


Conhecido apenas como Canvas, o Business Model
Canvas tem como objetivo trazer suporte na hora de
relacionar os pontos basicos de um modelo de
negacio - estruturando de forma eficiente, pratica e
moderna os principais detalhes da empresa que o
empreendedor esta prestes a fundar.

O Canvas é uma ferramenta bastante simples
e intuitiva que ajuda na hora de criar uma visao
abrangente da empresa - dos objetivos ao segmento
em que ela atua.
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Estrutura do Canvas

Com uma estrutura simples e dinamica, a visualizacdo de todos os pilares da proposta do empreendimento
e descentralizada - deixando a analise mais fluida.

O Canvas pode ser feito das formas mais criativas possiveis - desde o uso de um simples quadro em uma
folha de papel, até a utilizagdo de arquivos digitais editaveis. Aqui, vamos falar um pouco sobre a criagao

no formato digital e todos os elementos que precisam ser preenchidos - além de ser mais pratico, o
planeta agradece na economia de papel!

Modelo tradicional do
Business Model Canvas

> Proposta de valor

> Segmento de clientes
> Canais

> Relacionamento

> Atividades chave

> Recursos chave

> Parcerias chave

> Fontes de receita

> Estrutura de custo
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1) Proposta de valor o

il
O que sua empresa vai oferecer para 0 mercado que realmente tera
valor para os clientes.

Os primeiros passos é saber por qual motivo vocé esta lancando o seu novo empreendimento Nno mercado
e qual sera o diferencial que vai fazer os clientes escolherem a sua empresa.

E nesta etapa que é feita a definicdo do principal objetivo do negdcio - 0 que a empresa vai levar de

interessante ao mercado? Para definir a3 proposta de valor de maneira assertiva, vocé pode responder as
seguintes perguntas:

> Qual a necessidade do cliente que o negacio sera capaz de solucionar?
> Qual valor esse servico ou produto tera para essa solucao?

> Quais vantagens o negocio e capaz de entregar ao consumidor?

Lt-;!
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2) Segmento de clientes ’

Quais segmentos de clientes serdo foco da sua empresa.

Para toda atividade profissional existe uma segmentacdo de mercado bastante especifica, um publico
consumidor, o chamado publico-alvo. E é esse grupo que o seu negocio precisa identificar e conhecer
intimamente - & com essas pessoas que a persona do seu empreendimento vai conversar.

Durante esse processo de reconhecimento, vocé conseguira definir também outros topicos importantes
para o0 seu negocio, como o tipo de comunicagado mais adequada, como relacionar o valor agregado e
possiveis lucros, alem das necessidades, habitos de consumo e o potencial de gastos do publico-alvo.
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3) Canais [

Como o cliente compra e recebe seu produto e servigo.

Com as empresas trazendo atitudes cada vez mais transparentes e proximas de seus consumidores,
entender e definir o seu posicionamento e 0s canais de comunicacdo onde vocé vai difundir essas
informacdes sao passos importantes no seu modelo de negacio - aqui, voce ja conhece o seu publico e 0
valor que pode agregar a ele.

Atraves das plataformas e canais escolhidos, vocé podera ndo apenas comunicar o seu produto ou servico,
como também captar mais consumidores, fideliza-los e aumentar a relevancia da sua marca no mercado.

Neste passo, estabeleca quais canais vai trabalhar - tv, radio, internet - o uso das redes sociais, por
exemplo, é primordial para o alcance e engajamento de uma marca neste momento de transformacao
digital que vivemos. E hora de definir também como serd feita a comunicacdo em cada plataforma, com
qual objetivo cada uma sera utilizada e como cada uma delas integrara a sua estrategia.

l_i.:; "
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4) Relacionamento '

Como a sua empresa se relaciona com cada segmento de cliente.

O relacionamento empresa-cliente tem impacto direto na experiéncia que vocé proporciona para o publico
do seu negocio e que vai aléem do produto ou servico em si. A definicdo exata de como esse contato sera é
0 que pode gjudar o seu negacio a ter sucesso nNo longo prazo.

Cada negocio tem as proprias necessidades na hora de se relacionar com o seu consumidor - certas
atividades demandam contato mais pessoal, enquanto outras podem contar com um fluxo menos ativo.
Nesta etapa, pense em como sera esse relacionamento levando em conta o seu modelo de negocio.

l_i.:; "
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S) Atividades chave 0

Quais sado as atividades essenciais para que seja possivel entregar a
Proposta de Valor.

Com a Proposta de Valor definida, vocé tera que listar todas as atividades necessarias para que o seu
produto final ou servico seja levado ao publico. Se vocé tem uma hamburgueria, por exemplo, existem
diversas etapas de trabalho até a venda do lanche para o consumidor final.

Entender quais s3o essas atividades é fundamental para que o seu modelo de negdcio funcione e se
sustente corretamente. Especifique 0 que a sua empresa faz e veja qual serd a rotina necessaria para que
0 negocio funcione.

Se o seu empreendimento for uma produtora, vocé deve levar em conta os processos de manufaturs,
assim como as atribuicdes gerenciais e de otimizacao do trabalho.

Lt-;!
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6) Recursos chave

:
=l

S30 0s recursos necessarios para realizar as atividades-chave.

E nesta etapa que vocé deve definir tudo o que serd necessario para que o empreendimento seja langado -
dos recursos fisicos (como o espago de funcionamento, maquinas, sistemas...), passando pelo intelectual e
humano (m3do de obra), até os financeiros.
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7) Parcerias chave Go

S30 as atividades-chave realizadas de maneira terceirizada e 0s recursos
principais adquiridos fora da empresa.

Toda atividade de sucesso realiza parcerias. Durante o processo de planejamento, faga esse levantamento
e relacione quais outras empresas serdo parceiras do negocio - sao aquelas que geralmente prestam
Servicos necessarios para o funcionamento do empreendimento.

Esta etapa e importante porque ajuda a detalhar as atividades operacionais. Mas lembre-se, coloque na
relagao apenas as parcerias mais importantes para o funcionamento do negacio.
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8) Fonte de receita

S3o as formas de obter receita por meio de propostas de valor.

Elenca no Canvas todas as formas de entrada de capital na empresa oriundas de suas atividades. Avalie
também o impacto positivo que essas fontes de receita trardo e ndo deixe de relacionar a expectativa de
ganho com cada uma delas.
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9) Estrutura de custo

@

S3o os custos relevantes necessarios para que a estrutura
proposta possa funcionar.

Na parte final do seu modelo de negocio temos a3 etapa que vai listar todos os custos que o seu
empreendimento tera - da sua sua implementacdo ate a rotina operacional. E neste momento que vocé
deve considerar o capital social da empresa, ou seja, qual sera o valor inicial necessario para funda-la.

Com isso mente, a estrutura dos custos parte para os investimentos de manutengao do negaocio:
> Custos de producdo;

> Custos de operacdo;

> Custos fixos mensais;

> Custos variaveis;

> Economia de escalg;
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Visdo sobre eficiéncia e valor
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Macro Entendimento
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Exemplo de Business Model Canvas de grandes companhias
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Exemplo de Business Model Canvas de grandes companhias
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WeWOd( - Business Model Canvas

Exemplo de Business Model Canvas de grandes companhias

Keys Partners A7 | Koy Activition o | value Propositions 15 | customer Retationship W | customer segments f 13
Real State Developmand
Welerk Community
Raw State Comparnan Dregarty Maracumart -
Thrd- gt ord
u:: provders Wewerk Offen
Oficon wrd Locarera lyreat kesbzaron ord
Actros Membery Webete ard Sales Team
Cost Structure W | Revenue Streams (s}
Farvaie, Leasny, . Merbreshps
Fu IT Infeastructers Saaran e Sarviess
BEREl THE BUSINESS
._'ll_l MODEL ANALYST

= o

Pagina 18 ge 21



d TikTOK - Business Model Canvas

Exemplo de Business Model Canvas de grandes companhias
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Ferramentas de auxilio

Coanvaonizer

https://canvanizer.com/choose-canvas

SEBRAE

https://www.sebraecanvas.com

(®Strategyzer

https://wwuw.strategyzer.com/canvas

THE BUSINESS
MODEL ANALYST
https://businessmodelanalyst.com/product-category/free-downloads/

Pagina 20 de 21


https://canvanizer.com/choose-canvas
https://www.strategyzer.com/canvas
https://www.sebraecanvas.com
https://businessmodelanalyst.com/product-category/free-downloads/

instituto o B agrogalaxy

Inovagao que brota,
educacdo que transforma

institutoagrogalaxy.org.br




