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Il Business Model Canvas e la metodologia Lean Startup

Designing business in an 
ever-changing context 



Claudio Cocchi  
Consulente di management per PMI e Start-up Innovative  

claudiococchi63@gmail.com 
www.linkedin.com/in/claudiococchiprofilo

• Ingegnere  
• Oltre 20 anni di esperienza come dirigente e direttore vendite in multinazionali 

(B2B industria)  

   Attuale  
• Consulente Direzionale per PMI: Business Development, ottimizzazione processi 

organizzativi e gestionali. 

• Socio APCO  Qualificato e Socio  Federmanager - Mentor di Startup Innovative  

• Innovation Manager presente nelle liste del MISE per innovazione dei processi 
gestionali ed organizzativi, di valorizzazione del brand e dello sviluppo 
commerciale



Programma  

Designing Business in ever changing context  

• Introduzione 

• Trend dell’Innovazione -Nuovi valori - la curva di adozione dei 

clienti -Nuovi contesti competitivi 

• Che cosa è un Modello di Business

• Il Business Model Canvas  ed il  modello Value Proposition 

Canvas

• Il modello Value Proposition Canvas 

• Esempi di Business Model Canvas 


• Esercitazione in gruppi per realizzare e validare un Business 
Model Canvas



L'innovazione cambia  il business



Nuovi Valori



La curva di adozione clienti  



Competizione: 
Innovare o fallire  
fare attenzione  
all’innovazione 

che 
arriva dall’angolo 
buio!



Negli ultimi 20 anni sono emersi nuovi  
attori nel sistema economico 
… chi sarà il prossimo?



Velocità di adozione

21/04/1
7

80



Nuovo contesto competitivo 

L’innovazione ha portato un  
nuovo contesto competitivo:

• Velocità  
• Complessità 
• Incertezza  
• Ambiguità 



Un nuovo paradigma



Nuovi modelli 

Come Navigare nel nuovo contesto ? 

Quali modelli di business adottare ?



Che cosa è un Modello di Business ?

Modello di business Canvas

 

uno strumento per descrivere, analizzare e progettare 

i modelli di business 


Modello di business

 

descrive le logiche in base alle quali un’azienda 


crea, distribuisce e attira valore



Che cosa è un Modello di Business ?



   Business Model Canvas 

Lo si può usare  semplicemente come: 


• uno strumento di “visual management“  per rendere comprensibile  

il funzionamento dell’azienda e la sua proposizione di valore;


 

• per aiutare le imprese ad allineare le loro attività illustrando 

potenziali trade-off;


• per le sue potenzialità come strumento Lean  per sviluppare nuovi 
modelli di business 
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         Struttura del Business Model Canvas 

Business Model  - First Mile Canvas
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 BM Canvas ci aiuta a rappresentare la nostra strategia  

✦Business Idea:  
• problema / chi lo ha /quanto è diffuso/ come viene gestito oggi  
• presentazione soluzione/perchè ora? 
• è un’innovazione tecnologica di prodotto, di processo o di modello di 

business 

✦Value Proposition :  
• Valore offerto al cliente / elementi distintivi dalla concorrenza 

✦Chi è il nostro segmento target e come lo 
approcciamo ?  

✦Di quai risorse abbiamo bisogno ? 
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           I singoli moduli del Canvas

Business Model  - First Mile Canvas
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         I singoli moduli del Canvas

Business Model  - First Mile Canvas
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             I singoli moduli del Canvas 
Business Model  - First Mile Canvas
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             I singoli moduli del Canvas

Business Plan - First Mile Canvas
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            I singoli moduli del Canvas

Business Plan - First Mile Canvas
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           I singoli moduli del Canvas

Business Model  - First Mile Canvas
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           1- Come completiamo  la nostra analisi ? 

Business Plan - First Mile Canvas
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             I singoli moduli del Canvas

Business Plan - First Mile Canvas
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          I singoli moduli del Canvas

Business Plan - First Mile Canvas
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€
Alexander Osterwalder explaining the 
Business Model Canvas in 6 Minutes

https://youtu.be/RpFiL-1TVLw

      Business Model Canvas presentation 
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           1- Come completiamo  la nostra analisi ? 

Business Plan - First Mile Canvas
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€

Esempi di Business Model  Canvas 
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€

Esempio 
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         Costruiamolo insieme  
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       First Mile Canvas - esempio 1

€
€

€



         Una visione d’insieme delle ipotesi di business 

• Nel Business Model Canvas abbiamo identificato uno o più segmenti target di clienti 
ed i loro bisogni.


• Abbiamo specificato la nostra  “value proposition” verso quei segmenti target 

Ma come possiamo essere sicuri di aver indovinato la convergenza tra la Value 
Proposition  ed il profilo del cliente ?  



         Focus su un bisogno del Cliente /soluzione 

HMW (How Might We ) : Turn challenges into opportunities  

Design thinking method 

Primary Goal To encourage brainstorming and a change of perspective

When to Use During any part of a project when fresh ideas are in short supply

Time Required 30-60 minutes

Number of 
Participants 2-10+

Supplies Sharpies and Post-its

Example of 
questions How might we redesign an airline’s safety speech?

Questions not too 
sharp not too open Template by Kimberly Crawford 

https://www.youtube.com/watch?v=N0fkNvyB7ZQ

Youtube Tutorials



Cliente

Benefici 
(GAIN)

Difficoltà 
(PAIN)  

Attività 

Attività 

Noi (value proposition) 

Generatore  Vantaggi 

Riduttore difficoltà 

1- Popolare con post-it i due insiemi  e fare una spunta per ogni corrispondenza 
 2- Quelli tra i vantaggi o la riduzione di difficoltà che non trovano  
     corrispondenza non creano valore per il cliente 
 3- Ripetere lo stesso processo per il fit del modello di business

          Il Value Proposition Canvas 

Verifica la  corrispondenza tra  Value Proposition e Profilo Cliente 
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                 Ranking delle attività /vantaggi /difficoltà cliente 

Priorità 1 

Priorità 2 

Priorità 3 

Priorità n 

Assegnare una importanza a : attività - vantaggi - difficoltà 

Contare quante corrispondenze abbiamo sugli elementi importanti  













Esercizi 
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1- Usiamo il modello del First Mile Canvas 

TITOLO: THE FIRST MILE CANVAS  
«from the concept to the real world 

SOLUTION:

ESEGUITO DA: xxxxxx 
PROBLEM/NEED:- 

    Partners/Network         Key Activities 
➢

➢

➢
➢

          Value Proposition 

➢

➢

➢

➢

Customer Relationships 

➢

➢

Customer Segments 

➢   
➢

             Distribution Channels 

➢
➢

➢
➢

➢

➢

             Key Resources 
➢

➢

➢

➢

 Cost Structure: Metrics: Revenue stream:  
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€

Esempio 
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TITOLO: THE FIRST MILE CANVAS  

SOLUTION: diffusori alta fedeltà in terracotta,   con 
design raffinato di forma  sferica,  disegnati e prodotti  
artigianalmente in Toscana

ESEGUITO DA:Claudio Cocchi  
PROBLEM/NEED:-  
- Ricerca del design originale  
- Ricerca di riproduzioni con alta fedeltà  
- Ricerca del legame con la terra toscana, accostamento con lo stile del cotto fiorentino, 

ricerca del prodotto artigianale DOC

   Partners 

➢  Gestione acquisti e 
produzione sui 
larga scala  

➢ Esperti Marketing 
di comunicazione  

➢ Piattaforma e-
commerce (oppure 
non partner solo 
fornitore)?  

➢ Legale per 
contrattualistica 
per vendite e-
commerce e 
all’estero 

        Key Activities 
➢  Sviluppo ed 

ingegnerizzazione prodotti  
➢ Produzione artigianale 
➢ Controllo Qualità  
➢ Pubblicità su riviste e social / 

presenza a fiere 
➢ Sviluppare canali di 

distribuzione     
➢ Content marketing  
➢ Piattaforma per vendite on 

line  
➢ Certificazione di origine 

          Value Proposition 

➢ La contaminazione 
dell’arte con la 
tecnologia fa risuonare 
la terracotta ed 
ascoltare il suono della 
terra toscana.  

➢ Originalità del design e 
del processo 
produttivo 
interamente 
artigianale , legato alla 
tradizione toscana ma 
realizzato con soluzioni 
tecnologiche che 
producono un suono 
avvolgente, ad alta 
fedeltà che vi porta al 
centro dell’esperienza 
acustica 

Customer Relationships 

➢ Contatti personali  
➢ Contatti interior design/

architetti  
➢ Pubblicità /social/Content 

marketing 
➢ Riviste specializzate e fiere 
➢ Fiere specifiche , vetrina 

rappresentata da B&B toscani   

      Customer     
Segments 

➢ Persone amanti del 
design che si 
distingue  

➢ Amanti  del suono 
alta fedeltà  

  
➢ Amanti del cotto e 

della tradizione 
artistica ed 
artigianale toscana 

             Distribution Channels 

➢ Negozi di diffusori alta fedeltà  
➢ Negozi di arredamento di design  
➢ Vendite dirette (show room + e-

commerce)  
➢ Rivenditori di vaserie pregiate di 

terracotta 

             Key Resources 
➢ Competenze tecniche su acustica 

ed elettronica  
➢ Brevetto 
➢ Venditori esperti  
➢ Competenze di processo nella 

lavorazione della terracotta 
➢ Stilista  

Cost Structure: Personale, consulenti, viaggi e fiere, 
marketing, costi di sviluppo, materiali, produzione, 
certificazioni di origine , eventuali brevetti 

Metrics : Vendite annuali - Nr 
pezzi venduti /anno- periodo di 
validazione  del prezzo/ prodotti 

Revenue stream:  Vendita prodotti 

Nota:  carattere nero valido per tutti i segmenti analizzati 

First Mile Canvas- Dedalica 



Buon lavoro con la vostra Startup  !!!

Accelerazione 

Sviluppare la Business Idea 
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