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Lean	Startup	



Canvas	Business	Model	



Um modelo de negócios  
 

descreve  a lógica  
 

sobre como uma organização  
 

cria, entrega e captura valor 

Canvas 



Canvas 



Uma	organização	serve	um	ou	diversos	segmentos	de	clientes	

•  Clientes	são	a	razão	da	existência	das	corporações	

•  Bons	clientes	garantem	a	sobrevivência	da	corporação	no	longo	prazo	

•  Segmentação:	classificar	os	clientes	de	acordo	com	suas	necessidades,	
comportamentos	ou	outros	atributos	

•  A	organização	deve	priorizar	os	segmentos	de	clientes,	definindo	quais	
atender	e	quais	não	atender	

	

Segmentos de Clientes 



Uma	organização	busca	resolver	os	problemas	do	cliente	e	sa;sfazer	as	suas	
necessidades	de	acordo	com	as	suas	propostas	de	valor	

•  Resolvem	os	problemas	dos	clientes	

•  SaBsfazem	suas	necessidades	

•  Incluem	um	conjunto	de	produtos	e	serviços,	combinados	para	cada	
segmento	de	clientes	

•  Podem	ser	radicais,	podem	ser	incrementais	

•  Tipos:	novidade,	performance,	customização,	design,	marca,	preço,	
redução	de	custo	ou	de	risco	

Propostas de Valor 



As	propostas	de	valor	são	entregues	aos	clientes	usando	canais	de	
comunicação,	distribuição	e	vendas	

•  Como	a	organização	se	comunica	e	aBnge	o	segmento	de	cliente	
específico,	de	forma	a	entregar	a	proposta	de	valor	acordada	

•  Exemplos	incluem	vendas	diretas,	pela	web,	lojas	próprias,	revendedores	

Canais de Acesso 



Relacionamentos	são	estabelecidos	e	man;dos	com	cada	segmento	de	
clientes	

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

•  Exemplos	incluem	assistência	pessoal,	assistência	pessoal	dedicada,	auto-
atendimento,	serviços	automáBcos,	comunidades,	co-criação,	...	

Relacionamento com os Clientes 



Modelos	de	receitas	são	o	resultado	da	entrega	efe;va	das	propostas	de	
valor	para	os	clientes	

•  Estabelece	como	serão	os	relacionamentos	comerciais	com	os	clientes		

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

Modelos de Receita 



Os	recursos	principais	são	os	a;vos	da	organização	que	produzem	e	
entregam	os	elementos	descritos	anteriormente	

•  Incluem	os	recursos	principais	para	que	a	empresa	consiga	chegar	aos	seus	
objeBvos	

•  Exemplos	incluem	pessoas,	tecnologias,	procedimentos,	valores	

Recursos Principais 



Os	processos	da	organização	são	executados	para	produzir	e	entregar	os	
elementos	descritos	anteriormente		

•  Estabelecem	os	fluxos	de	aBvidades	que	garantem	a	entrega	do	valor	para	
o	cliente	

•  Incluem	produção,	resolução	de	problemas,	plataformas	e	redes	

	

Atividades Principais 



Para	terceirizar	as	a;vidades	e	adquirir	outros		principais	

•  Buscam	oBmizar	os	volumes	de	produção	(escala),	reduzir	riscos	e	
incertezas,	adquirir	recursos	e	aBvidades	

•  Formatos	incluem	alianças	estratégicas,	coopeBção,	joint-ventures,	
relacionamentos	fornecedor-cliente	

Parcerias Principais 



Os	elementos	do	modelo	de	negócios	resultam	numa	estrutura	de	custos	

•  Direcionadores	de	custo,	direcionadores	de	valor,	custos	fixos,	custos	
variáveis,	economia	de	escala,	economia	de	escopo	

Estrutura de Custos 



Business Model Canvas 
 

Exemplos 



Nespresso	

Canvas Business Model 



Exemplos 



Exemplos 



Lean	Startup	
	

Apresentação	



Lean Startup 

Mo;vação	

•  Modelos	de	negócio	tradicional:	elabora-
se	o	plano	de	negócios	para	o	negócio	
todo,	busca-se	os	recursos	e	então	
executa-se	o	plano	todo.	

•  Porém	usualmente	planos	de	negócios	
não	resistem	aos	primeiros	combates	

•  Não	é	viável	prospectar	empresas	de	
tecnologia	no	horizonte	de	5	anos	

•  Startups	não	são	versões	menores	de	
grandes	empresas	–	na	verdade	elas	
operam	em	ambientes	onde	os	modelos	
de	negócios	não	são	conhecidos	



Startups 

Conceitos	

•  Organizações	formadas	para	a	busca	de	
um	modelo	de	negócios	replicável	e	
escalável	(Blank).	

•  InsBtuições	humanas	com	o	intuito	de	
criar	um	novo	produto	ou	serviço	sobre	
condições	de	extrema	incerteza	(Ries).		

•  ConsBtuídas	pelo	maior	número	de	
pessoas	que	podem	ser	convencidas	a	
atuar	em	direção	a	um	plano	elaborado	
para	construir	um	futuro	diferente	
(Thiel).	



Filosofia	

•  Ao	invés	de	realizar	meses	de	planejamento	e	pesquisa	os	
empreendedores	assumem	que	no	dia	1	eles	possuem	
apenas	hipóteses	ainda	não	testadas		

•  GOOB	–	Go	Out	Of	the	Building	–	teste	das	hipóteses	para	
desenvolvimento	dos	clientes	

•  Adotam	os	ciclos	de	desenvolvimento	ágil	da	indústria	de	
so_ware	

Lean Startup 



Lean Startup 



Produto	Mínimo	Viável	

Lean Startup 

Se	nós	viabilizarmos	uma	experiência	superior,	as	pessoas	tentarão	usar	nosso	produto?	



•  Processo	sistemáBco	para	conduzir	experimentos	

1.  Especificar	o	problema	

2.  Desenvolver	um	experimento	

•  Dividir	a	visão	em	partes	menores	

•  Estabelecer	as	hipóteses	e	os	testes	que	
serão	uBlizados	para	validá-las	ou	
rejeitá-las	

3.  Definir	métricas	que	permitam	verificar	o	
que	foi	aprendido	

4.  Conduzir	o	experimento	

5.  Analisar	o	que	foi	aprendido	

Aprendizagem com Validação 



•  Mudar	a	estratégia	de	negócio	a	parBr	do	
aprendizado	obBdo	

•  ObjeBvo	maior	é	aplicar	rápido	o	aprendizado	

•  Aproximar	resultados	do	plano	por	meio	de	
processo	de	aprendizagem	condnua	

•  Adapta	os	planos	de	acordo	com	os	resultados	
obBdos	

	

Estratégia de Pivotamento 



Gerenciamento do Relacionamento com o Cliente 
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O MUSIC JUNGLE 
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Eng de Computação e 
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Problema: encontrar produtos e serviços para músicos 
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Implementação 



1. DESENVOLVER ESTRATÉGIA 
Etapa 1 - descoberta do cliente 

Foto: canvas original 

“O Music Jungle é um serviço de anúncios, 
compra e venda online de produtos e serviços 

voltados aos músicos profissionais e 
amadores.” 



1. DESENVOLVER ESTRATÉGIA 
Etapa 1 - descoberta do cliente 

“O Music Jungle é um serviço de anúncios, 
compra e venda online de produtos e serviços 

voltados aos músicos profissionais e 
amadores.” 



1. DESENVOLVER ESTRATÉGIA 
Etapa 1 - descoberta do cliente 

“O Music Jungle é um serviço de anúncios, 
compra e venda online de produtos e serviços 

voltados aos músicos profissionais e 
amadores.” 



1. DESENVOLVER ESTRATÉGIA 
Etapa 1 - descoberta do cliente 

Missão 
 

“Ajudamos as pessoas a fazerem 
música, facilitando as trocas de 
produtos e serviços musicais e 

fomentando as empresas do ramo, 
pois acreditamos que a música faz a 

vida melhor.” 

Visão 
 

“Ser reconhecida como a maior 
comunidade de músicos do país, 

referência como lugar onde comprar 
instrumentos, se destacando como 

startup de sucesso.” 





Segmentos de clientes Proposição de Valor 

Canais 

Relacionamento com 
Clientes 

Fluxo de Receita 

Recursos Chave 

Atividades Chave Parceiros Chave 

Estrutura de Custos 

Músicos 

Estabelecimentos 
Comerciais: 

•  Lojas de 
Instrumentos 

•  Estúdios 
•  Escolas de 

Música 
•  Luthiers 

Gratuito 

Comissão de 15% pela 
comercialização de produtos e 

serviços através do Music Jungle 

Massificado 

Pessoal, cada 
estabelecimento 

tem seu 
representante de 

vendas 

Blog e página do 
Facebook do 
Music Jungle 

Força de vendas 

Plataforma 
online para 
encontrar 

produtos e 
serviços com 

facilidade 

Plataforma 
online para 

anunciar seus 
produtos e 
serviços e 

adquirir e reter 
clientes 

•  Desenvolvimento 
da plataforma 

•  Marketing de 
conteúdo 

•  Aquisição de 
estabelecimentos 
comerciais 

•  Plataforma 
•  Blog e página do 

Facebook 
•  Força de vendas 
•  Equipe de 

marketing 
•  Equipe de 

desenvolvimento 

Facebook 

Amazon 

Serviços de 
pagamento 

online 

Hospedagem 
do site na 
Amazon 

Publicidade no 
Facebook 

Equipe de 
Marketing 

Equipe de 
Desenvolvimento 

Força de 
vendas 

Serviços de 
pagamento 

online 



2. ESTABELECER HIPÓTESES ESSENCIAIS 
Etapa 1 - descoberta do cliente 

Problema 
 

Os músicos têm dificuldade em 
encontrar serviços e produtos 

online. 
 

Os estabelecimentos comerciais 
têm dificuldade em divulgar seus 

produtos e serviços online. 

Solução 
 
 

Plataforma online para músicos 
encontrarem e adquirirem 

produtos e serviços de 
estabelecimentos comerciais. 



3. TESTAR PROBLEMA 
Etapa 1 - descoberta do cliente 

Principais insights: 
 
•  Produtos e serviços nos quais 

confiar. 
•  Compra com segurança. 
•  Músicos desejam vender. 
•  15% é uma comissão alta. 

Problema verificado.  

3 músicos 
2 estabelecimentos comerciais 



Segmentos de clientes Proposição de Valor 

Canais 

Relacionamento com 
Clientes 

Fluxo de Receita 

Recursos Chave 

Atividades Chave Parceiros Chave 

Estrutura de Custos 

Músicos 
vendedores de 
instrumentos 

Estabelecimentos 
Comerciais 

selecionados: 
•  Lojas de 

Instrumentos 
•  Estúdios 
•  Escolas de 

Música 
•  Luthiers 

Gratuito 

Comissão de 10% pela 
comercialização de produtos e 

serviços através do Music Jungle 

Massificado 

Pessoal, cada 
estabelecimento 

tem seu 
representante de 

vendas 

Blog e página do 
Facebook do 
Music Jungle 

Força de vendas 

Plataforma 
online para 
encontrar 

produtos e 
serviços 

confiáveis com 
facilidade 

Plataforma online 
para anunciar seus 

produtos e 
serviços e adquirir 

e reter clientes, 
com 

exclusividade 

•  Desenvolvimento 
da plataforma 

•  Marketing de 
conteúdo 

•  Aquisição de 
estabelecimentos 
comerciais 

•  Curadoria 

•  Plataforma 
•  Blog e página do 

Facebook 
•  Força de vendas 
•  Equipe de 

marketing 
•  Equipe de 

desenvolvimento 

Facebook 

Amazon 

Hospedagem 
do site na 
Amazon 

Publicidade no 
Facebook 

Equipe de 
Marketing 

Equipe de 
Desenvolvimento 

Força de 
vendas 

Músicos 
compradores 

Serviços de 
pagamento 

online 

Serviços de 
pagamento 

online 







4. TESTAR SOLUÇÃO 
Etapa 1 - descoberta do cliente 

​107 𝑐𝑎𝑑𝑎𝑠𝑡𝑟𝑜𝑠/819 𝑣𝑖𝑠𝑖𝑡𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠 𝑥100%=13,06% 

Solução verificada.  

Principal insight: 
•  Maior interesse em relação à 

compra e venda de instrumentos 



Segmentos de clientes Proposição de Valor 

Canais 

Relacionamento com 
Clientes 

Fluxo de Receita 

Recursos Chave 

Atividades Chave Parceiros Chave 

Estrutura de Custos 

Músicos 
vendedores de 
instrumentos 

Estabelecimentos 
Comerciais 

selecionados: 
•  Lojas de 

instrumentos 
•  Fabricantes de 

instrumentos 

Gratuito 

Comissão de 10% pela 
comercialização de 

instrumentos através do Music 
Jungle, cobrado após o quinto 

anúncio 

Massificado 

Pessoal, cada 
estabelecimento 

tem seu 
representante de 

vendas 

Blog e página do 
Facebook do 
Music Jungle 

Força de vendas 

Plataforma 
online para 

compra e venda 
de instrumentos 

musicais, com 
confiança 

Plataforma online 
para anunciar e 

vender 
instrumentos 

com segurança, 
em uma 

comunidade 
exclusiva de 

músicos 

•  Desenvolvimento 
da plataforma 

•  Marketing de 
conteúdo 

•  Aquisição de 
estabelecimentos 
comerciais 

•  Curadoria 

•  Plataforma 
•  Blog e página do 

Facebook 
•  Força de vendas 
•  Equipe de 

marketing 
•  Equipe de 

desenvolvimento 

Facebook 

Amazon 

Músicos 
compradores 

Serviços de 
pagamento 

online 

Hospedagem 
do site na 
Amazon 

Publicidade no 
Facebook 

Equipe de 
Marketing 

Equipe de 
Desenvolvimento 

Força de 
vendas 

Serviços de 
pagamento 

online 



5. APROVAR OU PIVOTAR? 
Etapa 1 - descoberta do cliente 

Solução verificada.  

Problema verificado.  

Principais resultados: 
 
•  Curadoria = confiança 
•  Maior interesse em relação à compra e 

venda de instrumentos 

Problem-Solu;on	Fit!	









7. LANÇAR E TESTAR VENDAS 
Etapa 2 - validação do cliente 

1ª Iteração 2ª Iteração 3ª Iteração 

Facebook 
Organico 

Facebook 
Pago 

Google 
Adwords 



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 1ª Iteração 
Etapa 2 - validação do cliente 

Mensagens Publicações na Página do Facebook 



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 1ª Iteração 
Etapa 2 - validação do cliente 

Interesse dos 
vendedores validado. 

38 anúncios 



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 1ª Iteração 
Etapa 2 - validação do cliente 

Interesse dos 
vendedores validado. 

38 anúncios 



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 2ª Iteração 
Etapa 2 - validação do cliente 

Publicidade paga no Facebook 



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 2ª Iteração 
Etapa 2 - validação do cliente 

Principal insight: 
•  Maior engajamento, baixa 

intenção de compra. 
•  O Facebook encontra as pessoas 

certas, mas que não estão no 
processo de compra. 



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 3ª Iteração 
Etapa 2 - validação do cliente 

Publicidade na busca do Google 



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS – 3ª Iteração 
Etapa 2 - validação do cliente 

Principal insight: 
•  O Google adwords é um canal 

que encontra clientes com real 
intenção de compra. 

Interesse dos 
compradores 
validado. 



7. LANÇAR E TESTAR VENDAS 
Etapa 2 - validação do cliente 

leads compradores 

Publicidade no 
Facebook 

Blog 
Página do Facebook 

Email Marketing 
Google Adwords 





9. APROVAR OU PIVOTAR? 
Etapa 2 - validação do cliente 

Modelo Validado. 

Principais resultados: 
 
•  Entendimento do processo de 

compra. 
•  Entendimento dos problemas  

na compra de um instrumento. 
•  38 produtos anunciados. 
•  2 vendas realizadas. 

Product-Market	Fit!	



9. CONCLUSÃO 



Casos	USP	



MVISIA	



RESULTADOS	

MVISIA	



Flowsense	



RESULTADOS	

Flowsense	



Lean	Survey	



RESULTADOS	

Lean	Survey	



Area	25	



Canvas	da		
	

Proposta	de	Valor	



	Quem	são	os	seus	Clientes?	
	

					Que	Tarefas	eles	precisam	fazer?	
	

								Porque	eles	vão	comprar	o	seu	Produto?	

Segmentos de Clientes 



Product – Market Fit 



Persona/	
Archetype	

• 	Jobs	
• Problem	or	
Need	

Gains	

Pains	

Market	Type	

Segmentos de Clientes 



MVP	
Products	&	
Services	

Gain	Creators	

Pain	Killers	

Proposta de Valor 



				Proposição	de	Valor																					Segmento	de	Clientes	
												MVP																																	Arqué;po	



Como	testar	o	interesse	do	cliente?	
	
Onde	fazer	os	testes?	
	
Que	Bpos	de	testes	você	pode	fazer?	
	
Quantos	testes	você	deve	realizar?	

Teste Passa / Não Passa 


