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Saiba mais
sobre o
"Canvas"

O Modelo de Negdcio “Business Model Canvas”
(BMC) é uma ferramenta criada por Osterwalder
e Pigheu com o objetivo de auxiliar a empresa
na busca incessante de criar, capturar e
disponibilizar valor para seus clientes.

O Modelo de Negdcio permite que o
empreendedor tenha uma visao geral da
empresa pois pode visualizar todas as partes
gue compoem o nhegocio por meio de 09 (nhove
blocos) que respondem aos seguintes
guestionamentos: O que? Para que? Como? e
Quanto?



Estrutura visual

Como?
Parcerias Atividades
Principais Principais
Rede de Fornecedores Agoes importantes que sua
e parceiros que ajudam empresa deve realizar para fazer
a sua empresa a funcionar seu Modelo de Negécios funcionar
Recursos
Principais
Recursos mais importantes
exigidos para fazer o Modelo
de Negécios funcionar

Estrutura de Custos

Todos os custos envolvidos na operagéo

do seu Modelo de Negocios

Para quem?
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Relacionamento

com Clientes

Tipos de relag@o que uma
empresa estabelece com Clientes
para conquista-los e manté-los
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Canais

Como sua empresa se
comunica e alcanga seus
Clientes para entregar sua
Proposta de Valor

o o o
Segmento de
Clientes

Quem sa@o os clientes que
vocé pretende atender?

Eles tem um perfil especifico?

Como eles estdoagrupados?
Onde estao localizados

Receitas

Dinheiro que a empresa gera.
Quanto e como vocé vai receber dos clientes

Quanto?



Conteudo dos blocos

Parcerias principais: Quais sao os parceiros que
apoiarao na realizacao da proposta de valor bem como
no desenvolvimento de seu negdcio? ex. Fornecedores,
contadores.

Atividades principais: Para realizar a proposta de valor

quais atividades devem ser desenvolvidas. Ex. Producao.

Recursos principais: Descreva neste bloco o que é
preciso para o seu negocio funcionar? ex.
equipamentos, ferramentas, imodveis etc.

Proposta de valor (o Qué?): Aqui vocé devera responder
qual € o produto ou servico que sua empresa vai
comercializar o motivo pelo qual os seus clientes
comprarao de vocé e nao do concorrente.

Relacionamento com clientes: Neste bloco vocé ira
definir como atrair e manter uma boa relagao com os
clientes. Lembre-se gue é muito importante o cliente se
sentir reconhecido por comprar de vocé.

Canais: Como seus clientes chegarao até seu
produto, ou de que forma vocé levara os
produtos e/ou servicos aos seus clientes.

Seguimentos de clientes: Quem sao os clientes
qgue vocé atendera? Qual é o seu publico-alvo?
Eles tém um perfil especifico? Uma
necessidade em comum? E um mercado de
massa ou nicho de mercado?

Estrutura de custos: Reuna as informacoes
sobre o custo do empreendimento Ex: Quais os
custos mais importantes? Quais os custos fixos?
e os variaveis?

Fontes de Receita: Deve-se definir o quanto e
como os clientes pagaram pelo produto ou
servico. Os fluxos de receita serao de
pagamentos unicos ou mensais? Os precgos
serao fixos ou dinamicos?



