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Business Model Generation: a chi serve? A cosa serve?

Alexander Ostenwalder
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“Organizzazione”: Organizzare
... Significa disporre in un certo
ordine un insieme di risorse
diverse, per farne un mezzo o
uno strumento al servizio di una

volonta che persegue la
realizzazione di un progetto.

Dizionario critico di Sociologia
R.Boudon F. Bourricaud

“Organizzare”: Portare ad unita
elementi dispersi

Bittner
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ORGANIZZAZIONE

GRUPPO E
COMUNITA
PROFESSIONALE
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Meccanico | | Organico
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NON SONO LINEARI

HANNO CAPACITA ‘
Dl AUTO VARIANO E S

ORGANIZZAZIONE ADATTANO

SANNO GESTIRE ‘ HANNO CAPACITA

LUEMERGENZA DI APPRENDERE
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Il processo del planning
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Il Business Model Canvas come
strumento per la descrizione e
progettazione di una
organizzazione
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PROTOTYP
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Business Model Canvas

describe,

Business Model?

http://www.voutube.com/watch?v=C5fcKFUDWik
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Metodologia: Business Model Generation

(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

List price

Product feasure
depandent

Customer segment
depandent

Vollome dependent

Def_Business Model
A business model describes
the rationale of how an
organization creates, delivers,
and captures value

Pricing Mechanisms

Fixed “Menu" Pricing

Predefined prices are based on static variables

Fieed pricas for Indiidual products, sarvlcas,
or sther Value Propesitions

Price depands an the number or qualy of
Valuz Fropasition featuras

Price depands an the type and charactaristic
of a Customer Sagment

Priceas a functien of the quantity purchasad

Dynamic Pricing
Prices change based on market conditions

Negosiation  Price negotiated betwzen two or mere partners
n dzpending on nagotiation power and/ar negotiztion skills

¥ieldmanagement  Frice depends on Inventory and tine of purchase
(normally used for perishable resources such as hatel
foams or alrling seats)

Reaktime-markst  Pricz 15 establishad dynamically basad on supply
and demand

Auctions Price determinad by outcame of competitive bidding

and challengers striving
and design tomor

Business
Model |
Generati

WRITTEN BY

Alasanter Ostorwalc f Yous Pignaer

CO-CREATED BY

Ananeaing e of 40 practenees fom 45 s

DESIGNED BY

Alan Syt The Moy mest

Value Propositions

The Value Propositions Building Rlock describos
the bundle of products and services that create
value for aspecific Customer Segment
The Value Proposition is the reason why customers turn to one
company over another. It salves a customer problem or saisfies
2 customer need. Each Value Proposition cansists of a selected
bundle of products and/or services that caters to the requirements
of a specific Customer Segment. In this sense, the Value Praposi-
tion is an aggregation, or bundle, of benefits thata company
offers customers.

Some Value Propositions may be mnovative and represent a
new or disruptive offer. Others may be similar to existing market
offers, butwith added features and artribures.

5 maggio 2015
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Metodologia: Business Model Generation
(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)
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Il Business Model Canvas
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MNOME:

Personal Business Model Canvas
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Patrizia Cinti

Metodologia: Business Model Generation

(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

Il Business Model
spiega come
un’azienda crea,
fornisce e acquista

valore

9 elementi del
Business Model

Il Business Model Canvas "= Fropitsinds 7
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Patrizia Cinti

Metodologia: Business Model Generation

(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

5 maggio 2015

Business Model Canvas
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Metodologia: Business Model Generation
(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

Business Model Canvas
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Metodologia: Business Model Generation

(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

Business Model Canvas

7. attivita’ ‘ 4, relazione

)l Y

1. elienti

3, canali
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Metodologia: Business Model Generation
(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

Business Model Canvas

7. affivita' —

Creare valore
\ ot

1. elienti

6. risorse
deve essere \ clienti
] % maggiore i pagand
r Zero
v

9. costi 9. ricavi

vadagno = ricavi - costi <

} ﬂﬂ h ‘ - m"ﬁ"
http:/fwwa.businessmodelgeneration. com
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Metodologia: Business Model Generation

(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

]. eliwﬂ I] BuSIHC Progettato per. Progettato da: —
Partner chiave g Attivita chiave Valare offerto Relazioni con i clienti Q Clienti (segmenti) E—
o ::,l_: St s g: ==
Risorse chiave B ‘:‘%
:‘".'.: 53 .: - ‘\.‘-’L.
Cos'e:
clienti divisi in gruppi
per bisogni, interessi,
“po dl rdaﬂo“a: . Struttura dei costi {Tﬁf
profitto e canali di e \
distribuzione
worw businesmodelgenerstion com  Taamone taian wia i ¢ S 32 == == OlOJOYJO)
- deserivere i clienti
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Metodologia: Business Model Generation
(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

Il Business Model Canvas "™ Progetato da: .
2. valore offerto
\ ' , Partner chiave Artiviti chiave ﬂ Valare offerto ; < % | Relazioni con i clienti Q Clienti |. segmenti, ) E_
- — - —r o SO AT = e Gt 6 Sl et Shts Sdinds § 5 - p— T — e S Gt G g
= < ==
Risarse chiave a
—— R L
e ~
1 1'
Cos'e’
qualcosa di utile per i
e[ie"ﬁ, che ['Azienda ¢' in Struttura dei costi i@n
grado di dare : = -
www businessmodelgenerstion.com  Taauzons t3isna min ugow s $Aes 12§ eI EREETESSE T 00080

Fare:

- deserivere valore/i

- dividerli in elassi

- collegarli con i elienti
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Metodologia: Business Model Generation
(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

Il Business Model Canvas "™ Progetato da:

g Attivit chiave ﬂ Valore offerto { |

Relazioni con i clienti Q Clienti (segmenti) EE

3. canali

Cos'e":

il mezzo con cvi il valore
offerto raggivnge il
cliente nelle fasi:

D

(s

3

cl}l‘lllll‘liﬁaZiOH(’., Struttura dei c.os:j- L
distribuzione, vendita

Fare: O —oEmEETE 00080
- classificare i canali

- cielo di vita acquisto

- esperienza di acquisto
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Metodologia: Business Model Generation

(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

Fare:

- esperienza cliente
- immagine azienda
- efficacia

Il Business Model Canvas "= Progetato da:
L]
4. relazione con , S
. - Partner chiave Attivita chiave ) Valore offerto I g | Relazioni con i clienti Clienti (segmenti) E—
Risorse chiave ‘__ a
- S -
UN]
Cos'e’:
il modo in cvi ['Azienda
acquisisce e conserva i - U N =
. dei costi icavi -y
clienti B - [
: N
W businessmodelgenerstion com  Tmmons taiana Stin g § $ee 11§ T =T 000
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Metodologia: Business Model Generation
(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

TP Il Business Model Canvas "= Progetato da:
9. ricavi —
Valare offerto Relazioni con i clienti Q Clienti |. segmenti, ) E_
—
LN )
Cos'e’:
incassi generati dai
diversi tipi di clienti: —
CLoer 5 Struttura dei costi re
divisi anche per categoria R (&
di valore offerto
e el O LT OJ DL O]

www businessmodelgeneration.com  Tauzons taiana nttp frugows t $Rew 32§

Fare:

- come pagano i clienti
- Per €0sa pagano

- defivizione dei prezzi
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Metodologia: Business Model Generation
(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

Il Business Model Canvas "™ Progetato da:

6. risorse chiave

Partner chiave g Artiviti chiave ﬂ Valare offerto j""', Relazioni con i clienti Q Clienti rsegmenrj}
= —— e = | I Al .

Cos'e": - P
cio' ehe serve all Azienda B—— p|m \f
per produrre il valore da : W
offrire al cliente: risorse = o
fisiche, intellettuali,
uwane, finanziarie

------ = =4clele1-10)

www businessmodelgeneration.com  Taauons taiana mttn rugows t $Rev 32§ SIS
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Patrizia Cinti

Metodologia: Business Model Generation
(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

Il Business Model Canvas "™ Progetato da:

7. attivita' chiave

Partner chiave g Artiviti chiave ﬂ Valare offerto ;' Relazioni con i clienti Q Clienti r:»gmenn‘.’
ot e = st el | " — Al .

——

Cos'e:

cosa bisogna fare per

creare il valore offerto
ai climﬁ: pmdm Struttura dei costi U Ricavi i@ T
inventare, pubblicizzare : - :

Fare.' www businessmodelgenerstion.com  Taauzons t3isna min ugow s $Aes 12§ I — e el OO O1 01O
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Metodologia: Business Model Generation
(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

Il Business Model Canvas "™ Popttsinde

[

i B | Boroee (| Rentconscen (| o)
Risarse chiave

oo’ = <
con chi vuole lavorare
I'Azienda, per creare
il valore da offrire
al cliente: alleanze @r
strategiche, fornitori,
cooperazioni

W busizesmodelgeneration.com  asinens i i g e 53§ —LlEmEEmETees 00000
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Metodologia: Business Model Generation
(Alexander Osterwalder & Yyves Pigneur)

T ] Progettato per. Progettato da:
9. costi Il Business Model Canvas

P. r chia Attivita chi. Valore oft ’;"', Relazioni iclienti Clienti (. i)
R e B et O et e
I Risarse chiave B a
mmme O
1 I.
Cos'e:
il denaro speso S U - =
dall'Azienda per le e : B (£
risorse chiave, le attivita' ‘ - = —— N
chiave e per i pariver == =
www businessmodelgenerstion.com  Taauzons t3isna min ugow s $Aes 12§ e —————————-J ol ToL T

- elenco dei costi
- costi fissi
- costi variabili
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Grazie!
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@ * Email: patriziacinti@openhub.it
g * Twitter: @patcinti

z - Web: patriziacinti.com

* Open Hub: openhub.it

Open Hub

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

Open Hub

34



