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Deliverable «B»: Revenue Model – Milestone n. 1


Denominazione Team/Progetto:

____________________________________________

Area prioritaria di Innovazione:

____________________________________________

Città e Provincia di residenza del Capo Team:

____________________________________________

Denominazione Factory di riferimento: 

_____________________________________________

Capo Team: (Nome e Cognome) _________________________________       

Componenti:
1. (Nome Cognome) ______________________________

2. (Nome Cognome) _______________________________ 

3. (Nome Cognome) _______________________________



Eventuale:                                                            Eventuale:               
Logo del Team/Progetto                                     Sito web del Team








[bookmark: _GoBack]Elencare tutte le tipologie della clientela potenziale, in coerenza con la segmentazione del proprio mercato di riferimento (max 1.000 caratteri):
1. 

a. …………………………………………………………………………………………
b. …………………………………………………………………………………………
c. …………………………………………………………………………………………
n. …………………………………………………………………………………………



2. Per ciascuna tipologia di clientela (a., b., c., n. di cui al punto precedente), indicare (max 19.000 caratteri):

2.a. La tipologia di prodotto / servizio da vendere 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………


2.b. Stimare il numero di clienti che effettuerà l’acquisto del prodotto / servizio (di cui al precedente punto 2.a.) annualmente, almeno per ognuno dei primi tre anni dall’eventuale costituzione dell’impresa 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………


2.c. Stimare il numero medio di acquisti (relativi al prodotto / servizio di cui al precedente punto 2.a.) per cliente in un anno, almeno per ognuno dei primi tre anni dall’eventuale costituzione dell’impresa 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………









2.d. Indicare se per la tipologia di prodotto / servizio (di cui al precedente punto 2.a.) verrà applicata una tariffa fissa (es.: abbonamento, etc.) o percentuale (es.: su quantità consumate, etc.) o un prezzo variabile per ogni acquisto. Ipotizzare l’importo delle tariffe / prezzi da applicare 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………


2.e. Indicare con quale frequenza si richiederà il pagamento ai clienti (di cui al precedente punto 2.c.): una volta all’anno; due volte all’anno; n. volte all’anno; dopo ogni acquisto; altre formule 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………


2.f. Stimare il tasso di trasformazione del numero di clienti potenziali in clienti acquisiti, almeno per ognuno dei primi tre anni dall’eventuale costituzione dell’impresa 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………


2.g. Stimare l’ARPU (Average Revenue Per Unit), ovvero i ricavi medi per cliente acquisito, almeno per ognuno dei primi tre anni dall’eventuale costituzione dell’impresa 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………









2.h. Stimare il CLV (Customer Life-Time Value), ossia il profitto atteso che i clienti acquisiti possono generare mediamente in un determinato periodo cumulato di tempo (pluriennale), almeno per il primo triennio dall’eventuale costituzione dell’impresa 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………


2.i. Alla luce di tutte le stime di cui ai punti precedenti, compilare la seguente tabella:

	Tipologie di clientela (descrizione) 
	1°anno Ricavi €
	 2°anno
Ricavi €
	3°anno
Ricavi €
	TOTALE Ricavi €

	A
	
	
	
	

	B
	
	
	
	

	C
	
	
	
	

	N.
	
	
	
	

	TOTALE €
	
	
	
	





2.l. Stimare il CAC (Customer Acquisition Cost), ossia il costo necessario per acquisire un nuovo cliente, almeno per ognuno dei primi tre anni dall’eventuale costituzione dell’impresa 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
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