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CUSTOMER SEGMENT VALUE PROPOSITION

Products & Service

Customer Job

e Trovare il posto giusto per
incontrare amici
Trovare il posto giusto per incontri
di lavoro
Trovare parcheggio con facilita

Pains

e Scarsa comunicazione face to face
e Solitudine
e Esigenza insoddisfatta di confront

Gains
Sentirsi a proprio agio
Voglia di Condividere
Voglia di Relazionarsi

Desiderio di comunicazione face to

Locale con:
O spazi per conversazione privata e riservata
O spazi per tavole rotonde
o servizio tavolo e/o bancone per la condivisione
Eventi diversi:
o culturali (anche estemporanei)
o esposizione quadri
o performance artistiche
Promozione prodotti wine & tea
Locale raggiungibile con i mezzi pubblici e auto privata

Pain Relievers (riduttori di difficolta)

Ambiente confortevole

Disponibilita’ di facilitatori (buone bevande e buoni cibi)
Eventi a tema

Musica di classe

Gain Creators

Locale confortevole, Atmosfera piacevole

Musica

Luogo dove spegnere il cellulare ed accendere i sentimenti
Stimoli all’interscambio tra locale e clienti

Stimoli alla comtunicazione



The Value Proposition canvas

Value proposition

v’ Test

v Individuazione del Gain Creators
sistema compensativo

di apprendimento E ¥ |
personalizzato :
Products (I)

Customer segment Profile: DSA e Caregivers

v’ Migliorare la propria
qualita di vita

Gains

v’ Studiare ed apprer
v’ Migliorare la qualita

dell’insegnamento *

v’ Insegnare ed educa

Customer
° Job(s)

I’analisi personalizzata
4 . .
Pain Relie

v’ Applicazione di
strumenti volti a
minimizzare i problemi
di apprendimento ed
insegnamento

& Services L
11178
/ v Riduzione dei tempi di
v Metodologia per soluzione individuale

 —

v’ Difficolta di lettura V —
v' Difficolta di scrittura 0=
v Difficolta di calcolo [

v’ Difficolta a far
raggiungere agli

Pains e ;
studenti livelli adeguati
iy di preparazione

v’ Frustrazione

v’ Riduzione autostima
v Abbandono scolastico
v’ Scelte di studio limita




The Value Proposition Canvas

" Fornire luogo per fempo libero coltivando
hobbies con esperti a disposizione

Value Proposition

Imparare
Luogo dove mpe
ter techiche e
pot risolvere problemi
socializzare . :
a costi contenuti
Gain Creators
Vendi'rq: Far conoscere
Merceria EM’ agli altrie
Food & Bev monetizzare i
miei lavori
artigianali
Vendita:
handmade m
prodotti
propri e conto
Py
—— A Tutor presenti
Servizi: Zona nel locale
Locale a “mercatino”
disposizione per vendita ) i
Formazione conto terzi Pain Relievers
fLO‘;“'e | b Attrezzature
confortevole e ; P
i . a disposizione
Negozio spazioso per d i lienti
fornito del Elcley
) lavorare
materiale
necessario

Customer Segment Peprgone interessate all'artigianato “femminile”
Possibilita di
Luogo vendere i miei Negozio
piacevole dove prodotti specializzato
svolgere il in merceria
lavoro con Gains )
altri
1:-:' Bar Dedicare
Trovo VA @52 Imparare /
. ! stessi fuori isol
expertise a — casa Risolvere
costi pazio mostre A problemi
contenuti /eventi di tecnici
settore Fare qualcosa | cystorier
) T di bello e utile Jobis)
Non so come Vendere la -
risolvere i sovra- Stare insieme
problemi produzione con altri che
tecnici ) artigianale Pannoli miei
Non ho spazio _stessi
Pains dove farlo con interessi
altri
- .
Non so come vendere
la mia sovra-
produzione artigianale Non ho la
e non conosco le hecessaria
i attrezzatura




Portale per mettere

in contatto domanda e
Oggetto:

Picceli lavori domestici

o

D DoDD

Ripetizioni;
Bambinaia;
Badante express
Altri servizi;

I —
Supporto PC
Dog sitter;

Tempi rapidi per la soluzione

Prossimita del hobbista

Visibilita pubblicitaria per aziende

Processo di feedback evoluto

MNessun costo per utenti (probabile guota associativa)
Users & customer senvice professionale

a. M

F 9

Gains

Arrivare al cliente giusto al momento giusto
Avere visibilita € buona reputazione;
Vedere risclto il problema da hobbista
competente

C

gfomer Jobs:

B2C companies interessate a

pubblicita segmentata

- Utenti in cerca di servizi spot no
facilmente risolvibili tramite

professionisti

- Prezzo interessante

- Permette di offrire pubblicita mirata;

-  Siti che metteno in contatto clienti con aziende
esistono gid, non esistono per hobbisti

v

o —
o —

Piano pubblicitaric legato al ritorno O m—
MNon trovare massa critica di utenti in grado di
rendere appetibile la pubblicita dei clienti
MNon trovate clienti (inserzionisti)

MNon offrire prezzo competitivo

Feedback e reputazione complessi da gestire
Segmentazions utenti
Legal issue

Sociale o associazione

- Know how container
- Hobbisti competenti




di consulenza /
servizi/ attivita
sul territorio
integrate tra vari
soggettiche
svolgono varie
attivita con
medesime
finalita

personalizzati

direttamente in
circuiti
territoriali come
suggeriti
(turismo,
agricoltura
tipica,
enogastronomia
, iniziative
culturali, ecc.)

diffusione sul
web e sul
territorio per
portare a
CONOSCenza
delle attivita
svolte

Gain creator Pain relievers Products e Gains Pains Customer Jobs
(creatore utilita) (antidolorifici services [utilita (dolori) (attivita del
(prodotti e servizi) cliente)

* Offrire una serie Sostegnograzie | = Pianidi * Presenza + statodi * Presadi
di servizia alla presenzadi formazione pressole disagio fisico contatto
sostegnodi persone esperte finalizzati al istituzioni / efo con offerte
soggetti (psicologo, reinserimento enti/ psicologico attrattive
svantaggiatia motivatore, lavorativo e/fo al strutture derivante * |scrizione a
vario titolo formatore, superamento dedicate a dalla propria corsi di
Elaborare coach, deidisagi a questotipo di condizione di formazione
progettualita progettistadi vario titolo che persone di soggetto
finanziabili da corsi, ecc.) che si possano ridurre materiale svantaggiato
istituzioni a vario occupano delle significativamen informativo in a vario titolo
livello, tese ad problematiche a te tali condizioni merito alle s difficolta a
andare incontro vario titolo Inserimento attivita svolgere un
ai disagi presenti attraverso delle persone proposte ruolo sociale
Organizzare reti percorsi anche coinvolte * Campagnedi




Modificare la value proposition puo avere
conseguenze inaspettate..



" As a small business, our premises lack space.
We don't have a pleasant place to welcome
guests for a business meeting. We feel a bit
cramped in our offices when we want to review a
project. Since finding out about “Cosy Working
Places”, we now have nice spaces to unleash our
creativity. We just have to go online and book a
space for our group in a café in the network and
we can work in a pleasant placewhich is totally
integrated into the café.”

CAFE REUNION
[MEETING CAFE]

WORK SPACES WITHIN CAFES

TRANSITION DESACTIVITES NANURCTURIERES VERS LES PRODLCT SERVICE SYSTEMS A BRIKELLES

- CHALLENGES/SOLUTION

. How to offer pleasantwork spaces to microenterprises and SHES?
- How to improve the revenue of HORECA establishments in times of
< crisis?

+ The Cosy Working Places network brings together a group of caf¢-

. restaurants which, outside peak hours, affer integrated work spaces

. |writing materials, arangement of tables, intemet connection, etc.| to
. business people. The space is booked via aweb platform. The “Cosy

Working Places” business is responsible for recruiting the café-

* restaurants, fitting cut the functional work spaces and organising the

. booking of the venues via the web platform.

 PRINCIPAL CHARACTERISTICS

. - Wide choice of pleasant meeting places

- Space booked via 2 web platform

+ = Parficipating rafé-restaurants ean ha lncated via 2n app
+ - Integration of functional work spaces within the café-restaurants which
. aremembers of the nework

- - Optimisatian of the space in HORECA establishments outside prak hours

 CUSTOMER TARGETS

* o Sole traders, microenterprises and SMEs

. PARTNERS PLATFORM

- Cafes and restaurants
- - Suppliers of office equipment
« - Interior designer

VALUE PROPOSITION

For the customers:
. = Having access 1o a pleasant work space at 3 lower cost

* For the partners [members of the network):

- - Dptimising the spacein my restaurant

* - Increasing the attendance rate and the tumover of my establishment
- Having good publicity

 DISSEMINATION/DISTRIBUTION

- Newaoeks for aroups of microenterprises/SMES (ABE, CI, atc.]
. - Website
. = Visit Brussals

LOCAL RESOURCES/CIRCULAR
- ECONOMY LOGIC

: - Optimisation of the urban area
. - Integration of recyclable and modulable work spaces
. - Maintaining local jobs

- REVENUE FLOWS

- Design service for wark spaces
. - Sale of refreshments to the users of the spacss

" PROFITABILITY INDICATORS FOR
- THE BUSINESS

- Number of HORECA establishments that are members of the network
- - Number of work spaces available
- Number of work space bookings

RECOMMENDATIONS/DISCUSSION

.= The system must be free for the businesses. The café-restaurants are
- remunerated through the sales of refreshments

: - Accessonisation of the spaces to bum them into work space does nat
* 3eem to be exsentisl. The core of the 3srvics lies in the boaking webaite in
- order ta fill the cafés during off-peak periods.



Reality check

1. Creative debugging

Brainstorming exploring
CAFE REU NION {TEI;E process un?ertlike% h::tr the ‘;Daié FéLtl}niDﬂ’ mnciﬁt |
- usiness case for the ‘Optimisation of urban space’ theme
[MEETING CAFE] is certainly the most symbolic of this approach: by spending

an initial half-day checking out the cafés in one district in Brussels
(Flagey), it was possible to explore the concept informally with the cafe
owners and to identify premises suitable for the series of 3 meetings

of the project team (self-experimentation). Then, after a second series
of cafe visits, this time over a wider territory and with some initial
demonstration material, it was possible to identify potential targets

and to define those with which a detailed meeting would be the most
profitable.



Ora, adottate una start-up!
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slidinglife

accedi iscriviti gratis

.-ricomincia a volare

Le risposte che cerchi, in qualunque momento, in tempo reale, per rinascere dopo la separazione e il divorzio.

iscriviti gratis

http://www.slidinglife.com/




ravelry

=
I forgot | remember me Log in

. A Ravelry is a free site for
Join now: | knitters and crocheters.

https://www.ravelry.com



ﬁ TOCTOCDOOR Il social network del tuo quartiere Chisiamo FAQ = Accedi

SCOPRI IL TUO QUARTIERE

Conosci i tuoi vicini, condividi con loro esperienze € informazioni.

Inserisci il tuo indirizzo (Es. Via Marconi, 2)

Nome Cognome

Email Password ®

Sesso f Registrati Registrati

randoti accetti i Termini & Condizioni e la policy sulla Privacy

Guarda il video!

https://www.toctocdoor.com/
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Trend emergenti - social network e economia
circolare:

1. Vantaggi e svantaggi del possedere

2. Quanti prodotti/risorse materiali sono piu efficaci
se diventano servizi?



Cosa chiedersi:

1.

Posso delineare i tratti principali del business
model canvas della start-up che ho adottato?
Posso trarre qualche conclusione utile per la mia
value proposition?

Posso trarre qualche conclusione utile per le mie
customer relations?

Posso trarre qualche conclusione utile sulle mie
key activities?



Le persone prima del progetto

Stakeholders sono tutte le persone interessate e coinvolte nel progetto a vario
titolo.

Questo significa dare valore a tutti gli esponenti interni (team, manager,
produttori, etc.) ed esterni (clienti, opinione pubblica, cittadini, etc.) mettendoli
sullo stesso piano.



Il peso di stakes and holders

Quale valore economico o emotivo hanno sul nostro lavoro?
Cosa li motiva soprattutto?

Quali informazioni vogliono?

Quale € il modo migliore per comunicare con loro?

Quale ¢ il loro parere attuale del nostro lavoro?

Chi ha influenza su di noi e sul progetto?

Quale ¢ il loro peso e il sostegno al progetto?

Se non supportano il progetto come gestiamo la loro
opposizione?

Chi altro potrebbe essere influenzato dalle loro opinioni?



Identificare.

Quali sono i soggetti interessati? Uno stakeholder € chiunque porti un
interesse per |'esito di un progetto o un processo.

Gli stakeholder rientrano in due categorie principali: coloro che possono
contribuire ad un progetto e coloro che sono colpiti da un progetto.



2

Analizzare

Livello di potere

basso

alto

Livello di interesse

basso

alto

Richiede il nostro minimo
sforzo

Richiede
essere informato

Richiede
essere soddisfatto

Ha un ruolo chiave
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Ritorniamo al business model canvas:
- Quali conferme sulle ipotesi iniziali?
- Quali modifiche?

- Quali nuovi elementi?




The Business Model Canvas

Designed for:

Designed by:

On:

Iteration:

Key Partners : ET% Key Activities

Key Resources

Value Propositions f[f,l

Y

Customer Relationshin

Channels w

Customer Segments E%

Cost Structure

Revenue Streams

www.businessmodelgeneration.com
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The minimum viable product is that version
of a new product which allows a team to
collect the maximum amount of validated

learning about customers with the least
effort.

Eric Ries




And how minimal should your MVP be?

Ries says: “Probably much more minimum than you
think.”

The Lean Start-Up




Not like this....




1° esempio

VM nRmA

KITTENS

A CARD GAME -

FOR PEOPLE WHO AREINTO =

KITTENS AND EXPLOSIONS

AND LASER BEAMS
AND SOMETIMES GOATS.




2° esempio

/3appos

Quando nel 1999 il cofondatore di Zappos, Nick Swinmurn, voleva creare un negozio di
scarpe online al dettaglio aveva necessita di testare il mercato. Dunque inseri su un
sito web foto di scarpe scattate da negozi della zona. Quando qualcuno effettuava un
ordine, lui andava a comprare le scarpe nel negozio online e le rivendeva al cliente.




Quale potrebbe essere il vostro
minimum viable product?



