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	PARTNERSHIP CHIAVE Collaborazioni con governi locali per pos i z i onamento del l e staz i oni partnership con fornitor i d i energ i a r i nnovab i l e e accord i con produttori di veicoli elettr i ci: Collaborazioni con governi locali per posizionamento delle stazioni, partnership con fornitori di energia rinnovabile e accordi con produttori di veicoli elettrici.
	RISORSE CHIAVE Spec i f i ca l e r i sorse f i s i che i ntel l ettua l i  umane e f i nanz i ar i e su cui s i basa i l tuo mode l lo di business: Specifica le risorse fisiche, intellettuali, umane e finanziarie su cui si basa il tuo modello di business.
	PROPOSTE DI VALORE Offr i re so l uz i on i d i r i car i ca rap i da aff i dab i l e ed ecofriendly ai proprietar i d i veicoli elettrici con servizio clienti d i livello super i ore e tecno l og i a avanzata: Offrire soluzioni di ricarica rapida, affidabile ed eco-friendly ai proprietari di veicoli elettrici, con servizio clienti di livello superiore e tecnologia avanzata.
	RELAZIONI CON I CLIENTI Creare relazioni leali con i clienti tramite servizio aff i dab i l e programm i fede l tà per i c l i ent i e ass i stenza tempest i va: Creare relazioni leali con i clienti tramite servizio affidabile, programmi fedeltà per i clienti e assistenza tempestiva.
	CANALI Accessib i lità del serv i zio tramite app per d i spositivi mob i li p i attaforme on l ine per prenotaz i one e pagamento e staz i oni d i r i car i ca pos i z i onate i n modo strateg i co: Accessibilità del servizio tramite app per dispositivi mobili, piattaforme online per prenotazione e pagamento e stazioni di ricarica posizionate in modo strategico.
	SEGMENTI DI CLIENTELA Rivolgersi a s i ngoli proprietar i di veicoli elettrici flotte commerciali e veicoli d i ent i governat i v i che r i ch i edono r i car i che rego l ari: Rivolgersi a singoli proprietari di veicoli elettrici, flotte commerciali e veicoli di enti governativi che richiedono ricariche regolari.
	STRUTTURA DEI COSTI Invest i ment i nellinfrastruttura d i stazioni di r i car i ca sviluppo tecnolog i co costi per i l persona l e e spese d i market i ng: Investimenti nell’infrastruttura di stazioni di ricarica, sviluppo tecnologico, costi per il personale e spese di marketing.
	FLUSSO DI ENTRATE Entrate da servizi d i ricarica p i an i di abbonamento per utenti abituali e partnership per le i nstallaz i oni delle stazioni: Entrate da servizi di ricarica, piani di abbonamento per utenti abituali e partnership per le installazioni delle stazioni.
	Text1: Operation and maintenance of EV charging stations, customer service management, and continuous technological upgrades for efficient service.


