
Partner Chiave Attività Chiave Proposta di ValoreRelazioni con i ClientiSegmenti di Clientela

Chi sono i nostri partner più importanti? (Alleanze strategiche, joint venture, fornitori chiave)Quali attività chiave dobbiamo svolgere per erogare la nostra Proposta di Valore? (Produzione, risoluzione problemi, gestione piattaforme, rete)Quale valore forniamo ai nostri clienti? Quale problema risolviamo? Quali bisogni soddisfiamo? (Novità, performance, personalizzazione, design, prezzo, riduzione costi/rischi, accessibilità, convenienza)Che tipo di relazione il nostro cliente si aspetta che stabiliamo e manteniamo con loro? (Assistenza personale, self-service, community, co-creazione)Per chi stiamo creando valore? Chi sono i nostri clienti più importanti? (Mercato di massa, nicchia, segmentato, diversificato, multi-sided platforms)

Risorse Chiave Canali

Quali risorse chiave sono necessarie per la nostra Proposta di Valore? (Fisiche, intellettuali, umane, finanziarie)Come raggiungiamo i nostri Segmenti di Clientela? (Vendita diretta, web sales, partner, grossisti, negozi propri)

Struttura dei Costi

Quali sono i costi più importanti inerenti al nostro modello di business? (Costi fissi/variabili, economie di scala/scopo)Flussi di Ricavo

Per quale valore i nostri clienti sono disposti a pagare? Come pagano? (Vendita asset, canone d'uso, abbonamento, leasing, licenze, pubblicità)
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