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PARTNER CHIAVE ATTIVITA CHIAVE PROPOSTA DI VALORE RELAZIONI CON | CLIENTI CLIENTI
(Chi ti aiuta) (Cosa fai) (Come ti rendi utile) (Come interagisci) (A chi sei utile)

Che stile di relazione stabilisci e mantieni con i tuoi Clienti? Per chi crei valore?
Quale problema risolvi o bisogno soddisfi? Elenca le modalita che sviluppi con lo scopo di: Chi sono i tuoi Clienti pit importanti?
In quale compito importante aiuti i tuoi Clienti? 1) convincere potenziali Clienti a diventarlo Chi dipende da te per poter fare il suo lavoro?

Chi ti aiuta a creare e fornire valore ai Clienti? Elenca le attivita piu importanti che esegui costantemente
Chi ti supporta in altri modi e come? al lavoro e che caratterizzano la tua professione rispetto ad altre.
Hai dei partner che forniscono Risorse Chiave o svolgono Attivita Chiave Quale di queste attivita é necessaria per la tua Proposta di Valore?

al tuo posto? Quali attivita compi per implementare i tuoi Canali e/o favorire Descrivi i benefici specifici che i Clienti ottengono come risultato del tuo lavoro. 2) persuadere gli attuali Clienti a rimanerlo

| PARTNER CHIAVE POTREBBERO INCLUDERE: le tue Relazioni con i Clit‘enti? CONSIDERA SE CIO CHE PROPONI: 3) fare in modo che acquistino di piu o altro. TIPOLOGIE:
- Amici CONSIDERA LE ATTIVITA CHE RIENTRANO NELLE SEGUENTI AREE: - Riduce il rischio ALCUNI ESEMPI POTREBBERO INCLUDERE: - Persone

- Membri della famiglia - Fare (costruire, progettare, creare, risolvere, offrire, etc.) - Diminuisce i costi - Assistenza personale, assistenza personale dedicata ) Amende. , _
- Supervisori - Vendere (informare, persuadere, insegnare, etc.) - Aumenta la convenienza o l'usabilita - Servizi automatizzati, self service (es: pubblicazione di guide online, etc.) - Datori di lavoro, manager, colleghi, utenti, etc.
- Personale delle risorse umane - Supportare (amministrare, calcolare, organizzare, etc.) - Migliora le prestazioni - Assistenza remota, community di supporto
- Colleghi e collaboratori - Aumenta il piacere o soddisfa i bisogni basilari - Leadership vs. co-creazione
- Fornitori - Soddisfa un bisogno sociale (marca, status, riconoscimento, etc.) - Continuativa vs. occasionale (es. su base progetto)
- Associazioni professionali - Soddisfa un bisogno emotivo - Diretta vs. indiretta (tramite altre persone)
- Mentori, consulenti, etc. Etc. - Proattiva vs. reattiva
- Know-how specifico sul Cliente, personalizzazione
- Tipo di contratto (a tempo determinato, vincolato, etc)
- Vendite ricorrenti, a scelta del Cliente, sconti, offerte, promozioni
Etc.

Che valore fornisci ai Clienti?

RISORSE CHIAVE CANALI

(Chi sei e cosa hai) (Come ti fai conoscere e come porti valore)

Elenca i principali elementi personali che metti in gioco Come fai a farti conoscere dai tuoi potenziali Clienti?

nella tua professione. Come fanno a capire che sei utile per loro?

Come fai in modo che acquistino cio che fai per loro?

In che modo trasferisci la tua Proposta di Valore ai Clienti?

Descrivi cio che ti entusiasma di pit nel tuo lavoro tra: . . A . . . .
Con quali strumenti supporti i tuoi Clienti e ti accerti che siano soddisfatti?

1) interagire con le persone;
2) occuparmi di informazioni/idee;
3) avere a che fare con cose ed oggetti, lavorare all’aperto.

Descrivi anche i tuoi talenti (cose che fai naturalmente senza sforzo)
e alcune tue capacita (cose che hai imparato a fare).

Elenca infine alcune delle tue altre risorse: valori, rete personale,
reputazione, personal brand, esperienza di settore, abilita manuali,
beni materiali, strumenti, etc.

COSTI
(Cosa dai)

Che cosa dai al tuo lavoro (tempo, energia, etc.)?

A cosa rinunci per il lavoro (tempo familiare o personale, etc.)?

Quali Attivita Chiave sono piu "costose" (prosciuganti, stressanti, etc.)?

Quali Partner Chiave sono pit impegnativi in termini di tempo, denaro o risorse?

ELENCA | COSTI ASSOCIATI AL TUO LAVORO:

Costi materiali:

- Tempo, impegni di viaggio eccessivi

- Pendolarismo, spese di viaggio non rimborsate

- Formazione auto-finanziata, istruzione, attrezzature, materiali, altri costi
- Fornitori, consulenti, etc.

Etc.

Costi immateriali:

- Stress o insoddisfazione

- Mancanza di opportunita di crescita personale o professionale
- Basso riconoscimento o contributo alla collettivita

Etc.

RICAVI E BENEFICI

(Cosa ottieni)

Cosa ottieni dal tuo lavoro?
Per che cosa ti compensano i tuoi Clienti?
In quali modi lo fanno?

DESCRIVI RICAVI E BENEFICI:

Quelli materiali potrebbero includere:

- Salari, stipendi, compensi professionali

- Pagamenti in natura, scambi di merci o servizi
- Assicurazioni sanitarie, contributi previdenziali
- Stock option, partecipazione agli utili

- Supporto allo studio

Etc.

Quelli immateriali potrebbero includere:

- Soddisfazione, piacere

- Sviluppo professionale

- Riconoscimento

- Contributo alla societa

- Orari o condizioni flessibili

Etc.
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