Business Model Canvas

Parcerias Chave

Quem sao nossos parceiros chave?

Quem sdo nossos provedores chave?

Que recursos chave adquirimos de nossos parceiros?
Que atividades chave realizam nossos parceiros?
MOTIVAGOES PARA A PARCERIA

Otimizagdo e economia

Redugdiode rsco e incertezo
Aquisiciode recursos e atividades particulores

Atividades Chave

Que atividades chave requerem nossas propostas de valor?
Nossos canais de distribuigdo?

Relagdes com clientes?

Fontes de renda?

CATEGORIAS

Producdo

Solugéio de problemos
Plataformas/Network

Recursos Chave

Que recursos chave requerem nossas propostas de valor?
Nossos canais de distribuigdo? Relages com clientes?
Fontes de renda?

TIPOS DE RECURSOS

Fisicos

Intelectuois (patentes de marcas, direitos autorais, dades)

Humanos

Financeiros
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Proposta de valor IS Relacées com

clientes

Que valor proporcionamos aos nossos clientes?

Que problema de nossos clientes ajudamos a solucionar?
Que pacotes de produtos ou servicos oferecemos a cada segmento de mercado? Que tipo de relagdo esperam os diferentes segmentos de mercado?
Que necessidade dos clientes satisfazemos? Que tipo de relagdes temos estabelecido?

CARACTERISTICAS Qual é o custo destas relagdes?

Novidade . .
Desempenho Como estdo integradas em nosso modelo de negécio?
Customizogio

“Obter o trabalho feta” pauos

Designe sisténcia pssoo

Warcoestous Jeindapeol it

Preso uto-servico

Redugdo de custos Servicos automatizados

edugdo de iscos Comunidodes

Acessbidade Gocriogzo

Conveniéncio/usabildade

Canais

Que canais preferem nossos segmentos de mercado?
Como estabelecemos atualmente o contato com os clientes?
Como se conjugam nossos canais?
Quais tém melhores resultados?
Quais sao mais rentaveis?
Como se integram nas atividades dirias dos clientes?
FASES DOS CANAIS
1 ercep

Comofazemos com que a nossa empresa seja prcebida?
2. Avoliagao
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‘omo judamos ao cliente avallar nossa proposta de valor?
3. Compra

4. Entrega
Como entregamos nossa proposta de valor ao clente?
5. pés-venda

Como fornecemos ao cllente apoio apds a compra?

Segmentos de
mercado

Para quem criamos valor?
Quais sdo o0s nossos clientes mais importantes?
Wercodo de massas

o nicho
Dersificado
Platoforma mutioteral

Estrutura de custos

Quais 530 os custos mais importantes inerentes ao nosso modelo de negécio?
Quais sdo os recursos chave mais caros?
Quais s&o as atividades chave mais caras?

£0 SEU NEGOCIO MAIS:

Dirigido por
Dirigido p 2

CARACTERISTICAS DE EXEMPLO:
Custos fios (saldrios, rendos, utidades)
Custos varicveis

Economias de escalo

Economias de escopo

Fontes de renda

Por que valor estdo dispostos a pagar nossos clientes?

Por que pagam atualmente?

Como pagam atualmente?

Como eles gostariam de pagar?

Quanto geram as diferentes fontes de renda ao total da renda?

TipoS: PRECOS FIXOS: PRECOS DINAMICOS:
Venda de ativos Precos por lsta Negociagdo (borganha)

Toxos de assinatura "
Lending/Fenting/Leosing Dependente do volume
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