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Por que nao foi possivel?
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Por que devo conhecer?

* 1- Uma ferramenta para condensar conceitos
em uma pagina.

e 2-Serve como checklist dos preceitos basicos
antes e durante um novo negocio.

e 3- Consolidado e usado por grandes empresas.
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Quem inventou?

e Alexander Osterwalder (2004), na tese de
doutorado de titulo
The Business Model Ontology - A Proposition
In A Design Science Approach. Da
Universidade de Lausanne, Suica.

e Canvas = tela de arte

* O que é: um modelo para planejamento e
exibicao de como a organizacao cria, entrega,
e captura valor.



Design do canvas
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Ordem logica
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1- Segmentos de consumidores

* Quem desejamos atender com nossos
produtos/servicos?

EX:

Mercado em massa
Mercado de nicho
Segmentado



2- Proposta de valor

* O que estamos oferencendo ao nosso cliente?
e Qual necessidade do nosso cliente estamos

suprindo?
EX:
Novidade Reducao de riscos
Performance Acessibilidade
Customizacao Conveniéncia
Design

Marca



3- Canalis

Por quais meios cada segmento consumidor ira ser
atendido?

Quais os pontos de interacao com o cliente?

Como estamos integrando os canais na rotina dos
consumidores?

Canais a serem descritos:
Visibilidade da empresa
Avaliacao de servico/produto
Compra/contracao
Entrega
Pos vendas



4- Relacionamento com consumidor

* Como nds conseguimos, mantemos, e
estimulamos nossos consumidores?

 Como os consumidores esperam gue nos
relacionemos com eles?

EX.:

Atendimento pessoal
Self-Service

Servicos automaticos
Co-Criacao



5- Fluxo de receitas

 Quanto e como seus clientes estariam dispostos a
pagar?

e Como os clientes prefeririam pagar?

* Tipos de receita:

Venda

Taxa de uso

Taxa de assinatura

Empréstimo

Licenciamento

Taxas de transacao

Anuncio



Tipos de precificacao
* Preco fixo:
Preco de catalogo
Preco dependente de recursos do produto
Preco por segmento de consumidor
Preco dependente de volume

* Preco Dinamico:
Negociacao

Por porcentagem de ganhos
Baseado em acdes na bolsa



6- Recursos chave

* Quais recursos sao essenciais para sua
proposta? Quais 0s recursos essenciais para
cada campo preenchido anteriormente?

* EX.:

Fisicos

ntelectuais (Marca, patentes, dados)
Humanos

-inanceiros



7- Atividades chave

* Quais as atividades cruciais para seu modelo
de negodcios?



8- Parceiros chave

* Quais os parceiros essenciais para o
funcionamento do seu negocio?

e Quem sao nossos fornecedores chave?
* Que atividades chave os parceiros realizam?



O- Estrutura de custos

* Qual a estrutura de custos final, e quais
elementos pesam mais nela?

* Seu negocio é movido a preco baixo, ou movido a
valor gerado?

e Ex. de custos:

Custos fixos (salarios aluguéis, ferramentas)
Variaveis

Economias de escala

Economias de escopo



Quem sao os
NOSSOS principais
parceiros?
Quem s3o os
NOSSOS principais
fornecedores?
quais 0s recursos-
chave que
estamos
adquirindo dos
seus parceiros?
Quais as
atividades chave
gue os parceiros
executam?

COST STRUCTURE

Quais sao os custos mais importantes, inerentes ao nosso
modelo de negdcio?

Quais atividades-
chave que a nossa
proposta de valor
exige?

Nossos canais de
distribuicao?
Relagdes com o
consumidor?
Fluxos de receita?

KEY RESOURCES

Quais os recursos
chave nossas
proposicdes de valor
exigem?

Nossos canais de
distribuicao?
Relagdes com o
consumidor?

Fluxos de receita?

guaisos recursos-chave sao 0s mais caros?

quais as atividades principais sao as mais caras?

VALUE PROPOSITIONS

Qual o valor que nés
entregamos para o
cliente?

gual nossos
problemas dos
clientes que estamos
ajudando a resolver?
guais pacotes de
produtos e servigos
que estamos
oferecendo a cada
segmento?que as
necessidades do
cliente estamos
satisfazendo?o que é
o produto viavel
minima?

CUSTOMER
RELATIONSHIPS

Como vamos conseguir,
manter e ampliar os
clientes?

Que relagdes temos que
estabelecer?

Como eles estao integrados
com o resto do nosso
modelo de negécio?

Qual o custo para mante-
los?

CHANNELS

Através de quais canais os
nossos segmentos de
clientes querem ser
alcancados? Como é que
outras empresas podem
alcanca-los agora? Quais
funcionam melhor?

Quais deles tem melhor
custo-beneficio?

como vamos integra-los
com as rotinas do cliente?

REVENUE STREAMS

CUSTOMER
SEGMENTS

Para quem
estamos a
criando valor?

Quem sao os
nossos clientes
mais
importantes?

Quais sao os
arquétipos dos
clientes?

Por qual valor os nossos clientes realmente pagam?
O que eles pagam atualmente?

Qual é o modelo de receita?
Quais sao as taticas de precos?







Principais fontes

* OSTERWALDER, A.; PIGNEUR, Y. Business

model generation. John Wiley and Sons; 1 ed.,
p.288, 2010.

e CANVANIZER, The business model canvas,

Disponivel em: https://canvanizer.com/
Ultimo acesso: 17/9/2014.




