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elementi del Business model e gruppi

gruppo
i 9

elementi
Cos'è? A quali domande rispondere? Cosa dobbiamo fare?

1 Partner

con chi vuole lavorare l'impresa, 
per creare il valore da offrire al 
cliente: alleanze strategiche, 
fornitori, cooperazioni 

chi ci aiuta?
 Chi sono gli enti, le 

associazioni, le altre 
cooperative,

 persone o aziende con cui 
collaboriamo?

 Quali ruoli hanno i nostri 
partner?

 Che relazione instauriamo 
con loro?

- riduzione dei costi
- riduzione dei rischi
- fornitori speciali
- alleanze 

2

Attività
cosa bisogna fare per creare il 
valore offerto ai clienti: 
produrre,inventare, pubblicizzare 

che forma diamo alla nostra idea?
 che tipo di prodotto o 

servizio
 come lo realizziamo o 

produciamo
 caratteristiche

- elenco attivita
- relazione con il valore offerto 

Valore qualcosa di utile per i clienti, che 
l'impresa è in grado di dare 

che cosa proponiamo?
 che bisogno/problema 

soddisfiamo o risolviamo?
 Qual è la nostra 

innovazione?
 A quali principi ci ispiriamo?

- descrivere valore/i
- dividerli in classi
- collegarli con i clienti 

3 Relazioni il modo in cui l'impresa acquisisce 
e conserva i clienti 

come interagiamo con i clienti?
 che relazione vogliamo 

instaurare?
 Che tipo di community o 

dispositivi?
 Che assistenza diamo?

- esperienza cliente
- immagine azienda
- efficacia 



Clienti
clienti divisi in gruppi per bisogni, 
interessi, tipo di relazione, profitto 
e canali di distribuzione 

chi sono i clienti?
 analisi mercato
 analisi target

clienti divisi in gruppi per bisogni, 
interessi, tipo di relazione, profitto 
e canali di distribuzione 

Canali

il mezzo con cui il valore offerto 
raggiunge il cliente nelle fasi: 
comunicazione, distribuzione, 
vendita 

come raggiungiamo i clienti?
 quali canali?
 Come sono integrati?
 Quanto investiamo in 

pubblicità?

- classificare i canali
- ciclo di vita acquisto
- esperienza di acquisto 

4 Risorse

ciò che serve all'impresa per 
produrre il valore da offrire al 
cliente: risorse fisiche, intellettuali,
umane, finanziarie 

di cosa abbiamo bisogno?
 Strumenti
 risorse umane 

(organigramma)
 finanziarie (bandi, 

convenzioni)
 intellettuali (brevetti, dati, 

informazioni)

- elenco risorse
- relazione con il valore offerto 

5

Costi
il denaro speso dall'impresa per le 
risorse chiave, le attività chiave e 
per i partner 

quanto costa?
 costi base più importanti
 costi accessori (da altri 

settori)
 costi dipendenti

- elenco dei costi
- costi fissi
- costi variabili 

Ricavi
incassi generati dai diversi tipi di 
clienti; divisi anche per categoria 
di valore offerto 

quali entrate?
 vendita di beni?
 Vendita di servizi?

- come pagano i clienti
- per cosa pagano
- definizione dei prezzi 
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