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Dove eravamo 
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CUSTOMER SEGMENT VALUE PROPOSITION 

Customer Job 
 Trovare il posto giusto per 

incontrare amici 

 Trovare il posto giusto per incontri 

di lavoro 

 Trovare parcheggio con facilità 

  

  

  

Products & Service 
 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 

Pains 
 Scarsa comunicazione face to face 

 Solitudine 

 Esigenza insoddisfatta di confront 

Pain Relievers (riduttori di difficoltà) 

 Ambiente confortevole 

 Disponibilita’ di facilitatori (buone bevande e buoni cibi) 

 Eventi a tema  

 Musica di classe 

Gains 
 Sentirsi a proprio agio  

 Voglia di Condividere 

 Voglia di Relazionarsi 

 Desiderio di comunicazione face to 

face 

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 comunicazione  



The Value Proposition canvas 

 Migliorare la propria 
qualità di vita 

 Studiare ed apprendere

 Frustrazione 
 Riduzione autostima 
 Abbandono scolastico 
 Scelte di studio limitate 

 Test 

 Metodologia per 
l’analisi personalizzata 

 Riduzione dei tempi di 
soluzione individuale 

 Individuazione del 
sistema compensativo 
di apprendimento 
personalizzato 

 Applicazione di 
strumenti volti a 
minimizzare i problemi 
di apprendimento ed 
insegnamento 

 Migliorare la qualità 
dell’insegnamento 

 Insegnare ed educare

 Difficoltà di lettura 
 Difficoltà di scrittura 
 Difficoltà di calcolo 
  Difficoltà a far 

raggiungere agli 
studenti livelli adeguati 
di preparazione 

 

Customer segment Profile: DSA e Caregivers Value proposition 



Imparare / 
Risolvere 
problemi 
tecnici 

Persone interessate all’artigianato “femminile” Fornire luogo per tempo libero coltivando 
hobbies con esperti a disposizione 

Dedicare 
tempo a se 
stessi fuori 

casa 

Fare qualcosa 
di bello e utile 

Stare insieme 
con altri che 
hanno i miei 

stessi 
interessi 

Vendere la 
sovra-

produzione 
artigianale 

Non so come 
risolvere i 
problemi 
tecnici 

Non ho spazio 
dove farlo con 

altri 

Non ho la 
necessaria 

attrezzatura 

Non so come vendere 
la mia sovra-

produzione artigianale 
e non conosco le 

normative 

Luogo 
piacevole dove 

svolgere il 
lavoro con 

altri 

Trovo 
expertise a 

costi 
contenuti 

Possibilità di 
vendere i miei 

prodotti 
Negozio 

specializzato 
in merceria 

Bar 

Luogo dove 
poter 

socializzare 

Vendita: 
Merceria 

Food & Bev 

Zona 
“mercatino” 
per vendita 
conto terzi 

Imparare 
tecniche e 

risolvere problemi 
a costi contenuti  

Far conoscere 
agli altri e 

monetizzare i 
miei lavori 
artigianali 

Tutor presenti 
nel locale 

Locale 
confortevole e 
spazioso per 

lavorare 

Negozio 
fornito del 
materiale 
necessario 

Attrezzature 
a disposizione 

dei clienti 

Servizi: 
Locale a 

disposizione 
Formazione 

Vendita: 
handmade 
prodotti 

propri e conto 
terzi 

Spazio mostre 
/eventi di 
settore 







Modificare la value proposition può avere 
conseguenze inaspettate.. 





Reality check 
1. Creative debugging 

 
Brainstorming       exploring 

 



Ora, adottate una start-up! 
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http://www.slidinglife.com/ 



https://www.ravelry.com 



https://www.toctocdoor.com/ 



https://www.toctocdoor.com/ 



Trend emergenti - social network e economia 
circolare: 
1. Vantaggi e svantaggi del possedere 
2. Quanti prodotti/risorse materiali sono più efficaci 

se diventano servizi? 



Cosa chiedersi: 
1. Posso delineare i tratti principali del business 

model canvas della start-up che ho adottato? 
2. Posso trarre qualche conclusione utile per la mia 

value proposition? 
3. Posso trarre qualche conclusione utile per le mie 

customer relations? 
4. 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. 

  



Quale valore economico o emotivo hanno sul nostro lavoro? 
Cosa li motiva soprattutto? 
Quali informazioni vogliono? 
Quale è il modo migliore per comunicare con loro? 
Quale è il loro parere attuale del nostro lavoro? 
Chi ha influenza su di noi e sul progetto? 
Quale è 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? 

Il peso di stakes and holders 



Identificare.  
 
Quali sono i soggetti interessati? Uno stakeholder è chiunque porti un 
interesse per l’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.  

1 



Analizzare  

2 



Dare priorità  

3 



Ritorniamo al business model canvas: 
- Quali conferme sulle ipotesi iniziali? 
- Quali modifiche? 
- Quali nuovi elementi? 





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.” 





1° esempio 



2° esempio 

Quando nel 1999 il cofondatore di Zappos, Nick Swinmurn, voleva creare un negozio di 
scarpe online al dettaglio aveva necessità di testare il mercato. Dunque inserì 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? 


