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1. Segmentos de clientes

Para quem estamos criando valores ?
Quem sdo nossos clientes mais importantes ?

Com o objetivo de satisfazer melhor seus clientes, vocé podera agrupar seus clientes em segmentos
distintos com necessidades ou comportamentos. Um modelo de negécios pode definir um ou mais
segmentos de clientes.

A definicao do segmento ou segmentos de clientes a serem explorados é uma decisdo crucial no seu
modelo de negocios.

Grupos de clientes representardo segmentos separados se:

- Suas necessidades requerirem e justificarem ofertas distintas.
- Sdo atingidos por canais de distribuicao diferentes.

- Requerem diferentes tipos de relacionamento.

- Tiverem niveis de lucratividade substancialmente diferentes.
- Estiverem dispostos a pagar por diferentes aspectos da oferta.

Mercado de massa, mercado de nicho, segmentado (segmentos de clientes ligeiramente diferentes),
diversificado (segmentos de clientes totalmente diferentes), mercados multi-facetados

2. Proposicado de valores

Que valores entregamos aos clientes?

Qual dos problemas de nossos clientes estamos ajudando a resolver?

Quais necessidades estamos satisfazendo?

Que combinacgdo de produtos e servigos estamos oferecendo a cada segmento de clientes ?

Novidade, Reducdo de custos, redugdo de riscos, performance, customizagdo, marca, prego, tecnologia,
servigo diferenciado, acessibilidade, conveniéncia, ...

3. Canal

Por qual canal cada segmento de clientes querem ser atingidos?
Como os atingimos agora ?
Como nossos canais se integram?
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Quais funcionam melhor?
Quais sao mais eficientes e econ6micos?
Como os integramos com as rotinas de nossos clientes?

Venda direta e indireta

2. Avaliagdo: como ajudamos os clientes a avaliar nossa proposi¢do de valores ?
3. Compra: como permitimos que clientes comprem nossos produtos e servigos ?
4. Entrega: como entregamos nossa proposi¢do de valores aos clientes ?

5. Suporte pés-venda: como oferecemos ?

4. Relacionamento com o cliente

Que tipo de relacionamento cada segmento de cliente espera que tenhamos com eles ?
Quais temos agora?

Quanto custam?

Como se integram com o resto de nosso modelo de negdcios?

Relacionamento pessoal (vendas e suporte técnico), dedicado (colaborador dedicado a grupo de
clientes), self-service, automatizado, ...

5. Fluxo de Receita

Que valor nossos clientes realmente querem pagar?

Pelo que e como pagam agora?

Como prefeririam pagar?

Quanto cada fluxo de receita contribui nas receitas totais?

Venda de produto, subscrigdo, antincio, licensa de uso, leasing, servigo, ...
6. Recursos-chave

Que recursos-chave nossa proposicao de valores requer?

E nosso canal de distribui¢cdao?

E nossos relacionamentos com clientes?

E nosso fluxo de receitas?
Fisico/Intelectual/Financeiro/Humano

7. Atividades-chave

Que atividades-chave nossas proposicoes de valores requerem ?
E nosso canal de distribuicao ?

E nosso relacionamento com clientes ?

E nosso fluxo de receitas ?

Produgdo/Consultoria/Plataforma-rede
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8. Parceiros-chave

Quem sdo seus parceiros-chave e fornecedores-chave?

Que recursos-chave estamos comprando de parceiros ?

Que atividades-chave os parceiros executam ?

Otimizagdo e economia de escala/redugdo de risco e incertezas/aquisicdo de competéncia especifica
9. Estruturas de custo

Quais sdo os mais importantes custos inerentes ao nosso modelo de negdcios?

Quais recursos-chave sdo os mais caros?

Quais atividades-chave sao as mais caras ?

Orientado a custo/Orientado a valor/Custos fixos/Custos varidveis/
Economia de escala/Economia de escopo.
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