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Descrive le logiche
secondo le quali
un‘organizzazione
crea, distribuisce e
raccoglie il valore.

In altre parole, e
I'insieme delle
soluzioni
organizzative e
strategiche
attraverso le quali
I'impresa acquisisce
vantaggio
competitivo.
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Partner coinvolti Attivita svolte Valore aggiunto Relazione con Stakeholder/
offerto stakeholder e loro Beneficiari rilevanti

funzione 2

Risorse principali Canali e strategie
per raggiungerli

Costi da affrontare Fonti di finanziamento
Costi gestionali, sociali e ambientali

http://www.businessmodelgeneration.com
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Key Partners &

FORNITORI

assistenza tecnica impianti

fornitori di prodotti di consumo

ASSOCIAZIONI ED ENTI

Key Activities

pulizia locali

manutenzione ordinaria e straordinaria

promozione

assistenza clienti nel negozio

gestione rapporti con | toelettatori

sorveglianza del negozio

Value Propositions

FORNIRE Al CLIENTI UN AMBIENTE
DOVE LAVARE IL PROPRIO CANE

difficile da sporcare e facile da pulire
con la disponibilita di tutto il necessario
ad un prezzo ragionevole
in modo facile ed intuitivo

con il minimo stress del cane

Customer Relationships Q

pagina Facebook
sito web

newsletter ai clienti

Rt 5

Customer Segments

PROPRIETARI DI CANI

senza spazio dove lavarli a casa
con cani irrequieti
con cani di grossa taglia o pelo lungo

che vogliono igienizzare il pelo dei cani

oA Key Resources Channels
Pronto Fido it Key Resoueces doour Yol o ough which Chanriels d TOELETTATORI
Dog Welcome
che lavorano “part-time"
DARE Al TOELETTATORI LA POSSIBILITA' =
DI LAVORARE IN UN AMBIENTE CONFORME s
impianti acqua ed energia locale : : o
: s fine carriera ma
con limitati capitali iniziali d ;
TOELETTATORI detergenti ed accessori voglionio tenere alcumi clients
secondo le esigenze dei propri clienti TR )
Giovanna capitale iniziale personale dipendenti di allevamenti
Mario negozio brick&mortar
affittando lo spazio in base alla quantita di lavoro che hanno
volontari di canili ed enti
sito web e servizi di comunicazione - -
sistema informativo e di pagamento
pulizia locali

Cost Structure

bollette utenze

persanale

sito web e comunicazione

manutenzione ordinaria e straordinaria impianti

promozione e partnership

Revenue Streams

affitto locali ed impianti ai toelettatori [sulla base del tempo di utilizzo)

servizi utilizzati dai clienti (smart-card prepagate ricaricabili]




Business Model Canvas Vé} airbnb

Key partners

- Hosts

- Business travel
partners

- Travel managers

- Investors / venture
capitalists

- Lobbyists

Other partners:

- Photographers (street,
event, property)

- Maps, payment, cloud
storage, identification

- Insurance

Cost structure

Key activities

- Remove friction from
transactions

- Scale beyond critical mass
- Engage the participants
- Refine value proposal

- Analyse data & improve

Key resources

- The network effects

- Listings

- User generated content

- Platform architecture

- Algorithms, data, analytics
capabilities/people

- Brand, App

- Development & expansion

Value proposition

For the hosts:

- Income generation

- Ease of transactions

- Meeting new people

- Ease of getting verified
guests

- Calendar, booking
management

For the guests:

- Lower cost

- Easy transactions

- Authentic local
experience

- More variety

- Transparent ratings

Revenues

Customer relationships

- Own the relationships
- Manage interactions
Esp for hosts:

- Issue resolution

- Guide joining steps
Public: company image

Channels

- Digital ads

- Content marketing

- Word of mouth

- Social, messaging

- Referral program

- Transaction: App, pages
- Engage: mails, offers

Customer segments
Macro seqgmentation

Guests

- Travel type (business,
leisure)

- Demographic

- Geographic

- Behavioural

Hosts

- Accommodation type
- Demographic

- Geographic

- Rental preferences

And microsegmentation

- Payroll, contractors

- Infrastructure, transaction costs
- Legal, insurance

- Lobbying, legal, settlement

- Customer support

- Rental guests: 5-15%
- Rental hosts: 3-5%

- Event hosts: 20%

= Event guests: 0%

- Customer acquisition cost, CAC
- Weighted average cost of
capital, WACC

- Charging a transaction fee based
on savings on:

- Lower cost for guests

- Higher net income of hosts

Understanding Airbnb: www.innovationtactics.com/business-model-canvas-airbnb/



The Business Model Canvas

Key Partners (g

CORE BUSINESS PARTNERS

Designed for:

Key Activities

flight operations

on-line ticket sales

Ryanair

Designed by:

www.LeanSolutions.it

Customer Relationships Q

On:

Customer Segments

4 12 2012

Iteration:

web site maintenance

alrcraft maintenance

fuel
new aircrafts

airplanes cleaning
Mastercard Visa airplanes maintenance
local ad International aviation authorities call center
customer service
European airports ts flyer
timetable planning ‘web sita
airports services societies custorner information b
) frequent flyer
catering food suppliers pravide low cost flight service v . 2
aircraft cleaning services societies ~
i ' Key Resources Channels
SIDE BUSINESS PARTNERS arplanes =
Hertz
Ryanair Hotels web site
UK General Insurance Group Ltd airport offices and facilities
web agency and IT support services T P Ryanair web cite
hostess pilots ground staff
Cost Structure Revenue Streams
employer's wage

extras (food, drinks, hotel rooms, ...)




Il business model canvas

Progettato per: Progettato da:

Data:

Versione:

Partner chiave

D
Chi sono i nostri partner chiave?
Chi sono i nostri fornitori chiave?
Quali risorse chiave stiamo acquistando dai partner?
Quali attivita chiave svolgono i partner?

MOTIVAZIONI PER LE RELAZIONI
Ottimizzazione e risparmio

Riduzione del rischio e dell'incertezza
Acquisizione di particolari risorse e attivita

Attivita' chiave

Che attivita chiave richiede la nostra proposta
di valore?

i

I nostri canali di distribuzione?
Le relazioni con i clienti?
I flussi di ricavo?

CATEGORIE

Produzione

Risoluzione dei problemi
Piattaforma/ Rete

Risorse chiave

Quali risorse chiave richiede la nostra

proposta di valore?

1 nostri canali di distribuzione? Le relazioni con i clienti?
| flussi di ricavi?

TIPI DI RISORSE

Fisiche

Intellettuali (brevetti di marche, diritti d"autore, dati)
Umane

Finanziarie

Relazioni con il
4‘ cliente

Che tipo di relazione i nostri diversi segmenti
di clienti si aspettano di instaurare?

Che relazioni abbiamo instaurato?

Come sono integrate con il resto del nostro
business model?

Proposta di valore @

Che valore forniamo al cliente?

Che problemi dei nostri clienti siamo lieti di
risolvere?

Che prodotti e servizi stiamo offrendo a nostri diversi
segmenti di clienti?

Che bisogni dei clienti stiamo soddisfando?

CARATTERISTICHE

Bt Quanto costano?
Prestazione Assistenza personale
Personalizzazione Assistenza personale dedicata
Design Selt service

Marca Servizi automatici

Prezzo Community

Riduzione dei costi
Riduzione del rischio
Accessibilita
Comodita

Co-creazione

Canali

Attraverso quali canali vogliono essere
raggiunti i nostri segmenti di clienti?
Come li stiamo raggiungendo adesso?
Come sono integrati i nostri canali?
Quale funziona meglio?
Quali sono i piu efficienti in termini di costi?
Come li stiamo integrando con le abitudini dei clienti?
FASI DEI CANALI
1- Consapevolezza
Come aumentiamo la consapevolezza dei nostri prodotti e servizi?
2- Valutazione
Come aiutiamo i nostri clienti a valutare Ia nostra proposta di valore?
3- Acquisto
Come possono i clienti acquistare i nostri prodotti e servizi?
4- Consegna
In che modo consegnamo la nostra proposta di valore ai clienti?
5- Post vendita
In che modo assistiamo i nostri clienti dopo la vendita?

Segmenti di clienti

Per chi stiamo creando valore?
Chi sono i nostri clienti pit importanti?

Mercato di massa
Mercato di nicchia
Mercato segmentato
Mercato diversificato
Piattatorma multi-sided

Struttura dei costi

Quali sono i costi pitl importanti inerenti al nostro business model?

Quali risorse chiave sono le pil costose?
Quali attivita chiave sono le pit costose?

LA NOSTRA ATTIVITA E PID:

Orientata ai costi (struttura dei costi, valore offerto a basso costo, massima automazione, outsourcing)

Orientata al valore (creazione del valore, valore offerto premium)

ESEMPIO DI CARATTERISTICHE
costi fissi

‘costi variabili

economie di scala

economie di gamma

Flussi di ricavi

Per quale valore i nostri clienti sono disposti a pagare?

Per cosa sono disposti a pagare al momento?

Come stanno pagando?

Quanto preferirebbero pagare?

In che modo ogni flusso di ricave contribuisce ai ricavi totali?

TPl COSTI FISSI
Vendita di beni

Costi d'uso

Costi diiscrizione

Affitto/ Noleggio/ Leasing
Costi di intermediazione
Pubblicita

COSTI VARIABILI

Costi di negoziazione
Tariffazione in tempo reale
Mercato in tempo reale

Prezzo di listino

Costi dipendenti dal prodotto

Costi dipendenti dal segmento di cliente
Costi dipendenti dal volume




