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elementi del Business model e gruppi

. '@?
elementi Cos’e

3 Relazioni

il modo in cui lI'impresa acquisisce
e conserva i clienti

A quali domande rispondere?

come interagiamo con i clienti?
— che relazione vogliamo
instaurare?

Che tipo di community o
dispositivi?

— Che assistenza diamo?

Cosa dobbiamo fare?

- esperienza cliente

- immagine azienda
- efficacia




o clienti divisi in gruppi per bisogni, chi sono i clienti? clienti divisi in gruppi per bisogni,
Clienti interessi, tipo di relazione, profitto — analisi mercato interessi, tipo di relazione, profitto
e canali di distribuzione — analisi target e canali di distribuzione

. .. come raggiungiamo i clienti?
il mezzo con cui il valore offerto ggiung

. ragaiunae il cliente nelle fasi: — quali canali? - classificare i canali
Canali ggiunge | o — Come sono integrati? - ciclo di vita acquisto
comunicazione, distribuzione, . ; ) i . .
. — Quanto investiamo in - esperienza di acquisto
vendita s
pubblicita?
di cosa abbiamo bisogno?
— Strumenti
cio che serve all'impresa per — risorse umane
Risorse Produrre il valore da offrire al (organigramma) - elenco risorse
cliente: risorse fisiche, intellettuali, — finanziarie (bandi, - relazione con il valore offerto

umane, finanziarie convenzioni)
— intellettuali (brevetti, dati,
informazioni)

quanto costa?

_ il denaro speso dall'impresa per le — costi base piu importanti - elenco dei costi
Costi risorse chiave, le attivita chiave e — costi accessori (da altri - costi fissi
per i partner settori) - costi variabili
— costi dipendenti
- incassi generati dai diversi tipi di  quali entrate? - come pagano i clienti
Ricavi clienti; divisi anche per categoria - vendita di beni? - per cosa pagano

di valore offerto - Vendita di servizi? - definizione dei prezzi




	Business Model
	elementi del Business model e gruppi

