Ana Luiza Silva
5 - Empreendedorismo f

CANVAS
doy Prepesta de Valer




E UMA FERRAMENTA

O ave é7 VISUAL QUE FACILITA
fvw | MATERIALIZAR A
PROTOTIPAGEM DO
Lean Canvas ou Modelo de NEGOCIO.
Negocio

RAPIDO E EFICIENTE.



Canvas- Modelo de Negocio

ESTRUTURA DE CUSTO FONTES DE RECEITA
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N\ RELACIONAMENTO SEGMENTO DE
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* Funcionais - Para que serve o
produto/servico

e Sociais - Esta relacionado a
status e posicionamento social

e Emocionais - Sentimentos que -
produto/servico proporciona

e Apoio - Suporte que o
produto/servico satisfaz




e Problemas - Relacionado a
caracteristicas indesejadas

e Obstaculos - O que lhe impede
de buscar uma solugao

Tarefas do
cliente

® Riscos - Quais oS riscos ao
solucionar esse problema

Dores




e Necessarios- Quio necessario é QWW? ﬂ{& CM@ 7%

seu produto/servico para seu
cliente. O Cliente entende essa

necessidade? -.'.'.}
Ganhos
* Esperados e nao esperados - -
Quais resultados ele espera ou N

clente

nao esperar

e Desejos - Quanto seu cliente -
deseja a solucao




Predutes e
. e Quais produtos e servicos
%f’lrl@? vocé oferece que podem

ajudar seus clientes a
realizar tarefas de ordem
funcional, social e
N emocional ou que podem
s . ajuda-los a satisfazer
| necessidades basicas?

e PRIORIZACAO



Criee Gaphes x Alirigr Deres

e Aliviar Dores - Como eles
eliminam ou reduzem emocoes
negativas, custos e situacoes
indesejadas? Exemplo: Compras
em isolamento

e Criar Ganhos - Como eles criam
beneficios que seus clientes
esperam, desejam ou seriam
surpreendidos ? Exemplo:
Exclusdo das filas de espera



Elfwxe e Clientes entusiasmados

com a proposta de valor

e Estao focando nos ganhos
FUNDAMENTAIS para o
cliente?

s —

e Estao tratando as dores
AGUDAS do cliente?

Video de Apoio: https://youtu.be/KhlZ-Yij6xQ
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