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Business Plan

• Un business plan o (piano di business, o progetto d'impresa) è una 
rappresentazione negli anni degli obiettivi di una impresa.

• Viene utilizzato sia per la pianificazione e gestione aziendale, sia per 
la comunicazione verso attori esterni (banche, investitori,..).

• In particolare dettaglia i ricavi, costi, lo stato patrimoniale e la 
posizione finanziaria nell’arco di 3/5 anni.



Business Model Canvas

• Il Business Model (o modello di business) è l'insieme delle soluzioni 
organizzative e strategiche attraverso le quali l'impresa acquisisce 
un vantaggio competitivo. 

• Il Business Model descrive la logica  con la quale un'organizzazione 
crea, distribuisce e cattura valore

• Il cavas offre uno strumento visuale in ottica design thinking



Prima di tutto, ci vuole un’idea!

Idea (dal greco antico, 
vedere) è un termine 
usato nel linguaggio 
comune, con diverse 
accezioni, riferibili in 

genere ad un "disegno 
della mente".



Il Business Model Canvas
• Viene formalizzato la prima volta da Alexander Osterwalder

• Uno strumenti di formalizzazione e comunicazione visivo

• Libro e sito: Business Model Generation



Dalle 4P del marketing Mix ai 9 elementi
4P del Marketing Mix:

Product
Price
Place

Promotion



I 9 elementi



Il canvas



Le relazioni



Il valore ed il cliente

1. Che cosa si vuole vendere?

2. A chi lo vendi? Quali segmenti?

3. Che valore crei per il cliente?

4. Quali bisogni si intendono soddisfare?



Il Valore

E’ importante definire tutte le caratteristiche e i 
pregi del prodotto o servizio che si intende 

commercializzare, indicando anche gli eventuali 
punti forti che ne determinano un

aumento del valore. 



Che cosa vendere

• Descrizione del prodotto/servizio che l’azienda intende realizzare/offrire

• Descrizione degli elementi che compongono il prodotto/servizio 
(descrizione fisico-tecnica, livello qualitatico, aspetti tecnologici, prezzo, 
gamma, servizi accessori e complementari, ecc.)



Azienda di PRODOTTO

• In caso di aziende di “prodotto”:

• Presenza di eventuali brevetti o licenze

• Stadio di sviluppo del prodotto (progetto/prototipo/prodotto realizzato)

• Eventuale descrizione del processo produttivo



A chi vendere  
L’analisi del mercato

• E’ fondamentale conoscere il mercato e quindi “il cliente”: prima di 
vendere qualcosa, devi sapere cosa desidera il cliente: occorre partire dai 
suoi bisogni

“Non vendere ciò che vuoi produrre, ma produci ciò che crea valore”



IL MERCATO

• L’analisi del mercato di riferimento è indispensabile per raccogliere le informazioni sugli “altri” concorrenti:

• analisi della domanda sia qualitativa sia quantitativa; 

• prodotti offerti dai concorrenti; 

• tecniche di marketing; 

• i mezzi per rendere il prodotto più appetibile; 

• valutazione della clientela di riferimento (per tipologia); 

• individuazione dei bisogni dei clienti; 

• zone geografiche. 



I canali

• Per la scelta dei canali di distribuzione sarà necessario valutare la 
natura del mercato di riferimento e i vantaggi connessi a ciascun 
canale:

❖Organizzazione della forza vendita

❖Distribuzione fisica dei prodotti

❖Accordi di commercializzazione/distribuzione



L’attività promozionale

• consiste in una serie di strumenti come: pubblicità, marketing diretto, 
relazioni pubbliche, vendite promozionali, che servono a comunicare al 
cliente potenziale l’esistenza di quel prodotto e i vantaggi rispetto ad altri 
analoghi prodotti della concorrenza.



Risorse Chiave

• Profilo aziendale

• Assetto proprietario

• Soggetti promotori

• Mission aziendale



Risorse Chiave

• cosa verrà prodotto internamente all’azienda e cosa invece attraverso servizi esterni 
(outsourcing); 

• tecnologie e processi produttivi (macchine e impianti); 

• dimensione degli impianti; 

• immobilizzazioni materiali (macchinari, impianti, immobili, terreni, capannoni, 
automezzi); 

• immobilizzazioni immateriali (software, brevetti, licenze). 



Le Risorse umane

• sono molto spesso la chiave di successo di una idea imprenditoriale: è 
fondamentale utilizzare collaboratori esperti e capaci di rapportarsi con la 
clientela e provvedere costantemente alla loro formazione.



Attività chiave

• Vantaggio competitivo

• Processi chiave

• Fattori critici di successo



COMPETENZE

COMPETENZE  TECNICHE (HARD SKILLS)

COMPETENZE  TRASVERALI (SOFT SKILLS)

COMPETENZE DISTINTIVE (LE PIU’ IMPORTANTI!)



Competenze Tecniche

• Insieme di nozioni, esperienze, saperi e saper fare tipici di ogni 
mestiere

• Le competenze tecniche sono specifiche per ogni profilo professionale

• Indispensabile oggi: 
• inglese

• viaggiare

• Dettagliato job description: questo sono io?



Competenze Trasversali
• Problem Solving

• Flessibilità

• Responsabilità

• Passione/Dedizione

• Solidità/fedeltà

• Volontà

• Positività

• Comunicazione

• Lavoro in team

• Creatività

• Valori

• Autonomia



Competenze Distintive

• Come tutti siamo diversi “fisicamente”, cosi tutti 
siamo diversi “dentro”

• Competenza Distintiva
• Dono
• Talento
• Demone 
• Volontà



Partners

1. Chi mi può aiutare?

2. Chi sono i miei stakeholder?

3. Che rapporti creare con clienti, fornitori, competitor, banche,…?



Costi & Ricavi

Serve per valutare se l’impresa è in grado di produrre

un utile, calcolando il punto di pareggio break even point

COSTI
del personale

energia, affitti, telefono, luce,
ammortamenti, assicurazioni...

RICAVI
di vendita o altri


