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Business Model CANVAS

Mediante il CANVAS si ottengono (almeno) 4 risultati:

1. Sviluppo e progettazione di un’idea innovativa

2. Realizzazione della sintesi e del modello visuale del progetto

3. Comunicazione degli elementi chiave del progetto

4. Definizione di cosa e come si intende comunicare





Conoscenza del consumatoreProduzione dell’offerta

The bottom line

Business Model CANVAS



Business Model CANVAS







ALCUNI CASI ESEMPLARI

http://www.businessmodelcanvas.it/case-studies/facebook.html

http://www.businessmodelcanvas.it/case-studies/facebook.html
http://www.businessmodelcanvas.it/case-studies/facebook.html


ALCUNI CASI ESEMPLARI

http://www.businessmodelcanvas.it/case-studies/apple.html

http://www.businessmodelcanvas.it/case-studies/apple.html


ALCUNI CASI ESEMPLARI

http://www.businessmodelcanvas.it/case-studies/lego.html
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Value Proposition Canvas



VALUE PROPOSITION
CANVAS

Il Value Proposition Canvas è come un plug in per il Business Model 
Canvas. Ti aiuta a progettare, testare e costruire la Value 
Proposition aziendale nei confronti dei clienti in maniera più 
strutturata e riflessiva proprio come il Canvas ti assiste nel 
processo di progettazione del Business Model. 

Il BM Canvas con i suoi nove blocchi si concentra sulla big picture
(visione d'insieme). Il Value Proposition Canvas fa uno zoom su due 
di questi blocchi, la Value Proposition e il Customer Segment, in 
modo da descriverli con maggiori dettagli ed analizzare 
l'adattamento (FIT) tra loro".
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Gains
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Value Proposition Canvas

Profilo dei clienti
Appreso dagli utenti

Mappa del valore
Definita dai progettisti FIT

Validato con 
utenti reali
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ELEVATOR PITCH – ESERCITAZIONE



ELEVATOR PITCH
Obiettivo di un pitch / presentazione rivolta ad  investitori

• Concludere un contratto al volo? NO

• Ottenere un secondo appuntamento? SI

• Fornire tutti i dettagli della proposta? NO

• Fornire gli elementi essenziali? SI

• Potenziale di sviluppo dell'idea

• Validità del team



2 ELEMENTI PRESENTATI NELL’ELEVATOR PITCH

1. IDEA 2.  VOI STESSI!!!

POSSIBILI ESITI

A. L’idea piace e piace chi la presenta

B. L’idea non piace, né chi la presenta

C. L’idea piace, ma non chi la presenta

D. L’idea non piace, ma piace chi la presenta



ARGOMENTI GENERALI DELL’ELEVATOR PITCH

Breve presentazione (15'' – 5' – 15') per suscitare interesse 

in un'idea/prodotto/impresa nel tempo di "un incontro in 

ascensore"

1. Qual è il problema o l'opportunità di mercato che si vuole 

esplorare, e qual è la soluzione proposta (il prodotto);

2. Perché è innovativo e come si differenzia da ciò che esiste già 

(confronto con i competitors);

3. Quali sono i risultati raggiunti fino ad ora e cosa si vuole fare nei 

prossimi mesi;

4. Il Team imprenditoriale che costituisce il nucleo chiave del 

progetto.



INDICAZIONI DI BASE

• Stile narrativo

• Adattare la descrizione all’interlocutore

• LESS IS MORE

• Scelta oculata dei numeri presentati (pochi, pertinenti, 

rilevanti)

• Scelta oculata sull’utilizzo di grafici e diagrammi (sintetici, 

comprensibili)

• Regola 10/20/30 (Guy Kawasaki)
– non più di 10 slide → focalizzazione

– non più di 20 minuti → livello attenzione

– font non meno 30 punti → semplici, concisi e diretti



ELEVATOR PITCH.. IN POCHE PAROLE
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Case study – Piattaforma community



peoplebook

CASO DI STUDIO 1
Social network



CASO DI STUDIO 2
Piattaforma travel

firebnb



CASO DI STUDIO 3
Catena di fast food



CASO DI STUDIO 4
Motore di ricerca
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