
Aula 10 3 Canvas do Modelo de Negócios 
(Business Model Canvas)
Desvendando o DNA do Negócio: Uma Jornada pelo Business Model Canvas

Bem-vindo(a) à Aula 10 do nosso curso de Planejamento Estratégico de Marketing! Imagine-se diante de um mapa 
complexo, cheio de caminhos e possibilidades, mas sem uma bússola clara. Muitas vezes, é assim que 
empreendedores e gestores se sentem ao tentar entender ou inovar em seus próprios negócios. A boa notícia é 
que existe uma ferramenta poderosa, visual e intuitiva, capaz de transformar essa complexidade em clareza: o 
Business Model Canvas (BMC).

Nesta aula, vamos desmistificar o BMC, uma ferramenta que se tornou indispensável para quem busca não apenas 
compreender, mas também inovar e comunicar um modelo de negócio de forma eficaz. Você já deve ter ouvido 
falar em estratégias de marketing, mas antes de planejar como vender, é crucial entender o que e como seu 
negócio realmente funciona. É aqui que o Canvas entra, oferecendo uma visão panorâmica que conecta a proposta 
de valor ao cliente, passando pelas operações e finanças.

Ao final desta jornada, você será capaz de:

Identificar os nove blocos fundamentais que compõem qualquer modelo de negócio

Compreender como o Canvas auxilia na visualização e inovação estratégica

Preencher um Canvas do Modelo de Negócios para uma ideia ou empresa real

Nossa exploração começará com a essência do que é um modelo de negócios, para então mergulharmos em cada 
um dos seus componentes, culminando em uma aplicação prática. Conectaremos esses conceitos com as 
tendências atuais, como o marketing orientado a dados e a inteligência artificial, mostrando como o BMC 
permanece relevante em um cenário de constante transformação.



O Que é um Modelo de Negócios e Por Que 
Ele Importa?
Antes de mergulharmos na ferramenta do Canvas, é fundamental entendermos o conceito por trás dela: o que é, 
afinal, um modelo de negócios? Muitas pessoas confundem um modelo de negócios com um plano de negócios 
ou até mesmo com a estratégia de marketing. Embora estejam interligados, o modelo de negócios é a espinha 
dorsal, a lógica de como uma organização cria, entrega e captura valor. Ele vai além do produto ou serviço que 
você vende; ele descreve como sua empresa opera em sua totalidade para gerar receita e sustentabilidade.

Cria Valor
Como sua empresa desenvolve 
produtos ou serviços que 
resolvem problemas reais dos 
clientes

Entrega Valor
Como sua empresa leva essa 
solução até o cliente de forma 
eficiente e satisfatória

Captura Valor
Como sua empresa monetiza 
essa entrega de valor de forma 
sustentável

Pense em um modelo de negócios como a "receita secreta" de uma empresa. Não é apenas sobre os ingredientes 
(seus produtos ou serviços), mas sobre como esses ingredientes são combinados, preparados e servidos para 
criar uma experiência única e lucrativa. Sem uma receita clara, mesmo os melhores ingredientes podem resultar 
em um prato sem sabor ou, pior, em um desperdício de recursos. É por isso que entender e articular seu modelo de 
negócios é tão crucial: ele é a base para todas as suas decisões estratégicas, incluindo as de marketing.

A importância de um modelo de negócios bem definido reside na sua capacidade de oferecer clareza e direção. 
Ele permite que você visualize como todas as partes do seu negócio se encaixam, desde quem são seus 
clientes até como você ganha dinheiro.

Sem essa visão holística, é fácil perder o foco, investir em áreas erradas ou não conseguir comunicar o valor real 
da sua empresa. Em um mundo de negócios cada vez mais dinâmico, ter um modelo claro é a diferença entre 
navegar com propósito e ser levado pela corrente.



A Revolução do Canvas: Visualizando a 
Estratégia
Por décadas, a forma tradicional de planejar um negócio envolvia a criação de extensos planos de negócios. 
Documentos volumosos, repletos de análises detalhadas e projeções financeiras, que muitas vezes levavam meses 
para serem elaborados e, em pouco tempo, ficavam desatualizados. Embora ainda tenham seu valor em contextos 
específicos, como a busca por grandes investimentos, eles pecavam pela falta de agilidade e pela dificuldade em 
comunicar a essência do negócio de forma rápida e compreensível.

Plano de Negócios Tradicional

Centenas de páginas

Meses para elaborar

Rapidamente desatualizado

Difícil de comunicar

Foco em detalhes

Business Model Canvas

Uma única página

Horas para preencher

Facilmente atualizado

Visual e intuitivo

Foco no essencial

Foi nesse cenário que Alexander Osterwalder e Yves Pigneur revolucionaram a forma como pensamos sobre 
planejamento estratégico, introduzindo o Business Model Canvas (BMC). Em vez de centenas de páginas, o BMC 
propõe um único quadro visual, dividido em nove blocos, que permite mapear e discutir um modelo de negócios de 
maneira colaborativa e dinâmica. Imagine-o como um "mapa mental" interativo do seu negócio, onde cada seção 
representa um aspecto vital, e a interconexão entre elas se torna imediatamente aparente.

A grande sacada do Canvas: Sua simplicidade e poder de síntese. Ele força você a focar no essencial, a 
ver as relações de causa e efeito entre diferentes partes do seu negócio e a identificar oportunidades de 
inovação.

Para um estudante universitário ou um candidato a concurso, essa ferramenta não é apenas um conceito 
acadêmico; é uma habilidade prática que permite analisar qualquer empresa, desde uma startup de tecnologia até 
uma organização sem fins lucrativos, e entender sua lógica de funcionamento em questão de minutos. É a bússola 
que transforma o labirinto em um caminho claro.



Bloco 1: Segmentos de Clientes (Customer 
Segments)

Para quem estamos criando valor?
Todo negócio existe para servir alguém. Mas quem exatamente é esse "alguém"? O primeiro e talvez mais 
crucial bloco do Business Model Canvas nos convida a responder a essa pergunta fundamental.

Os Segmentos de Clientes representam os diferentes grupos de pessoas ou organizações que uma empresa 
busca alcançar e servir. Sem uma compreensão clara de quem são seus clientes, todas as outras decisões de 
negócio, incluindo as estratégias de marketing, serão baseadas em suposições e, provavelmente, falharão.

Demográficos
Idade, gênero, localização, renda - 
características básicas que definem 
grupos de pessoas

Psicográficos
Estilo de vida, valores, 
personalidade - o que motiva e 
inspira seus clientes

Comportamentais
Frequência de compra, lealdade à 
marca, padrões de uso dos produtos

Pensar nos segmentos de clientes vai muito além de dados demográficos básicos. É preciso mergulhar fundo para 
entender suas necessidades, seus problemas, seus desejos e seus comportamentos. Eles podem ser divididos por 
idade, gênero, localização, renda, mas também por psicografia (estilo de vida, valores, personalidade) ou por 
comportamento (frequência de compra, lealdade à marca). Uma empresa pode ter um ou vários segmentos de 
clientes, e cada um deles pode exigir uma proposta de valor, canais de comunicação e tipos de relacionamento 
diferentes.

Exemplo Netflix: Seus segmentos incluem o jovem que busca entretenimento rápido, a família que procura 
filmes para todas as idades, o cinéfilo que valoriza produções de arte, e o público que prefere documentários. 
Cada grupo tem necessidades distintas em relação ao conteúdo e à experiência de uso.

Ao identificar esses segmentos, a Netflix pode personalizar suas recomendações, desenvolver conteúdo 
específico e otimizar sua jornada do cliente, utilizando dados para refinar continuamente sua oferta. Essa é a 
essência do marketing orientado a dados em ação.



Bloco 2: Propostas de Valor (Value 
Propositions)

Que valor estamos entregando aos clientes?
Uma vez que sabemos para quem estamos criando valor (nossos Segmentos de Clientes), a próxima 
pergunta natural surge naturalmente.

As Propostas de Valor descrevem o pacote de produtos e serviços que criam valor para um segmento de clientes 
específico. Não se trata apenas do que você vende, mas dos benefícios e soluções que seus produtos ou serviços 
oferecem, resolvendo problemas ou satisfazendo necessidades dos seus clientes. É a razão pela qual os clientes 
escolhem sua empresa em vez da concorrência.

Tangível
Produto de alta qualidade, preço baixo, 
funcionalidades específicas

Intangível
Design inovador, status social, experiência 
excepcional

Pense na proposta de valor como a "promessa" que sua empresa faz ao cliente. Essa promessa pode ser tangível, 
como um produto de alta qualidade ou um preço baixo, ou intangível, como um design inovador, um status social 
ou uma experiência excepcional. O segredo é que essa promessa deve ser relevante e desejável para o seu 
segmento de clientes. Se sua proposta de valor não ressoa com as dores ou ganhos que seus clientes buscam, 
eles simplesmente não verão motivo para se engajar com seu negócio.

Exemplo iPhone da Apple: Sua proposta de valor não é apenas "um smartphone". É a combinação de 
design elegante, facilidade de uso (experiência intuitiva), status social, integração perfeita com outros 
produtos Apple e acesso a um ecossistema robusto de aplicativos.

Para seus segmentos de clientes, que valorizam design, simplicidade e status, essa proposta é extremamente 
atraente. A Apple não vende apenas um aparelho; ela vende uma experiência e um estilo de vida, e isso é o cerne 
de sua proposta de valor.



Bloco 3: Canais (Channels)
Como vamos entregar nossa proposta de valor?
Com a proposta de valor definida e os segmentos de clientes identificados, o próximo desafio é conectar 
ambos de forma eficaz.

Os Canais descrevem como uma empresa se comunica com seus segmentos de clientes e os alcança para 
entregar uma proposta de valor. Eles são os pontos de contato entre a empresa e o cliente, abrangendo desde a 
comunicação e distribuição até as vendas e o pós-venda.

Canais Físicos
Lojas de varejo, escritórios, eventos presenciais

Canais Digitais
E-commerce, redes sociais, e-mail marketing, 
aplicativos móveis

Imagine os canais como as "pontes" que conectam sua proposta de valor aos seus clientes. Essas pontes podem 
ser físicas, como lojas de varejo, ou digitais, como e-commerce, redes sociais, e-mail marketing ou aplicativos 
móveis. A escolha dos canais é estratégica e deve estar alinhada com o comportamento do seu público-alvo e a 
natureza do seu produto ou serviço. Um canal eficaz não apenas entrega o produto, mas também reforça a 
proposta de valor e a experiência do cliente.

Exemplo: Uma marca de roupas sustentáveis pode usar uma loja online com design ecológico, parcerias com 
influenciadores que compartilham a mesma filosofia, e pop-up stores em eventos de sustentabilidade. Cada 
canal comunica a essência da marca.

A jornada do cliente omnichannel, uma tendência forte para 2025, enfatiza a integração desses canais para uma 
experiência fluida e consistente, independentemente de onde o cliente interage com a marca.



Bloco 4: Relacionamento com Clientes 
(Customer Relationships)

Que tipo de relacionamento queremos estabelecer?
Agora que sabemos quem são nossos clientes, o que oferecemos e como os alcançamos, precisamos 
definir como nos relacionaremos com eles.

O bloco de Relacionamento com Clientes descreve os tipos de relações que uma empresa estabelece com 
segmentos de clientes específicos. Essas relações podem variar de muito pessoais e dedicadas a totalmente 
automatizadas, e são cruciais para a aquisição, retenção e aumento de vendas.

01

Aquisição
Como atrair novos clientes para sua 
marca

02

Retenção
Como manter clientes satisfeitos e 
engajados

03

Expansão
Como aumentar vendas para 
clientes existentes

Pense no relacionamento com clientes como o "tipo de amizade" que você constrói. Você quer uma relação de 
mentor e aprendiz, de parceiro, de amigo casual ou de um serviço rápido e eficiente? A escolha do tipo de 
relacionamento impacta diretamente a experiência do cliente e a percepção da sua marca. Um relacionamento bem 
gerenciado pode transformar um cliente ocasional em um defensor leal da sua marca, enquanto um 
relacionamento negligenciado pode levar à perda de clientes para a concorrência.

Relacionamento Pessoal

Gerentes de conta dedicados

Suporte personalizado

Treinamentos exclusivos

Ideal para B2B

Relacionamento Automatizado

Algoritmos de recomendação

E-mails personalizados

Chatbots inteligentes

Ideal para B2C em escala

Considere uma empresa de software B2B (Business-to-Business). Para seus clientes corporativos, um 
relacionamento pessoal e de suporte dedicado pode ser essencial, com gerentes de conta exclusivos e 
treinamentos personalizados. Já uma plataforma de streaming de música pode optar por um relacionamento mais 
automatizado, com algoritmos que personalizam playlists e e-mails com recomendações baseadas no histórico de 
escuta. Ambos os modelos são válidos, mas são escolhidos de acordo com as expectativas e necessidades dos 
respectivos segmentos de clientes e a proposta de valor entregue.



Bloco 5: Fontes de Receita (Revenue 
Streams)

Como a empresa gera dinheiro?
Chegamos a um dos blocos mais críticos para a sustentabilidade de qualquer negócio: a monetização da 
proposta de valor.

As Fontes de Receita descrevem o dinheiro que uma empresa gera de cada segmento de clientes. Este bloco 
detalha não apenas o preço que os clientes pagam, mas também os mecanismos de precificação e as diferentes 
formas pelas quais a empresa pode capturar valor.

Venda de Ativos
Produtos físicos vendidos uma 
única vez

Assinaturas
Acesso contínuo mediante 
pagamento recorrente

Taxa de Uso
Pagamento baseado no 
consumo

Licenciamento
Uso de propriedade intelectual

Publicidade
Receita através de anúncios

Imagine as fontes de receita como as "torneiras" que enchem o caixa da sua empresa. Existem diversas maneiras 
de abrir essas torneiras: venda de ativos (produtos físicos), taxas de uso (pagar pelo que consome), assinaturas 
(acesso contínuo a um serviço), licenciamento (uso de propriedade intelectual), publicidade, entre outros. A 
escolha da fonte de receita deve estar alinhada com a proposta de valor e o comportamento de compra do seu 
segmento de clientes.

Transformação do Software: Antigamente, a maioria dos softwares era vendida como produto único 
(venda de ativo). Hoje, muitos adotam o modelo SaaS (Software as a Service), onde o cliente paga uma 
assinatura mensal ou anual. Essa mudança garante receita recorrente e oferece maior flexibilidade ao 
cliente.

A diversificação das fontes de receita é uma estratégia inteligente para mitigar riscos e explorar diferentes 
oportunidades de mercado.



Bloco 6: Recursos Principais (Key 
Resources)

Quais ativos são essenciais para nosso negócio?
Para entregar a proposta de valor, alcançar clientes, manter relacionamentos e gerar receita, toda empresa 
precisa de recursos fundamentais.

Os Recursos Principais descrevem os ativos mais importantes necessários para fazer um modelo de negócios 
funcionar. Estes recursos podem ser físicos, intelectuais, humanos ou financeiros, e são indispensáveis para criar e 
oferecer a proposta de valor, atingir mercados, manter relacionamentos com clientes e gerar receitas.

Recursos Intelectuais
Patentes, software proprietário, algoritmos de 
IA, marcas registradas, conhecimento 
especializado

Recursos Humanos
Equipe qualificada, especialistas, cientistas de 
dados, designers, desenvolvedores

Recursos Físicos
Instalações, equipamentos, servidores, 
veículos, matéria-prima

Recursos Financeiros
Capital de giro, linhas de crédito, investimentos, 
reservas de caixa

Pense nos recursos principais como os "ingredientes e ferramentas" que um chef precisa para preparar um prato 
delicioso. Sem os ingredientes certos (matéria-prima, tecnologia) e as ferramentas adequadas (equipamentos, 
equipe qualificada), mesmo a melhor receita (modelo de negócios) não pode ser executada. A identificação desses 
recursos é vital, pois eles representam os investimentos e as capacidades que a empresa deve possuir ou adquirir.

Tendência 2025: Com a ascensão da Inteligência Artificial, recursos intelectuais e humanos especializados em 
IA se tornaram um diferencial competitivo crucial, permitindo otimização de processos e personalização da 
experiência do cliente.



Bloco 7: Atividades-Chave (Key Activities)
O que a empresa precisa fazer para operar?
Com os recursos principais em mãos, a próxima pergunta é sobre as ações essenciais que garantem o 
funcionamento do negócio.

As Atividades-Chave descrevem as ações mais importantes que uma empresa deve realizar para operar com 
sucesso. São as tarefas essenciais que garantem que a proposta de valor seja entregue, os canais funcionem, os 
relacionamentos sejam mantidos e as fontes de receita sejam geradas.

Produção
Fabricação de produtos, 
desenvolvimento de software, 
criação de conteúdo

Resolução de Problemas
Consultoria, suporte ao cliente, 
análise de dados, pesquisa e 
desenvolvimento

Plataforma/Rede
Gerenciamento de plataforma, 
manutenção de rede, moderação de 
conteúdo

Imagine as atividades-chave como as "ações diárias" que mantêm a engrenagem do seu negócio girando. Elas 
podem ser categorizadas de diversas formas: produção (fabricação de produtos, desenvolvimento de software), 
resolução de problemas (consultoria, suporte ao cliente), ou plataforma/rede (gerenciamento de uma plataforma, 
manutenção de uma rede). A eficiência e a excelência na execução dessas atividades são cruciais para a 
competitividade da empresa.

Exemplo E-commerce: Atividades-chave incluem gerenciamento de estoque, processamento de pedidos, 
logística de entrega, marketing digital (SEO, campanhas pagas) e atendimento ao cliente. A análise 
contínua de dados para otimizar campanhas é uma atividade-chave no marketing orientado a dados.

A automação, impulsionada pela IA, está cada vez mais presente nessas atividades, desde o atendimento ao 
cliente com chatbots até a otimização de campanhas publicitárias em tempo real.



Bloco 8: Parcerias Principais (Key 
Partnerships)

Quem são nossos parceiros estratégicos?
Nenhuma empresa opera em um vácuo. Para otimizar seu modelo de negócios, reduzir riscos ou adquirir 
recursos, muitas organizações dependem de outras.

As Parcerias Principais descrevem a rede de fornecedores e parceiros que fazem um modelo de negócios 
funcionar. Elas são alianças estratégicas que permitem à empresa focar em suas competências essenciais e 
alavancar o conhecimento e os recursos de terceiros.

Otimização e Economia
Comprando em volume de 
fornecedores para reduzir 
custos

Redução de Riscos
Compartilhando 
desenvolvimento de novas 
tecnologias

Aquisição de Recursos
Terceirizando logística ou 
desenvolvimento especializado

Pense nas parcerias principais como os "músicos de uma orquestra", onde cada um desempenha um papel vital 
para a harmonia da apresentação. Uma empresa pode buscar parcerias por diferentes motivos: otimização e 
economia de escala (comprando em volume de fornecedores), redução de riscos e incertezas (compartilhando o 
desenvolvimento de novas tecnologias) ou aquisição de recursos e atividades específicas (terceirizando a logística 
ou o desenvolvimento de software).

Exemplo Startup de Alimentos: Parcerias com agricultores orgânicos (fornecedores), empresa de logística 
refrigerada (distribuição), e influenciadores de bem-estar (marketing). Cada parceiro contribui com recursos 
que a startup não possui internamente.

Cada parceiro contribui com um recurso ou atividade-chave que a startup não possui ou não deseja desenvolver 
internamente, permitindo que ela se concentre em sua proposta de valor principal: criar alimentos saudáveis e 
saborosos.



Bloco 9: Estrutura de Custos (Cost 
Structure)

Quais são os custos mais importantes?
Finalmente, chegamos ao último bloco do Canvas, que nos ajuda a entender a viabilidade financeira do 
modelo de negócios.

A Estrutura de Custos descreve todos os custos incorridos para operar um modelo de negócios. Este bloco é 
crucial para avaliar a lucratividade e a sustentabilidade da empresa.

Custos Fixos

Aluguel de instalações

Salários administrativos

Seguros

Licenças de software

Custos Variáveis

Matéria-prima

Comissões de vendas

Custos de entrega

Marketing pago

Imagine a estrutura de custos como a "conta a pagar" para manter sua empresa funcionando. Esses custos podem 
ser fixos (aluguel, salários de funcionários administrativos) ou variáveis (matéria-prima, comissões de vendas). 
Alguns modelos de negócios são mais orientados a custos, buscando minimizar despesas para oferecer preços 
competitivos, enquanto outros são mais orientados a valor, focando em entregar uma proposta de valor superior, 
mesmo que isso implique custos mais altos.

60%
Custos Operacionais

Matéria-prima, produção, logística

25%
Custos de Pessoal

Salários, benefícios, treinamento

15%
Custos de Marketing

Publicidade, eventos, conteúdo

Uma fábrica de automóveis, por exemplo, terá uma estrutura de custos dominada por custos fixos elevados 
(instalações, maquinário, salários de engenheiros) e custos variáveis significativos (matéria-prima, componentes). 
Já uma empresa de consultoria pode ter custos mais focados em recursos humanos (salários dos consultores) e 
custos operacionais mais baixos. A análise da estrutura de custos, em conjunto com as fontes de receita, permite 
que a empresa entenda seu ponto de equilíbrio e planeje sua estratégia de precificação e rentabilidade.



O Canvas em Ação: Inovação e Estratégia de 
Marketing

O verdadeiro poder do BMC
Compreender os nove blocos é apenas o começo. O Canvas é uma ferramenta dinâmica para inovação e 
integração estratégica.

Muitas vezes, as empresas desenvolvem estratégias de marketing brilhantes, mas que não se alinham 
perfeitamente com seu modelo de negócios subjacente, resultando em esforços dispersos e resultados abaixo do 
esperado. O Canvas atua como uma ponte, garantindo que o marketing esteja em sintonia com a forma como a 
empresa cria, entrega e captura valor.

01

Teste de Cenários
Use o Canvas como "painel de 
controle" para testar diferentes 
estratégias

02

Identificação de Gargalos
Visualize rapidamente onde estão os 
pontos fracos do modelo

03

Descoberta de 
Oportunidades
Encontre novas possibilidades de 
inovação e crescimento

Pense no Canvas como um "painel de controle" onde você pode testar diferentes cenários. Quer lançar um novo 
produto? Preencha um Canvas para ele. Quer atingir um novo segmento de clientes? Veja como isso impacta sua 
proposta de valor, canais e estrutura de custos. Essa visualização rápida permite que você identifique gargalos, 
descubra novas oportunidades e, o mais importante, inove. A inovação no modelo de negócios pode ser tão ou 
mais impactante do que a inovação no produto, e o Canvas é o seu laboratório para isso.

Tendências 2025: Com o Marketing Orientado a Dados e a Inteligência Artificial, o BMC se torna ainda 
mais relevante. Ao analisar dados de clientes, podemos refinar Propostas de Valor e otimizar Canais. A IA 
pode prever quais atividades-chave terão maior impacto na receita.

O Canvas não é estático; ele é uma ferramenta viva que deve ser revisitada e atualizada constantemente, refletindo 
as mudanças no mercado e as novas tecnologias. Ele nos ajuda a ver como a tecnologia pode ser integrada para 
otimizar cada bloco e criar um modelo de negócio mais eficiente e competitivo.



Preenchimento Prático do Canvas: Um 
Estudo de Caso Simplificado
Chegou a hora de colocar a mão na massa e ver como o Business Model Canvas funciona na prática. Vamos 
imaginar uma startup hipotética: a "EcoCafé", um serviço de assinatura de cafés especiais e sustentáveis, 
entregues diretamente na casa do cliente. Nosso objetivo é preencher o Canvas para a EcoCafé, visualizando seu 
modelo de negócio.

1. Segmentos de Clientes
Amantes de café que 
valorizam qualidade e 
sustentabilidade

Pessoas ocupadas que 
buscam conveniência e 
curadoria

Consumidores conscientes 
que apoiam pequenos 
produtores

2. Propostas de Valor
Cafés especiais de alta 
qualidade, selecionados 
artesanalmente

Conveniência de entrega 
mensal personalizada

Impacto social e ambiental 
positivo

Experiência de descoberta 
de novos sabores

3. Canais
Website e aplicativo próprio 
(e-commerce)

Redes sociais (Instagram, 
Facebook)

E-mail marketing para 
novidades

Serviços de entrega 
parceiros

4. Relacionamento com 
Clientes

Comunidade online (fóruns, 
grupos)

Suporte via chat e e-mail

Personalização de 
assinaturas

Conteúdo educativo sobre 
café

5. Fontes de Receita
Assinaturas mensais de café 
(diferentes planos)

Venda avulsa de acessórios

Cafés especiais em edições 
limitadas

6. Recursos Principais
Cafés crus de alta qualidade

Torrefação e equipamentos

Plataforma de e-commerce

Equipe de curadoria e 
marketing

Marca e reputação 
sustentável

7. Atividades-Chave

Curadoria e compra de grãos

Torrefação e embalagem

Gestão da plataforma online

Marketing digital

Atendimento ao cliente

8. Parcerias Principais

Pequenos produtores 
sustentáveis

Empresas de logística

Plataformas de pagamento

Influenciadores e blogs de 
café

9. Estrutura de Custos

Custo dos grãos de café

Custos de torrefação

Marketing e publicidade

Logística e entrega

Salários da equipe

Manutenção da plataforma

Conexões Visíveis: Ao preencher o Canvas para a EcoCafé, podemos visualizar rapidamente como cada parte 
do negócio se conecta. A proposta de valor de "sustentabilidade" está diretamente ligada aos "pequenos 
produtores sustentáveis" (Parcerias) e impacta a "estrutura de custos" (preços justos).

Essa visão integrada é o que torna o BMC tão poderoso para o planejamento estratégico e a inovação.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao fim da nossa jornada pelo Business Model Canvas. Vimos que um modelo de negócios é muito mais 
do que um produto ou serviço; é a lógica de como uma empresa cria, entrega e captura valor. O BMC, com seus 
nove blocos interconectados, oferece uma linguagem visual e universal para descrever, analisar e inovar em 
qualquer negócio. Desde os Segmentos de Clientes até a Estrutura de Custos, cada componente desempenha um 
papel vital na orquestração do sucesso empresarial.

Compreender o Canvas não é apenas um exercício teórico; é uma habilidade prática que o capacita a pensar 
estrategicamente, a identificar oportunidades e a comunicar suas ideias de negócio com clareza e impacto. Em um 
mundo onde o marketing orientado a dados e a inteligência artificial estão redefinindo as regras, o BMC continua 
sendo uma ferramenta fundamental para garantir que a inovação tecnológica esteja alinhada com um modelo de 
negócio robusto e sustentável.

Em Prática

Analise
Use o Canvas para analisar o modelo de negócio de 
uma empresa que você admira

Crie
Desenhe um Canvas para uma ideia de negócio que 
você tem em mente

Colabore
Reúna-se com colegas e preencham um Canvas juntos 
para um projeto

Revise
Revise seu Canvas periodicamente para adaptá-lo às 
mudanças do mercado

Autoavaliação

Qual dos blocos do Business Model Canvas descreve o pacote de produtos e serviços que criam valor para um 
segmento de clientes específico?
a) Segmentos de Clientes b) Canais c) Propostas de Valor d) Fontes de Receita

1.

Uma startup que oferece um software de gestão por meio de uma assinatura mensal está utilizando qual tipo de 
Fonte de Receita?
a) Venda de Ativos b) Taxa de Uso c) Assinatura d) Licenciamento

2.

Ao considerar a tendência de Marketing Orientado a Dados e IA, qual bloco do BMC seria mais diretamente 
impactado pela análise de comportamento do consumidor para refinar ofertas?
a) Estrutura de Custos b) Recursos Principais c) Propostas de Valor d) Parcerias Principais

3.

Qual das seguintes afirmações sobre o Business Model Canvas está incorreta?
a) É uma ferramenta visual e dinâmica para descrever um modelo de negócios.
b) Substitui completamente a necessidade de um plano de negócios detalhado em todas as situações.
c) Ajuda a identificar a interconexão entre diferentes partes de um negócio.
d) Pode ser usado para inovação e análise estratégica.

4.

Explique brevemente como o Business Model Canvas pode auxiliar uma empresa a integrar suas estratégias de 
marketing com seu modelo de negócio geral, considerando as tendências de 2025.

5.



Gabarito

Questão 1
c) Propostas de Valor

Questão 2
c) Assinatura

Questão 3
c) Propostas de Valor

Questão 4
b) Substitui completamente a necessidade de um 
plano de negócios detalhado em todas as 
situações.

Questão 5 - Resposta Esperada:

O BMC atua como uma ponte visual, permitindo que a empresa veja como as estratégias de marketing (canais, 
relacionamento, segmentos) se conectam diretamente à proposta de valor, fontes de receita e estrutura de 
custos. Com tendências como Marketing Orientado a Dados e IA, o Canvas facilita a identificação de quais 
blocos podem ser otimizados com insights de dados (ex: refinar propostas de valor com base em IA) e como as 
novas tecnologias podem ser integradas para melhorar a eficiência e a personalização em todo o modelo de 
negócio.



Conexão com a Próxima Aula

Desta Aula
Business Model Canvas - Visão geral do modelo de 
negócios

Próxima Aula
Segmentação de Mercado - Aprofundamento nos 
Segmentos de Clientes

Na próxima aula, aprofundaremos um dos conceitos mais importantes para o bloco de Segmentos de Clientes: a 
Segmentação de Mercado. Veremos como dividir o mercado em grupos menores e mais homogêneos para 
direcionar suas estratégias de marketing de forma ainda mais eficaz.

Recursos Adicionais

Livro Recomendado
"Business Model Generation" 
de Alexander Osterwalder e 
Yves Pigneur - Para 
aprofundar-se na teoria e 
exemplos do Canvas

Site Oficial
Strategyzer.com - Ferramentas 
e artigos sobre o Canvas e 
outras ferramentas estratégicas

Tendências Atuais
Artigos sobre Marketing 
Orientado a Dados e IA em 
blogs especializados (ex: Rock 
Content, HubSpot) - Para 
manter-se atualizado

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alterações.


