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PERCHE' VOGLIO INIZIARE LA MIA ATTIVITA'

Quali cose importanti appariranno nella tua vita o quali cose importanti sarai in grado di fare quando avrai un'attività in proprio?















IL DIBATTITO

"Il business esiste per fare soldi" - cosa ne pensi dopo il dibattito sull'argomento? Quali argomenti trovi convincenti?

MODELLO DI BUSINESS (CANVAS)

Il modello di business è una descrizione della strategia di business dell'azienda e comprende tutto ciò che è cruciale per il funzionamento dell'azienda sul mercato. Descrive 4 aree principali dell'attività aziendale: i clienti, l'offerta, le infrastrutture che consentono le operazioni commerciali e le finanze dell'azienda. Il modello di business è l'essenza del modo in cui opera l'azienda e delle attività ripetitive che intraprende per raggiungere i clienti e fornire loro valore.
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Nell'ambito della definizione del proprio modello di business, un imprenditore deve considerare l'identificazione di nove elementi chiave:
1. Segmenti di clienti - Questa sezione descrive per chi viene creato valore e chi sono i nostri clienti più importanti. Un'organizzazione prende una decisione consapevole su quale segmento di clientela è più importante per l'azienda. Inoltre, i segmenti di clienti sono più che dati demografici, sono costituiti da comportamenti, esigenze e attributi comuni.
2. Proposta di valore: descrive come i tuoi prodotti e servizi creano valore per i segmenti di clientela. Cos'è che attrae i clienti o quali problemi o bisogni fondamentali vengono risolti? La proposta di valore è l'insieme di prodotti e servizi ed è spesso il motivo per cui i clienti possono scegliere un'attività piuttosto che un'altra.
3. Canali - I canali descrivono i vari mezzi con cui raggiungi segmenti di clienti e comunica con loro prima, durante e dopo l'acquisto.
4. Relazioni con i clienti: questa sezione descrive in dettaglio le strategie di acquisizione, fidelizzazione e crescita per ciascun canale. È importante sottolineare che dovrebbe esserci una relazione per supportare ciascun segmento di clienti. Esempi di relazioni includono: automatizzato, personale, diretto o indiretto.
5. Flussi di entrate - Flussi di entrate descrive come ciascun segmento pagherà per il valore che viene consegnato. Sono transazioni una tantum o ricorrenti come abbonamenti mensili. Le entrate possono avere diversi meccanismi di determinazione del prezzo, come negoziazione, asta o in tempo reale.
6. Partner chiave - Quale rete di partner e fornitori può essere sfruttata per far funzionare il modello di business? I partner sono spesso strategici per fornire una capacità necessaria che l'azienda non possiede o per aiutare a scalare l'azienda. E spesso possono assumere la forma di partnership tra concorrenti o non concorrenti, joint venture o rapporti acquirente-fornitore.
7. Risorse chiave - Di quali risorse essenziali hai bisogno per far funzionare il modello di business internamente o acquisito? Le risorse sono fisiche, finanziarie, intellettuali o umane e sono ciò che è essenziale per supportare la consegna della proposta di valore, le relazioni e raggiungere i segmenti di clientela.
8. Attività chiave - Quali sono le attività essenziali che guidano il successo per il tuo modello di business? Queste sono le cose in cui dovrai essere bravo. Le attività saranno diverse per i diversi tipi di prodotto e potranno comprendere la risoluzione dei problemi, la produzione, le relazioni con i clienti.
9. Struttura dei costi - La struttura dei costi è uno schema di tutti i costi che verranno sostenuti durante l'esecuzione dell'attività. I costi sono fissi o variabili. I costi saranno diversi per un'azienda basata sul valore o basata sui costi e i costi sono importanti da capire per determinare cosa guida la tua attività.

L'importante è preparare un modello di business separato per ogni segmento di clientela e proposta di valore.



CASE STUDY: OLD LINEN MILL

Guarda il film “old linen mill” e pensa a:

1. Da dove viene il reddito di Old Linen Mill?
2. Quali sono gli obiettivi non finanziari perseguiti da Old Linen Mill?
3. Chi è lo stakeholder di questo progetto?
4. Chi è il cliente, direttamente o indirettamente?








CASE STUDY

Il caso studio su cui lavori:

· Open Therapi (Spagna), 
· Adopta Un Abuelo (Spagna), 
· Convert Art (Grecia), 
· Sicilian Sheep Farmers' Network (Italia), 
· Olive Mill Santa Chiesa (Italia)


Qual è il gruppo target?




Qual è la proposta di valore?




Quali prodotti o servizi offre l'azienda?




Cosa contengono le altre parti del modello di business?





UN LAVORO CHE PORTA FELICITA’

Il lavoro che porta felicità soddisfa 3 condizioni:
· • Si basa sui tuoi talenti. Non necessariamente i talenti artistici, ma su cose che ti vengono facilmente. Puoi avere talento per il networking, per appianare i conflitti, per l'organizzazione o per i numeri.
· • Ti dà gioia
· • È la tua vocazione. Non solo i medici o gli insegnanti hanno una vocazione, ma anche un contabile o un impiegato che vedono il proprio lavoro come parte di qualcosa di più grande, possono avere una vocazione. Lavorando con la tua vocazione, cambi in meglio un minuscolo pezzo di mondo, rendendo la vita degli altri migliore, più facile, più confortevole.
· 1. Elenca i tuoi talenti - in tutte le aree della vita che ti vengono in mente. Puoi chiamare qualcuno vicino a te e chiedere loro dei tuoi talenti. Questo può essere utile perché spesso sottovalutiamo ciò che ci viene facilmente e quindi non sviluppiamo i nostri talenti, credendo che anche tutti gli altri abbiano questa capacità e che non sia niente di straordinario. Il che ovviamente non è così. meglio, più facile, più confortevole.




















2. Elenca tutte le attività che ti piace fare, che fai con gioia, con entusiasmo, nella zona.












3. Quali attività sono importanti per te, senti che in qualche modo influenzano le persone e l'ambiente, che hanno più senso (anche se non puoi definire esattamente che senso abbia).













4. Noti qualcosa che collega queste tre aree? Che tipo di lavoro, attività o occupazione ha il potenziale per renderti felice?


TALENTI

Il talento, secondo il Gallup Institute, è un modello di pensiero, sentimento e reazione naturalmente ricorrente che può essere utilizzato in modo produttivo. Il talento è diverso dai punti di forza.
Un talento parla del potenziale per fare o ottenere qualcosa con facilità, mentre un punto di forza riguarda le capacità che hai, cioè l'esperienza creata come risultato dell'uso costante del talento.
	DOMINIO IN ESECUZIONE

	Disciplina
	ama la routine e la struttura, crea l'ordine

	
	abile nell'affrontare i problemi, bravo a capire cosa c'è che non va e risolverlo

	Riparatore
	si assume la responsabilità psicologica di ciò che dice di voler fare, si impegna a rispettare valori stabili come l'onestà e la lealtà

	Responsabilità
	possono organizzare, ma hanno anche una flessibilità che integra questa capacità, gli piace determinare come tutti i pezzi e le risorse possono essere organizzati per la massima produttività

	Arrangiatore
	può prendere una direzione, seguire e apportare le correzioni necessarie per rimanere in pista, dare priorità, quindi agire

	Messa a fuoco
	lavora sodo e possiede una grande quantità di resistenza, prende un'immensa soddisfazione nell'essere impegnato e produttivo

	Raggiungere
	ha determinati valori fondamentali che sono immutabili, da questi valori emerge uno scopo definito per le loro vite

	Fiducioso
	deliberato nel prendere decisioni o scelte, anticipa gli ostacoli

	Deliberativo
	profondamente consapevole della necessità di trattare le persone allo stesso modo, brama routine stabili e regole e procedure chiare che tutti possano seguire

	DOMINIO INFLUENTE

	Corteggiatore
	ama la sfida di incontrare nuove persone e conquistarle, trae soddisfazione dal rompere il ghiaccio e stabilire una connessione con qualcuno

	Comandante
	ha presenza, può prendere il controllo di una situazione e prendere decisioni

	Massimizzatore
	si concentra sui punti di forza come un modo per stimolare l'eccellenza personale e di gruppo, cerca di trasformare qualcosa di forte in qualcosa di superbo

	Comunicatore
	trova facile esprimere i propri pensieri in parole, buon conversatore e presentatore

	Significato
	vuole avere un grande impatto, indipendente, dà priorità ai progetti in base a quanta influenza avranno sulla propria organizzazione o sulle persone intorno

	Sicurezza di sé
	si sente fiducioso nella propria capacità di correre rischi e di gestire la propria vita, ha una bussola interiore che dà loro certezza nelle proprie decisioni

	Attivatore
	può far accadere le cose trasformando i pensieri in azioni, vuole fare le cose ora piuttosto che parlarne semplicemente

	concorrenza
	misura i loro progressi rispetto alle prestazioni degli altri, si sforza di vincere il primo posto e si divertono nei concorsi

	DOMINIO DELLA COSTRUZIONE DELLA RELAZIONE

	Adattabilità
	preferisce seguire il flusso, tende ad essere "adesso": persone che prendono le cose come vengono e scoprono il futuro un giorno alla volta

	Empatia
	può percepire i sentimenti degli altri immaginandosi nella vita o nelle situazioni degli altri.

	
	incuriosito dalle qualità uniche di ogni persona, ha il dono di capire come persone diverse possono lavorare insieme in modo produttivo

	Individualizzazione
	ha fiducia nei legami tra tutte le cose, crede che ci siano poche coincidenze e che quasi ogni evento abbia un significato

	Connessione
	accetta gli altri, mostra consapevolezza di coloro che si sentono esclusi e si sforza di includerli

	Inclusore
	gode di stretti rapporti con gli altri, trova profonda soddisfazione nel lavorare sodo con gli amici per raggiungere un obiettivo

	Relatore
	riconosce e coltiva il potenziale negli altri, individua i segni di ogni piccolo miglioramento e trae soddisfazione dall'evidenza del progresso

	Sviluppatore
	ha un entusiasmo contagioso, è ottimista e può entusiasmare gli altri per quello che stanno per fare

	Positività
	cerca consenso, non gode del conflitto; piuttosto, cerca aree di accordo

	DOMINIO DEL PENSIERO STRATEGICO

	Strategico
	crea modi alternativi di procedere, di fronte a un dato scenario, può individuare rapidamente i modelli e le problematiche rilevanti

	Studente
	ha una grande voglia di imparare e vuole migliorare continuamente, gli interessa più il processo di apprendimento del risultato

	Futuristico
	ispirato dal futuro e da ciò che potrebbe essere, stimola gli altri con le loro visioni del futuro.

	Ingresso
	ha bisogno di raccogliere e archiviare, può accumulare informazioni, idee, artefatti o anche relazioni

	Ideazione
	affascinato dalle idee, capace di trovare connessioni tra fenomeni apparentemente disparati

	Analitico
	ricerca ragioni e cause, ha la capacità di pensare a tutti i fattori che potrebbero influenzare una situazione.

	Intelletto
	caratterizzati dalla loro attività intellettuale, introspettiva e apprezza le discussioni intellettuali.

	Contesto
	ama pensare al passato, comprende il presente ricercandone la storia



Joy


Talent


Calling
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