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Il Value Proposition Canvas

Proposta di Valore Segmento di Clientela

y Y Generatori di Vantaggi Vantaggi

Descrivi i benefici che i tuoi clienti si aspettano, desiderano
o dai quali sarebbero sorpresi. Questi includono le utilita

Descrivi il modo in cuii tuoi prodotti e servizi creano vantaggi funzionali, i vantaggi sociali, le emozioni positive e i risparmi. @

per i clienti. Come creano i benefici che i clienti si aspettano,
deAs‘ld.erano‘o dai quali vorl:ebbgrf) essere sorpresi, includendo @’ —
utilita funzionale, vantaggi sociali, emozioni positive

e risparmio di costi? O v

Attivita del Cliente

Descrivi cosa uno specifico segmento di clienti sta cercando

Quali dei prodotti e servizi che offri aiutano il tuo cliente di fare. Potrebbero essere i compiti che sta cercando di eseguire
ad ottenere un risultato funzionale, sociale, emotivo o completare, i problemi che sta cercando di risolvere o i bisogni
o a soddisfare bisogni fondamentali? che sta cercando di soddisfare.

Quali prodotti e servizi ausiliari aiutano il tuo cliente nel ruolo di: Rid Uttori di Difﬁ COlté Difﬁ COIté

Descrivi le emozioni negative, i costi e le situazioni indesiderate,
irischi che il tuo cliente sperimenta o potrebbe sperimentare
prima, durante e dopo I'attivita.

Prodotti & Servizi

Elenca tutti i prodotti e servizi intorno ai quali & costruita
la tua proposta di valore.

Descrivi come i tuoi prodotti e servizi alleviano

le sofferenze/fatiche del cliente. Come eliminano o riducono

le emozioni negative, i costi e le situazioni indesiderate e i rischi
che il cliente sperimenta o che potrebbe sperimentare prima,
durante e dopo aver svolto l'attivita?




