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MODELO DE NEGOCIOS CANVAS




1. Modelo de Negocio e Proposta de Valor

2. Outro componente do Modelo Canvas

2.1.Segmentos de Clientes e Canais
2.2.Relacao com o Cliente
2.3.Fluxos de Receitas
2.4.Atividades Chave

2.5.Recursos Chave

2.6.Parceiros Chave

2.7.Estrutura de Custos

3.Lean Canvas

4.Necessidades do Mercado
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1. Modelo de Negocio e Proposta de Valor
‘O Plano de Negocios mostra muitos componentes e interacoes

O Plano de Negocios considera a atmosfera algo estavel quando
nao e

Plano de Negocios Canvas € uma versao mais curta, mas eficaz
do Plano de Negocios

*Tudo em negocio surpreende a Proposicao de Valor

*A Proposicao de Valor deve atender as necessidades dos clientes




EXEMPLO DA PROPOSTA DE VALOR (APPLE

Value Proposition
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Parcerios Chave Actividades Chave

Recursos Chave

CANVAS

Proposta de Vlor

Relagdao com o Cliente

Segmentos de Clientes

Estrutura de Custos

Fluxos de Receitas
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OUR COMMON LANGUAGE!

Key Partners & Key Activities E Value Proposition 'E% Customer Relationships . Customer Segments 2

Key Resources a‘d Channels &

Cost Structure @ Revenue Streams é



https://youtu.be/IP0cUBWTgpY

THE BUSINESS MODEL CANVAS

A business model canvas is to
strategic planning
what an excel spreadsheet

is to financial planning
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Ambu.::yw Which one of our
Vakse Proposifions customor’s
t:ml“ probloms are wo
L halpeng to solve?
or
‘ - - Which customer
"’”"“""‘((b ) needs are wo
\C_D\.;' satislying?

What is the specific
What Key product/service?

Resources
(suppliers, etc.) do What are the
our Value featuras that match
Propositions customer needs?
require?

KRevnor Streama

What are the most important costs in our
business model?

4
("(’:) What is the revenue model? What are the |
! pricing tactics 7 For what value are our @
- customars willing to pay?




2. OUTROS COMPONENTES DO MODELO CANVAS

2.1. Segmentos de Clientes e Canais

Toda a organizacao tem como objetivo satisfazer as necessidades dos
clientes

Os clientes que partilham uma necessidade fazem um segmento

As empresas trabalham na Proposta de Valor para o segmento de clientes

Modelo de negocio deve determinar ambos

Todos os segmentos de clientes podem ser classificados em diferentes
grupos




Tipos de Segmentos de Clientes:
1.Mercado de Massas - Toda a populacao é potencial cliente

2.Nicho de Mercado - Selecionar um grupo de pessoas que sao potenciais
clientes

3.Segmentado - Grupos diferentes dentro de um segmento de clientes

4.Diversificado - o negdcio visa varios segmentos de clientes

5.Plataforma/Mercado com muitos segmentos- visa ambos o0s lados de um
relacionamento




Both strategies are effective in their

own right. However, recently Apple has
been losing out on sales to Samsung, due
to it's narrow product line, premium
image, and focus on bringing out one
product at a time. But then this is the
differentiation between Samsung and
Apple.



http://prezi.com/635kt-vpajlq/?utm_campaign=share&utm_medium=copy&rc=ex0share
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O Canal é o que a empresa utiliza para entregar valor aos clientes.
Também, é utilizado para entrar em contacto com os clientes com o
objetivo de obter o seu feedback.

Existem trés diferentes fases:
- Marketing

- Vendas

- Distribuicao
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O canal deve ser rapido, eficiente e econémico.
O canal deve ser adaptado a conveniéncia do utilizador final

Em termos de propriedade, existem:

- canais proprios, canais parceiros ou mistos

Em termos de presenca, podem ser:

- canais fisicos ou canais web
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2.2.Relacao com o cliente

A relacao com o cliente consiste principalmente em trés fases:

- Aquisicao
- Retencao

- Upselling
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Existem seis tipos de relacao com o cliente

1.Assisténcia Pessoal — um representante da empresa auxilia o cliente
2.Assisténcia Pessoal Dedicada- para clientes especiais

3.Self Service- os clientes escolhem e levam o que querem

4.Servicos Automatizados.- as ofertas sao baseadas nas preferencias
anteriores dos clientes

5.Communidades- grupo coordenado de pessoas ajuda nos negocios

6.Co-criacao- os clientes ajudam na criacao da oferta do negdcio
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Gestor da Relacdao com o Cliente (CRM)

Mesmo a Assisténcia Pessoal precisa de uma boa ferramenta para gerir a
relacdo com os clientes.



https://www.youtube.com/watch?v=wJ63PqPIjcM
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2.3.Fluxos de Receitas

A empresa gera rendimentos de sete maneiras diferentes:
1.Venda de ativos- transferindo a propriedade de um bem fisico

2. Empréstimo/Arrendamento/Leasing- venda exclusiva de um activo
num determiando tempo

3.Taxa de subscricao- cobrancga por um servico que é prestado
permanentemente

4.Taxa de utilizacao- cobranca pelo uso de um servico especifico
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5.Licenciamento- cobranca pelo uso da propriedade industrial protegida

6.Comissdes de intermediacao- cobranca intermediaria entre vendedor-
comprador

7.Publicidade- taxas de cobranca para ajudar os outros na publicidade
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Exemplos: Twitter Fluxo de Receitas

Dados de Licenciamento
Contas promovidas
Tweets promovidos

Estatisticas




2.4 .Atividades Chave

Atividades que fazem uma empresa sobreviver

Cada empresa deve identifica-las e inclui-las no Plano de Negdcio
As atividades-chave podem ser classificadas nos seguintes grupos:

1.Producao

2.Resolucao de Problemas

3.Plataforma/Trabalho em rede
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1.Producao - Projetar, criar e entregar um bem fisico
Requer muito investimento e foco na proposta de valor

Atividades Chave (algumas das seguintes):

- Controlo da producao e fabricacao

- Gestao de websites, pedidos on-line e distribuicao de produtos
- Estratégia da Marca

- Marketing e promoc¢ao dos produtos

- Design do produto e embalagem
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2.Resolver problemas — para resolver os problemas dos outros

Precisa de um enorme conhecimento em gestao e deve aprender de forma
permanente

Existem muitos problemas diferentes para resolver

Exemplo: Fornecedor de Servicos de Informatica s.a.r.l.



http://www.cspro-lb.com/default.htm
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3.Plataforma/trabalho em rede - quando uma plataforma é um recurso
chave numa empresa

As suas principais atividades estao relacionadas a plataforma e a rede em geral

Imagem de marca e software também sao atividades importantes.
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2.5.Recursos Chave

Os recursos de cada empresa precisam de criar valor para os seus clientes.

Os recursos podem ser da empresa, alugados ou fornecidos pelos
parceiros da empresa.

Existem quatro tipos de recursos chave:

1. Recursos Fisicos
2.Recursos Intelectuais
3.Recursos Humanos
4.Recursos Financeiros
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1.Recursos fisicos
S3ao os equipamentos, edificios, mobiliario, pequenos ativos

2. Recursos Intelectuais
Inclui marcas, patentes, IP, direitos de autor e até mesmo contactos

3. Recursos Humanos
Os funcionarios sao um recurso muito importante de uma empresa

4. Recursos Financeiros
Acesso a muitos produtos financeiros diferentes
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2.6.Parcerias Chave

As empresas devem manter aliancas estratégicas com os seus parceiros

A formacao de parcerias requer a combinacao de certos fatores:
* Acordos de Parceria

* Definicao de Expectativas

* Impacto nos seus clientes — deve ser rentavel para os clientes

e Situacao Win-Win —ambos devem obter lucro

* Selecao de parcerias — para economizar tempo e dinheiro
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Exemplo: Parceiros chave do Facebook
Sao parceiros de conteudos:

=  Programas de Televisao

= Filmes

= Mudsica

= Artigos de noticias
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2.7.Estrutura de Custos

S3ao as consequéncias monetarias da cada operacao do negdcio.
Podemos considerar os principais tipos de custos:

* Movidos pelos custos- quando o objetivo principal € minimizar os
custos,

* Movidos pelo valor- quando a empresa tentar oferecer ao seu cliente o
melhor valor,

 Custos Fixos- as despesas nao dependem do nivel de producao da
empresa,

 Custos Variaveis- as despesas dependem do nivel de producao da
empresa.
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*Economias de Escala- o custo por unidade diminui quando a producao
aumenta.

e Economias de ambito- os custos diminuem quando se acrescenta
produtos relacionados.
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Rule #1
Use sticky
notes on the
canvas

Rule #4

Never use

bullet points

6 Ground Rules

blah Rule #2
blah blah Just start. No
blanblan .. /' plah blah blah

o Rule #5
smore baNBED - Avoid too
ben b behoen  much detail
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Rule #3
Start anywhere,
and with any
building block.

Rule #6

Be precise for
each building
block




Use visuals as much as you can!

production

social
network

| customer
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AMAZON - MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

il amazon.com

O



https://youtu.be/434HUjsxfYw



https://youtu.be/3TWfp1pvxHY

LinkedIn — World’s Largest Professional Network
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Key Partners

Equinix
(for data center
facilities)

Content Providers

Key Activities

Platform
Development

Key Resources

LinkedIn Platform

Value Propositions

Manage Professional
Identity and Build
Professional Network

Relationships Customer Segments

Same-side
Network Effects

Internet Users

Channels

LinkedIn Website,
Mobile Apps

Field Sales

Web Hosting
costs

General and
Administrative

Cost Structure

Marketing and
Sales

Product
Development

Free Offerings
and Premium
Subscriptions

Revenue Streams

www.businessmodelgeneration.com
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Recebera uma tela do Modelo de Negocios Canvas impresso.
Tem 45'para trabalhar com a sua equipa.
Por favor, lembre-se que tem de usar post-its.

Siga as instrucoes.

De sequida, apresentara o seu Modelo de Negdcios Canvas com a

duracao de 2 .
Depois tera a sessao de perguntas e respostas por parte do formador e
dos seus colegas!

Duracao total do exercicio: 120'!
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