
  lecture)	
  



Disegnare	
  il	
  Business	
  Model:	
  

l  Pensare (rappresentare) in modo visuale 
l  Post-it: 

-  usare grossi pennarelli 
-  un elemento per post-it 
-  poche parole / elementi essenziali 

l  Disegni 
l  Business Model Canvas 

l  Comprendere gli elementi essenziali 
l  Confronto, comprensione, comunicazione 
l  Esplorare nuove idee (9) 



Come	
  fare:	
  

1.  Stampate	
  il	
  canvas	
  	
  in	
  grande	
  formato	
  o	
  disegnatelo	
  su	
  un	
  cartellone	
  

2.  A2accate	
  il	
  canvas	
  al	
  muro	
  

3.  Predisponete	
  una	
  buona	
  scorta	
  di	
  post	
  it	
  e	
  pennarelli	
  

4.  Iniziate	
  ad	
  abbozzare	
  il	
  vostro	
  modello	
  di	
  business	
  in	
  gruppo	
  

5.  Usate	
  parole	
  chiave	
  o	
  disegni/immagini	
  

6.  La	
  capacità	
  fondamentale	
  da	
  usare	
  è	
  quella	
  dell’osservazione:	
  cosa	
  fanno	
  le	
  persone,	
  quali	
  sono	
  
le	
  esigenze	
  dei	
  potenziali	
  clienM,	
  cosa	
  dicono	
  gli	
  esperM,	
  cosa	
  trovo	
  in	
  rete,	
  quali	
  sono	
  i	
  servizi	
  
esistenM	
  e	
  come	
  funzionano…	
  

7.  Validate	
  le	
  vostre	
  affermazioni:	
  come	
  fai	
  a	
  sostenere	
  che	
  quello	
  che	
  hai	
  scri2o	
  in	
  ogni	
  blocco	
  è	
  
vero?	
  Quali	
  daM/informazioni	
  hai	
  a	
  sostegno	
  delle	
  tue	
  affermazioni?	
  

8.  Rivedete,	
  se	
  necessario,	
  il	
  canvas	
  

9.  Usate	
  l’opportunità	
  di	
  avere	
  prospePve	
  diverse…	
  

10.  Usate	
  il	
  documento	
  check	
  list	
  per	
  verificare	
  il	
  vostro	
  modello	
  di	
  impresa	
  

I	
  canvas	
  sono	
  anche	
  in	
  inglese	
  e	
  francese.	
  Sul	
  Canvas	
  xls	
  in	
  inglese	
  ci	
  sono	
  anche	
  dei	
  link:	
  a	
  un	
  video	
  e	
  
a	
  delle	
  spiegazioni.	
  



Business	
  Model	
  Canvas	
  -­‐	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Key	
  Partners	
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Key competitors 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Key	
  Ac@vi@es 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Value	
  Proposi@ons 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Customer	
  	
  
	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Rela@onships 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  Customer	
  Segments 
 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Key	
  Resources 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Channels 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Cost	
  Structure 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Revenue	
  Streams 
 
 
 

Adapted	
  from	
  h2p://www.businessmodelgeneraMon.com	
  



Business	
  Model	
  Canvas	
  -­‐	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Key	
  Partners 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Key competitors 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Key	
  Ac@vi@es 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Value	
  Proposi@ons 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Customer	
  	
  
	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Rela@onships 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  Customer	
  Segments 
 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Key	
  Resources 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Channels 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Cost	
  Structure 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Revenue	
  Streams 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Social	
  &	
  Environmental	
  Cost 
           

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Social	
  &	
  Environmental	
  Benefit 
           

Adapted	
  from	
  h2p://www.businessmodelgeneraMon.com	
  



Verificate	
  se	
  la	
  vostra	
  idea	
  fa	
  davvero	
  la	
  differenza	
  con	
  17	
  domande	
  



Rivedete	
  quindi	
  il	
  vostro	
  business	
  canvas	
  	
  model	
  Canvas	
  -­‐	
  	
  
	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Key	
  Partners	
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Key competitors 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Key	
  Ac@vi@es 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Value	
  Proposi@ons 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Customer	
  	
  
	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Rela@onships 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  Customer	
  Segments 
 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Key	
  Resources 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Channels 
 
 
 

	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
  Social	
  &	
  Environmental	
  Cost 
          	
  	
  	
  	
  	
  	
  	
   
 
 

Social	
  &	
  Environmental	
  Benefit 

Cost	
  Structure 
 

	
  Revenue	
  Streams 
 
 
 

Adapted	
  from	
  h2p://www.businessmodelgeneraMon.com	
  



Prima	
  di	
  passare	
  alla	
  
prossima	
  fase,	
  
autovalutatevi	
  
documento	
  Porkolio	
  dello	
  studente	
  1	
  



T 	
  h 	
  
a
	
  n 	
  k	
  

u	
  
Y 	
  o	
  
!	
  


