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O que é? Por que e importante?

, , . Resultado de estudos e experimentacdes realizadas
 E uma ferramenta visual que permite desenvolver e oor Alex Osterwalder e Yves Pigneur e explicado

esbocar modelos de negdcio. neste livro.

« Sintetiza as funcbes de uma empresa em um Unico
quadro.

You're holding a handbook for visionaries, game changers,
and challengers striving to defy cutmoded business models
»nd desngn tomorrow’s enterprises. It' s a book for the . .

« Facilita enxergar como as diferentes partes da empresa

se relacionam SS
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Por que Post Its?




O QUE VOU FAZER?

PROPOSTA DE VALOR

Nesta etapa, vocé define
qual sera o "valor” do seu
oroduto/servico  para O
cliente.

Valor=A razdo ou motivo pelo qual pessoas
adquirem seus produtos e servicos. Vocé deve
pensar se esta atendendo a uma necessidade
ou melhorando alguma situacao existente.

O motivo pelo qual empresas escolhem.

CONJUNTO DE BENEFICIOS

Exemplos

\alores quantitativos: preco, velocidade do
Servico

Valores qualitativos: design, experiéncia

LMY

O que voce esta
oferecendo?

Que tipo de ‘dor” dos
clientes vocé esta
resolvendo?

Por que os clientes
comprarao de vocé e nao
dos seus concorrentes?



EXEMPLOS DE
PROPOSTA DE VALOR

Comidas tipicas “Comida por por
do Nordeste quilo a
para matar grecos
a saudade alxos

r——

Cardapio
especial e
W' lugares
Pratos para < reservados
suas criancas e e
se divertirem

———

Comida
: natural para
O et Restaurante appiah 5
para comer S
a dois

Comidas Banho e
especias tosa para
para animais seu cao
saudaveis mals bonito

‘ Produtos que

dao conforto

S 2 Pet Shop para seu animal
eu c&o, Nosso de estimacao
melhor amigo:
buscamos e e aanmeasinat
devolvemos S —
e R Cusdados
especiais para
—r———— pequenos
annmans

para seu

caozinho ficar
mais bonito
e e ————— W

!Roupas de grife

Responda: Qual a proposta de valor do Netflix?






AqQui vocé ira definir quem sao os
clientes que seu negocio pretende
atender.

Segmentos de Clientes = Eles tem um perfil especifico? Como
eles estao agrupados? Como estdo localizados?

Para quem estamos criando valor? Quem sdo os meus clientes
mais importantes?

Ha sempre um grupo especial de
clientes para seu produto ou
servico.

Exemplos de Segmentos de Clientes

» Pessoas que moram nas proximidades da sua loja

« Mulheres executivas que trabalham no centro da
cidade.

* Homens jovens que praticam esportes radicais.

 (Casais jovens ligados a alimentacdo saudavel.

Responda: Qual o segmento de clientes do Mc Donalds?



Aqui, vocé definira de que
forma seus produtos ou
Servicos chegardo ate seus
clientes.

Canais = como o cliente encontrard seus
produtos ou servigos.

Quanto mais curto o caminho
que o cliente fizer, melhor!

Exemplos de Canais

» Equipe de vendas (Avon, Natura...)
* Lojas proprias

* Loja na Internet (e-commerce)

» Distribuidores autorizados

« (GoOndolas de supermercado

Responda: Quais os canais do Uber?



RELACIONAMENTO
COM CLIENTES

Aqui, vocé definira seu relacionamento com os clientes.

\ Relacionamento com clientes = como farei para conquistar e manter uma boa relacéo
com os clientes, para ampliar as vendas e para que eles ndo me troguem por outro.

Os clientes gostam de ser reconhecidos por comprar
de voceé.

Exemplos de tipos de relacionamento:

« Assisténcia pessoal por e-mail, call center ou no ponto de venda

« Assisténcia pessoal dedicada: um representante para um cliente especifico
(bancos com cliente de maior renda)

« Servi¢os automatizados (empresas de telefonia, Auto atendimento no banco,
sugestao de novas compras)

« Comunidade online (pagina no Facebook)

 Cocriacdo: consumidores escrevem as resenhas e opinam sobre o
produto/empresa

Responda: \océ ja desistiu de uma compra por mau-atendimento?



QUANTO E COMO
VOU RECEBER?

FONTES DE RECEITA

Dois tipos de receita:

1. Renda de pagamento unico

2. Renda recorrente, de pagamento
constante, de entrega constante ou
suporte pos compra.

Aqui, vocé definira como seraa
entrada do dinheiro.

Receitas = quanto e como os clientes pagardo pelo que ofereco.

A forma de cobrar deve estar de
acordo com o jeito que o cliente
gosta de pagar.

Exemplos de fontes de receita:

 Vendas diretas: e-commerce, varejo

« Pagamento pelo uso: hoteis; locacdo de
automaoveis

« Assinaturas: TV a cabo; revistas; Netflix

« Empreéstimos, Leasing, Aluguel: Roupas de festa;
hospedagem de sites

* Licenciamento: programas de computador como
Office 365, Winrar e anti-virus
Taxa de Corretagem: cartdo de crédito, imobiliarias
Anuncios: agencias de propaganda, midia, internet

PRECIFICACAO FIXA/DINAMICA



COMO VOU FAZER?

ATIVIDADES PRINCIPAIS

fo

* RECURSOS PRINCIPAIS
|

—

PARCERIAS PRINCIPAIS

@




Aqui, vocé definira todos 0s recursos necessarios para
realizar sua proposta de valor.

Recursos = o que é preciso para fazer o negdcio funcionar.

Nao confundir recursos com canal!

Ex: se o canal for um site, os recursos serao computadores e
rede; se o canal for equipe de vendas, 0s recursos sao
pessoas.

Exemplos de tipos de recursos principais:

« Fisicos: imoveis; maqguinas; mobilia; fabrivas, edificios, estoque, infra de T, logistica

 Intelectuais: marcas, conhecimento, patentes e registros, parcerias, banco de dados.
Nike e Sony sao marcas, Microsoft: software.

* Humanos: recursos humanos (cientistas, designers, etc. )

 Financeiros: Capital proprio; financiamentos; investidores, garantias financeiras.



ATIVIDADES PRINCIPAIS

Aqui, vocé relacionara as acbes necessarias para a
realizacao da proposta de valor.

Atividades = acBes importantes para realizacdo do negodcio. Nossos canais de distribuicdo?
Relacionamento com Clientes? Finte de Receita?

Exemplos de tipos de atividades principais ou atividade-chave:

Producao: a atividade principal € produzir algo (roupas, comida). Desenvolvimneto,
fabricacao e entrega com quantidade e qualidade. Manufatura.

Resolucao de problemas: o foco é resolver problemas do cliente (consertos,
manutencao de equipamentos, treinamento, consultoria, hospitais, )
gerenciamento de conhecimento e treinamento continuo.

Plataforma/rede: quando o negdcio cria solucao para hospedar/facilitar uma
atividade do cliente (Uber, Airbnb, Mercado Livre). Gerenciamento de servicos.



e Aqu.l, VOCé @en’gﬂcara fornecedores e parceiros para
@ apoiar a realizacao da sua proposta de valor.
f

Parceiros = aliados para otimizar e reduzir riscos do negdcio.

Exemplos de tipos de parcerias principais:

« Fornecedores de matérias-primas

« Contadores; seguradoras; analistas de mercado
 Terceirizacdo de servicos ou infraestrutura.

* InstituicOes governamentais

Motivacdes para parceria:

1. Otimizacao e economia de escala: é necessario a empresa possuir todos os recursos e
executar todas as atividades sozinha? infraestrutura compartilhada.

2. Reducao de riscos e incertezas: concorrentes podem fazer aliancgas estratégicas em
uma area enquanto competem em outra. P&D x vendas.

3. Aquisicao de recursos e atividades particulares: Poucas empresas possuem todos os
recursos ou executa, todas as atividades descritas em seus modelos de negdcio.
terceirizar ou contratar particulares especializados.




QUANTO VOU GASTAR?

ESTRUTURA OE CUSTOS Aqui, voceé levantara o que

gfﬁ vai gastar para a realizacio
da proposta de valor.

Estrutura de custos = todos os custos
envolvidos para operacao do
negocio.

Perguntas Chaves:

Quais sao 0s custos mais importantes inerentes
a0s NOssOs negocios modelo?

Quais sao 0s recursos-chave mais caros?

Quais sdo as Atividades-chave mais caras?

Diferenciacao de
valor associada a
reducao de custos
ajuda a abrir espacos
de mercado.

1. DIRECIONADAS PELO CUSTO: minimizar custo sempre que
possivel. Criar e manter estrutura minima possivel.
Proposta de valor: baixo preco, automacao maxima e

terceirizacao. Ex. Linhas aéreas econémicas.
2. DIRECIONADAS PELO VALOR: criacao de valor, alto nivel de
personalizacao, servicos exclusivos.

‘ Responda: Como o Uber e Airbnb relacionam

proposta de valor a reducdo de custos?

http://www.bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS CHRONUS/bds/bds.nsf/be606c09f2e9502c51b09634badd2821/SFile/4439.pdf



http://www.bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/be606c09f2e9502c51b09634badd2821/$File/4439.pdf
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https://canvas-apps.pr.sebrae.com.br/canvas

Crie seu modelo de
negocios de graca com
Sebrae Canvas

( Comegar agora

Digite o seu CPF e sua senha para acessar o
Sebrae Canvas. Caso ndo lembre dasua
senha, clique em “Recuperar Senha”. Se
vocé ainda nao tiver cadastro, clique em
“Criar Conta”.
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Aprendi que as oportunidades nunca sao
perdidas; alguém val aproveitar as que voce
perdeu.

William Shakespeare



https://www.pensador.com/autor/william_shakespeare/
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