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Value Map Customer Profile

The set of value proposition The set of customer
benefits that you design to characteristics that you
attract customers assume, observe and verify

in the market
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Business Model Canvas

Um modelo de negocios
descreve a logica
sobre como uma organizacao

cria, entrega e captura valor
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Segmentos de Clientes

Uma organizacao serve um ou diversos segmentos de clientes
*Clientes sao a razao da existéncia das corporacoes
*Bons clientes garantem a sobrevivéncia da corporacao no longo prazo

*Segmentacao: classificar os clientes de acordo com suas necessidades,
comportamentos ou outros atributos

*A organizacao deve priorizar os segmentos de clientes, definindo quais
atender e quais nao atender




Propostas de Valor

Uma organizac¢ao busca resolver os problemas do cliente e satisfazer as suas
necessidades de acordo com as suas propostas de valor

*Resolvem os problemas dos clientes e satisfazem suas necessidades

*Incluem um conjunto de produtos e servicos, combinados para cada
segmento de clientes

*Tipos: novidade, performance, customizacao, design, marca, preco, reducao
de custo ou de risco




Canais de Acesso

As propostas de valor sao entregues aos clientes usando canais de
comunicacgao, distribuicao e vendas

Como a organizacdo se comunica e atinge o segmento de cliente especifico,
de forma a entregar a proposta de valor acordada

*Exemplos incluem vendas diretas, pela web, lojas préprias, revendedores




Relacionamento com os Clientes

Relacionamentos sao estabelecidos e mantidos com cada segmento de
clientes

*Definir qual a estratégia mais apropriada para adquirir, reter e expandir as
vendas com os clientes

*Exemplos incluem assisténcia pessoal, assisténcia pessoal dedicada, auto-
atendimento, servicos automaticos, comunidades, co-criacao, ...




Modelos de Receita

Modelos de receitas sao o resultado da entrega efetiva das propostas de
valor para os clientes

*Estabelece como serao os relacionamentos comerciais com os clientes

*Exemplos incluem venda de bem, taxa por uso, assinatura, aluguel, leasing,
licenciamento, ...




Recursos Principais

Os recursos principais sao os ativos da organiza¢ao que produzem e
entregam os elementos descritos anteriormente

*Incluem os recursos principais para gue a empresa consiga chegar aos seus
objetivos

*Exemplos incluem pessoas, tecnologias, procedimentos, valores




Atividades Principais

Os processos da organizacao sao executados para produzir e entregar os
elementos descritos anteriormente

*Estabelecem os fluxos de atividades que garantem a entrega do valor para o
cliente

*Incluem producao, resolucao de problemas, plataformas e redes




Parcerias Principais

Para terceirizar as atividades e adquirir outros principais

*Buscam otimizar os volumes de producao (escala), reduzir riscos e incertezas,
adquirir recursos e atividades

*Formatos incluem aliangas estratégicas, coopeticao, joint-ventures,
relacionamentos fornecedor-cliente




Estrutura de Custos

Os elementos do modelo de negodcios resultam numa estrutura de custos

*Direcionadores de custo, direcionadores de valor, custos fixos, custos
variaveis, economia de escala, economia de escopo
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Canvas Business Model
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Canvas Business Model
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Google Business Model

Key Partners

Distribution
Partners

Key Activities

R&D — Build New
Products, Improve
Existing products

Manage Massive IT
Infrastructure

Key Resources

Datacenters

IPs, Brand

Value Propositions

Web Search, Gmail,
Google+

Targeted Ads using
Adwords (CPC)

Extend Ad campaigns
using Adsense

Display Advertising
Mgmt Services

Hosted web-based

Google Apps

Relationships

Automation (where
possible)

Dedicated Sales for
large accounts

Channels

Global Sales and
Support Teams

Mulli-product Sales
force

Customer Segments

Internet Users

Advertisers,
Ad Agencies

Google Network
Members

Enterprises

Cost Structure

Traffic Acquisition
Costs

Data center
operations

R&D Costs (mainly

personnel)

S&M, G&A

Revenue Streams

Ad Revenues —
Google websites

Enterprise Product
Sales

Ad Revenues —
Google n/w websites

Free

www.businessmodelgeneration.com




Facebook — World’s leading Social Networking Site (SNS)

Key Partners

Key Activities

Platform
Development

Data Center
Operations Mgmt

Value Propositions

Connect with your
friends,
Discover & Learn,
Express yourself

Relationships

Same-side
Network Effects

Customer Segments

Internet Users

Content Partners
(TV Shows,
Movies, Music, Key Resources Channels
SLLol L Facebook Website,
Platform Personalized and Mabile Apps
Social Experiences, Developers
Technology Social Distribution,
Infrastructure Payments
Developer Tools
and APIs
Cost Structure Revenue Streams
Data center Marketing and Research and Payment
costs Sales Development sz Revenues
General and

Administrative

www.businessmodelgeneration.com




VISA - Leader in Global Payments Industry

Key Partners

Key Activities

Payments Network

Value Propositions

Relationships

Customer Segments

Management
Payment Product Financial
Transaction Platforms for card Institutions
Processing programs and (Issuers)
cashless
Technology Value-gdded payments | Flr;_;ar';plal
Alliances Services nstitutions
c . (Acquirers)
onvenience,
Commercial Key Resources Security, Rewards Channels
Partners Payment Products ac:srgclzted;gl Sponsorships Card Holders
Platform paym (FIFA World cup,
Olympics)
Improved Sales, Merchants
VISA Brand Customer TV ads,
Convenience Tradeshows,
Conferences
Cost Structure Revenue Streams
Personnel Network, EDP, & Brand Services Data Processing International
Communications Promotion Revenues Revenues Revenues
Litigations
Provision

www.businessmodelgeneration.com




