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Por que Post Its?




O QUE VOU FAZER?

PROPOSIA DE VALOR

Nesta etapa, vocé define
qual sera o "valor” do seu
produto/servico  para O
cliente.

Valor=A razdo ou motivo pelo qual pessoas
adquirem seus produtos e servigos. Vocé deve

pensar se esta atendendo a uma necessidade
ou melhorando alguma situagdo existente.

O que vocé esta
oferecendo?

Que tipo de "dor” dos
clientes vocé estd
resolvendo?

Por que os clientes
comprarao de voceé e ndo
dos seus concorrentes?



EXEMPLOS DE
PROPOSTA DE VALOR
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Responda: Qual a proposta de valor do Netflix?







Aqui vocé ira definir quem sdo 0s
clientes que seu negocio pretende
atender.

Segmentos de Clientes= Eles tem um perfil especifico? Como
eles estdo agrupados? Como estdo localizados?

Ha sempre um grupo especial de
clientes para seu produto ou
servico.

Exemplos de Segmentos de Clientes

» Pessoas que moram nas proximidades da sua loja

« Mulheres executivas que trabalham no centro da
cidade.

« Homens jovens que praticam esportes radicais.

 (asais jovens ligados a alimentacdo saudavel.

Responda: Qual o segmento de clientes do Pokémon Go?




Aqui, vocé definira de que
forma seus produtos ou
Servicos chegarao até seus
clientes.

Canais = como o cliente encontrard seus
produtos ou servigos.

Quanto mais curto o caminho
que o cliente fizer, melhor!

Exemplos de Canais

» Equipe de vendas (Avon, Natura...)
* Lojas proprias

* Loja na Internet (e-commerce)

« Distribuidores autorizados

« GOndolas de supermercado

Responda: Quais os canais do Uber?




RELACIONAMENTO Aqui, vocé definira seu
COM CLIEN relacionamento  com  0S
clientes.

Relacionamento com clientes = como farei para
conquistar e manter uma boa relagdo com os
clientes, para ampliar as vendas e para que eles
nao me troquem por outro.

Os clientes gostam de ser
reconhecidos por comprar de
voceé.

Exemplos de tipos de relacionamento:

» Assisténcia pessoal por e-mail, call center ou no
ponto de venda

* Servicos automatizados (empresas de telefonia,
Auto atendimento no banco)

« Comunidade online (pagina no Facebook)

Responda: Vocé ja desistiu de uma compra por mau-atendimento?
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QUANTO € COMO
VVOU RECEBER?

Aqui, vocé definira como
sera a entrada do dinheiro.

Receitas = quanto e como os clientes pagarao
pelo que ofereco.

A forma de cobrar deve est
acordo com o jeito que o cli
gosta de pagar.

Exemplos de fontes de receita:

» Vendas diretas: e-commerce, varejo
« Pagamento pelo uso: hoteis; locag

Responda: O que diferencia o Vivenda em relacdo aos automaoveis
concorrentes quanto a forma de pagamento? E como « Assinaturas: TV a cabo; revista
isso se relaciona com proposta de valor? » Aluguel: Roupas de festa; h

* Licenciamento: program
Office 365, Winrar e a



COMO VOU FAZER?

PARCERIAS PRINCIPAIS ATIVIDADES PRINCIPAIS




Aqui, vocé definira todos os
recursos necessarios para
realizar sua proposta de
valor.

Recursos = 0 que é preciso para fazer o
negdcio funcionar.

Nao confundir recursos com canal!

Ex: se o canal for um site, os recursos serao
computadores e rede; se o canal for equipe
de vendas, 0s recursos sao pessoas.

Exemplos de tipos de recursos principais:

* Fisicos: imoveis; maqguinas; mobilia

 Intelectuais: designers; jornalistas; programadores

 Financeiros: Capital proprio; financiamentos;
investidores




Aqui, vocé relacionara as
aches necessarias para a
realizacdo da proposta de

ATIVIDADE S PRINCIPAIS valor

Atividades = a¢Bes importantes para realizagao
do negdcio.

Exemplos de tipos de atividades principais:

* Producdo: a atividade principal é produzir alguma
coisa (roupas, comida)

* Resolucdo de problemas: o foco é resolver
problemas do cliente (consertos, manutencao de
equipamentos, treinamento)

 Plataforma: guando o negdcio cria solu¢do para
hospedar/facilitar uma atividade do cliente (Uber,
Airbnb, Mercado Livre)




Aqui, vocé identificara

PARCERIAS PRINCIPALS .
fornecedores e parceiros
@ para apoiar a realizacdo da
sua proposta de valor.
Parceiros = aliados para otimizar e reduzir riscos
do negdcio.

Exemplos de tipos de parcerias principais:

* Fornecedores de matérias-primas
» Contadores; sequradoras; analistas de mercado
» Terceirizacdo de servicos ou infraestrutura.
* InstituicOes governamentais




QUANTO VOU GASTAR?

£ STRUTURA UE CUSTOS Aqui, vocé levantara o que

vai gastar para a realizacdo
é E da proposta de valor.

Estrutura de custos = todos os custos
envolvidos para operagdo do

negdcio.

Perguntas Chaves: Diferenciacao de valo
* Quais sao 0s custos mais importantes inerentes aos NOSSOS associada a reducao d
negocios modelo? custos ajuda a abrir

* Quais sdo 0s recursos-chave mais caros? espacos de mercado.

e (Quais sao as Atividades-chave mais caras?

Responda: Como o Uber e Airbnb relacionam proposta
de valor a reducao de custos?

http://www.bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/be606c09f2€9502c51b09634badd2821/SFile/4439.pdf
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BUSINESS MODEL CANVAS

KEY
PARTNERS:

«» Drivers with their Cars
«» Payment Processors
«» Map API Providers

+» Investors

KEY
ACTIVITIES:

«+ Product Development &
Management

+» Marketing & Custumer
Acquisition

%+ Hiring Drivers
«» Managing Driver Payouts
«» Customer Support

KEY
RESOURCES:

«» Technological Platform

«» Skilled Drivers

VALUE

PROPOSITION:

CUSTOMERS:

+«» Minimum Waiting Time.

«» Prices Lesser than the
Normal Taxi Fares.

«+ Cashless Ride.

++ Can see The ETA and Track
The Cab on Map.

DRIVERS:

CUTOMER

RELATIONSHIP:

+» Social Media
+» Customer Support

+«» Review, Rating & Feedback
System

«» Additional Source of Income.

«* Flexible Working Schedules
and can Work Part Time.

+» Easy Payment Procedure.

++ Drivers get Paid to be Online,

even without can Requests.

CHANNELS:

«» Websites
«» Mobile App for Android
«» Mobile App for i0S

CUSTOMER
SEGMENTS:

USERS:

«» Those who do not own
a Car

+» Those who do not want to
drive themselves to a Party
or Function.

+» People who like to Travel in
Style and want to be Treated
asaVIP.

+» Those who want a Cost-Effi-
cient Cab at their Doorstep.

DRIVERS:

«» People who own a Car and
want to Earn Money.

«» People who Love to Drive.

«» Those who Wish to be called
Partners Instead of Drivers.

COST STRUCTURE:

+» Technological Infrastructure

+» Salaries to Permanent Employees

+» Launch Events & Marketing Expenditure

REVENUE STREAMS:

+» Car Rides on per Km/Mile basis.

+» Surge Pricing

+» UberX, Uber Taxi, Uber Black, Uber SUV etc.
+» Uber Cargo, Uber Rideshare etc.
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Business Model Canvas: Apple

Brand/Status

Convenience/

DigitalBusinessModelGuru.com



Curso de Empreendedorismo
USP— Escola de Engenharia de Lorena

Prof. Dr.. Marco Amtonio C. Pereira
marcopereira@usp. br

CANVAS: Cirque Du Soleil

Parcerias- Atividades- Oferta de o Relacionamento Segmentos de
chave chave Valor Clientes
Treinos e
Coreografia
| —
Apresenta-
= coss
Patrocinado-
ey B
Canais o
chave \
T
Empresasde
venda de
Artistas ingressos
| —
T Picadeiros Ambiente
refinados refinado
Estrutura de Custos = Fontes de Receita
~ & Venda ds
Equipe Logistica Venda merchandising
ngressos {DVDs, camisas,
lembrancas)




Curso de Empreendedorismo
USP — Escola de Engenharia de Lorena

Prof Dr.. Marco Antonio C. Pereira
marcopereira@usp. br

CANVAS: Casa Bahia

Parcerias- Oferta de T?g Relacionamento Segmentos de
chave Valor £4 Clientes
Atendimento
personalizado
Seu eletro-
Fabricantes de eletrénico poruma Populagao de
eletro-sletrbnicos parcela que cabe baixa renda
em seu orgamento Canais
| —
Casasbahia
com.br
Estrutura de Custos = Fontes de Receita
- Juros do




USP — Escola de Engenharia de Lorena

Curso de Empreendedorismo

TAM

CANVAS

Prof Dr.. Marco Antonio C. Pereira
marcopereira@usp. br

Relacionamento

Inovagao

Infraestrutura

R
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Segmentos de
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Estrutura de custos

Fontes de renda




