
Value Proposition 
l’insieme di prodotti e 

servizi per risolvere 
problemi e soddisfare 

bisogni dei clienti

Segmenti di clienti           
le diverse tipologie di 

clienti che segue 
l’organizzazione

Relazioni                          
i modi con cui vengono 

stabiliti e mantenuti 
rapporti con i clienti

Canali                                         
i mezzi per 

comunicare, distribuire 
consegnare e vendere 

ai clienti

Attività-chiave                                         
la realizzazione delle  
azioni fondamentali 

per vendere ai clienti

Risorse-chiave                                         
i beni necessari per 
offrire, realizzare e 

consegnare ai clienti

Partnership-chiave                                         
le attività 

esternalizzate e le 
risorse acquisite fuori 

dell’azienda

Flussi di ricavi                                         
il fatturato generato 

dalla vendita con 
successo di prodotti e 

servizi ai clienti

Struttura dei costi                                        
i costi generati da ogni 
elemento del modello 

di business 
dell’azienda



Che cos'è il BMC e il BMCA

 il Business Model Canvas (BMC) è uno strumento strategico e dinamico di Business Design,
sviluppato da Alexander Osterwalder, che utilizza un linguaggio visuale per creare e sviluppare
modelli di business innovativi, ad alto valore. Rappresenta visivamente il modo in cui un’azienda
crea, distribuisce e cattura valore per i propri clienti.

 È un potente framework all’interno del quale sono rappresentati sotto forma di blocchi i 9 elementi
costitutivi di un’azienda, che forniscono nel loro insieme un cruscotto sintetico di direzione
strategica del cambiamento, miglioramento e innovazione.

 Il Canvas consente di adottare una disciplina di rappresentazione visiva e concettuale per capire
come le imprese sono in grado di costruire il loro successo duraturo nel tempo e migliorarlo:
1. ottimizzando le relazioni con clienti, fornitori, stakeholder interni ed esterni.
2. collegando sistemi gestionali, strumenti operativi, valori e identità di un’organizzazione.
3. allineando la strategia definita al posizionamento competitivo prescelto.

 Il Business Model Canvas Assessment (BMCA)© (Epistema) si distingue da altri strumenti
diagnostici perché è in grado di valutare:
1. la situazione di partenza del posizionamento aziendale attuale.
2. la situazione di arrivo del posizionamento aziendale obiettivo.
3. dove e come colmare i «gap» emersi tra «come siamo oggi» e «come vorremmo essere

domani», per quanto riguarda investimenti in:
3.1. attività di formazione, consulenza dedicata, acquisizione di know-how.
3.2. mezzi finanziari, tecnologie digitali e impianti, acquisizione di nuovo personale e

competenze strategiche.
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