Aula 10 - Canvas do Modelo de Negocios
(Business Model Canvas)

Desvendando o DNA do Negocio: Uma Jornada pelo Business Model Canvas

Bem-vindo(a) a 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 bussola clara. Muitas vezes, € assim que
empreendedores e gestores se sentem ao tentar entender ou inovar em seus proprios negocios. A boa noticia 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 indispensavel para quem busca nao apenas
compreender, mas também inovar e comunicar um modelo de negdcio de forma eficaz. Vocé ja deve ter ouvido
falar em estratégias de marketing, mas antes de planejar como vender, é crucial entender o que e como seu
negdcio realmente funciona. E aqui que o Canvas entra, oferecendo uma visdo panoramica que conecta a proposta
de valor ao cliente, passando pelas operacoes e financas.

[ Ao final desta jornada, vocé sera capaz de:

e Identificar os nove blocos fundamentais que compdem qualquer modelo de negécio
e Compreender como o Canvas auxilia na visualizacao e inovacao estratégica

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

Nossa exploracao comecara com a esséncia do que € um modelo de negdcios, para entdo mergulharmos em cada
um dos seus componentes, culminando em uma aplicacao pratica. Conectaremos esses conceitos com as
tendéncias atuais, como o marketing orientado a dados e a inteligéncia artificial, mostrando como o BMC
permanece relevante em um cenario de constante transformacao.



O Que é um Modelo de Negocios e Por Que
Ele Importa?

Antes de mergulharmos na ferramenta do Canvas, € fundamental entendermos o conceito por tras dela: o que &,
afinal, um modelo de negdcios? Muitas pessoas confundem um modelo de negocios com um plano de negdcios
ou até mesmo com a estratégia de marketing. Embora estejam interligados, o modelo de negdcios € a espinha
dorsal, a ldbgica de como uma organizacao cria, entrega e captura valor. Ele vai além do produto ou servi¢co que
vocé vende; ele descreve como sua empresa opera em sua totalidade para gerar receita e sustentabilidade.

Cria Valor Entrega Valor Captura Valor

Como sua empresa desenvolve Como sua empresa leva essa Como sua empresa monetiza
produtos ou servicos que solucao até o cliente de forma essa entrega de valor de forma
resolvem problemas reais dos eficiente e satisfatoria sustentavel

clientes

Pense em um modelo de negdcios como a "receita secreta" de uma empresa. Nao € apenas sobre os ingredientes
(seus produtos ou servicos), mas sobre como esses ingredientes sao combinados, preparados e servidos para
criar uma experiéncia unica e lucrativa. Sem uma receita clara, mesmo os melhores ingredientes podem resultar
em um prato sem sabor ou, pior, em um desperdicio de recursos. E por isso que entender e articular seu modelo de
negocios e tao crucial: ele € a base para todas as suas decisdes estratégicas, incluindo as de marketing.

A importancia de um modelo de negdcios bem definido reside na sua capacidade de oferecer clareza e direcao.
Ele permite que vocé visualize como todas as partes do seu negdcio se encaixam, desde quem sao seus
clientes até como vocé ganha dinheiro.

Sem essa visao holistica, é facil perder o foco, investir em areas erradas ou ndo conseguir comunicar o valor real
da sua empresa. Em um mundo de negocios cada vez mais dinamico, ter um modelo claro é a diferenca entre
navegar com propdosito e ser levado pela corrente.



A Revolucao do Canvas: Visualizando a
Estrategia

Por décadas, a forma tradicional de planejar um negocio envolvia a criacao de extensos planos de negocios.
Documentos volumosos, repletos de analises detalhadas e projecdes financeiras, que muitas vezes levavam meses
para serem elaborados e, em pouco tempo, ficavam desatualizados. Embora ainda tenham seu valor em contextos
especificos, como a busca por grandes investimentos, eles pecavam pela falta de agilidade e pela dificuldade em
comunicar a esséncia do negdcio de forma rapida e compreensivel.

Plano de Negdcios Tradicional Business Model Canvas
e Centenas de paginas e Uma unica pagina

e Meses para elaborar e Horas para preencher

e Rapidamente desatualizado e Facilmente atualizado
 Dificil de comunicar e Visual e intuitivo

e Foco em detalhes e Foco no essencial

Foi nesse cenario 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 paginas, o BMC
propde um unico quadro visual, dividido em nove blocos, que permite mapear e discutir um modelo de negdcios de
maneira colaborativa e dinamica. Imagine-o como um "mapa mental" interativo do seu negdcio, onde cada secao
representa um aspecto vital, e a interconexao entre elas se torna imediatamente aparente.

[ A grande sacada do Canvas: Sua simplicidade e poder de sintese. Ele forca vocé a focar no essencial, a
ver as relagcdes de causa e efeito entre diferentes partes do seu negocio e a identificar oportunidades de
inovacao.

Para um estudante universitario ou um candidato a concurso, essa ferramenta ndo é apenas um conceito
académico; € uma habilidade pratica que permite analisar qualquer empresa, desde uma startup de tecnologia até
uma organizacdo sem fins lucrativos, e entender sua légica de funcionamento em questio de minutos. E a bussola
que transforma o labirinto em um caminho claro.



Bloco 1: Segmentos de Clientes (Customer
Segments)

Para quem estamos criando valor?

Todo negdcio 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 organizacdes que uma empresa
busca alcancar e servir. Sem uma compreensao clara de quem sao seus clientes, todas as outras decisdes de
negocio, incluindo as estratégias de marketing, serdo baseadas em suposicdes e, provavelmente, falharao.
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Demograficos Psicograficos Comportamentais

|Idade, género, localizacao, renda - Estilo de vida, valores, Frequéncia de compra, lealdade a
caracteristicas basicas que definem  personalidade - o que motiva e marca, padroes de uso dos produtos
grupos de pessoas inspira seus clientes

Pensar nos segmentos de clientes vai muito além de dados demograficos basicos. E preciso mergulhar fundo para
entender suas necessidades, seus problemas, seus desejos e seus comportamentos. Eles podem ser divididos por
idade, género, localizacao, renda, mas também por psicografia (estilo de vida, valores, personalidade) ou por
comportamento (frequéncia de compra, lealdade a marca). Uma empresa pode ter um ou varios segmentos de
clientes, e cada um deles pode exigir uma proposta de valor, canais de comunicacao e tipos de relacionamento
diferentes.

Exemplo Netflix: Seus segmentos incluem o jovem que busca entretenimento rapido, a familia que procura
filmes para todas as idades, o cinéfilo que valoriza producdes de arte, e o publico que prefere documentarios.
Cada grupo tem necessidades distintas em relacao ao conteudo e a experiéncia de uso.

Ao identificar esses segmentos, a Netflix pode personalizar suas recomendacdes, desenvolver conteudo
especifico e otimizar sua jornada do cliente, utilizando dados para refinar continuamente sua oferta. Essa € a
esséncia do marketing orientado a dados em acgao.



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 proxima
pergunta natural surge naturalmente.

As Propostas de Valor descrevem o pacote de produtos e servigcos que criam valor para um segmento de clientes
especifico. Nao se trata apenas do que vocé vende, mas dos beneficios e solucdes que seus produtos ou servicos
oferecem, resolvendo problemas ou satisfazendo necessidades dos seus clientes. E a razao pela qual os clientes
escolhem sua empresa em vez da concorréncia.

Tangivel Intangivel
Produto de alta qualidade, preco baixo, Design inovador, status social, experiéncia
funcionalidades especificas excepcional

Pense na proposta de valor como a "promessa" que sua empresa faz ao cliente. Essa promessa pode ser tangivel,
como um produto de alta qualidade ou um preco baixo, ou intangivel, como um design inovador, um status social
ou uma experiéncia excepcional. O segredo é que essa promessa deve ser relevante e desejavel para o seu
segmento de clientes. Se sua proposta de valor nao ressoa com as dores ou ganhos que seus clientes buscam,
eles simplesmente nao verao motivo para se engajar com seu negocio.

D Exemplo iPhone da Apple: Sua proposta de valor ndo é apenas "um smartphone". E a combinacao de
design elegante, facilidade de uso (experiéncia intuitiva), status social, integracao 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 € extremamente
atraente. A Apple nao vende apenas um aparelho; ela vende uma experiéncia 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 proximo desafio é conectar
ambos de forma eficaz.

Os Canais descrevem como uma empresa se comunica com seus segmentos de clientes e os alcanca para
entregar uma proposta de valor. Eles sao os pontos de contato entre a empresa e o cliente, abrangendo desde a
comunicacao e distribuicao até as vendas e o pds-venda.
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Canais Fisicos Canais Digitais

Lojas de varejo, escritérios, eventos presenciais E-commerce, redes sociais, e-mail marketing,
aplicativos moveis

Imagine 0s canais como as "pontes" que conectam sua proposta de valor aos seus clientes. Essas pontes podem
ser fisicas, como lojas de varejo, ou digitais, como e-commerce, redes sociais, e-mail marketing ou aplicativos
moveis. A escolha dos canais é estratégica e deve estar alinhada com o comportamento do seu publico-alvo e a
natureza do seu produto ou servico. Um canal eficaz ndo apenas entrega o produto, mas também reforca a
proposta de valor e a experiéncia do cliente.

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

A jornada do cliente omnichannel, uma tendéncia forte para 2025, enfatiza a integracao desses canais para uma
experiéncia 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 sao nossos clientes, o que oferecemos e como 0s alcancamos, precisamos
definir como nos relacionaremos com eles.

O bloco de Relacionamento com Clientes descreve 0s tipos de relagcdes que uma empresa estabelece com
segmentos de clientes especificos. Essas relacdes podem variar de muito pessoais e dedicadas a totalmente
automatizadas, e sao cruciais para a aquisicao, retencao e aumento de vendas.

01 02 03

Aquisicao Retencao Expansao

Como atrair novos clientes para sua  Como manter clientes satisfeitos e Como aumentar vendas para
marca engajados clientes existentes

Pense no relacionamento com clientes como o "tipo de amizade" que vocé constréi. Vocé quer uma relacao de
mentor e aprendiz, de parceiro, de amigo casual ou de um servico rapido e eficiente? A escolha do tipo de
relacionamento impacta diretamente a experiéncia do cliente e a percepcao 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 a perda de clientes para a concorréncia.

Relacionamento Pessoal Relacionamento Automatizado
e Gerentes de conta dedicados e Algoritmos de recomendacao

e Suporte personalizado e E-mails personalizados

e Treinamentos exclusivos e Chatbots inteligentes

e |deal para B2B e |deal 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. Ja uma plataforma de streaming de musica pode optar por um relacionamento mais
automatizado, com algoritmos que personalizam playlists e e-mails com recomendacdes baseadas no historico de
escuta. Ambos 0s modelos sao validos, mas sao 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 criticos para a sustentabilidade de qualquer negdcio: a monetizacao da
proposta de valor.

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

Venda de Ativos Assinaturas Taxa de Uso
Produtos fisicos vendidos uma Acesso continuo mediante Pagamento baseado no
unica vez pagamento recorrente consumo
Licenciamento Publicidade

Uso de propriedade intelectual Receita através de anuncios

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 fisicos), taxas de uso (pagar pelo que consome), assinaturas
(acesso continuo a um servico), licenciamento (uso de propriedade intelectual), publicidade, entre outros. A
escolha da fonte de receita deve estar alinhada com a proposta de valor e 0 comportamento de compra do seu
segmento de clientes.

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

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



Bloco 6: Recursos Principais (Key
Resources)

Quais ativos sao essenciais para nosso negocio?

Para entregar a proposta de valor, alcancar clientes, manter relacionamentos e gerar receita, toda empresa
precisa de recursos fundamentais.

Os Recursos Principais descrevem os ativos mais importantes necessarios para fazer um modelo de negocios
funcionar. Estes recursos podem ser fisicos, intelectuais, humanos ou financeiros, e sao indispensaveis para criar e
oferecer a proposta de valor, atingir mercados, manter relacionamentos com clientes e gerar receitas.

)
@ Recursos Intelectuais ~5  Recursos Humanos
Patentes, software proprietario, algoritmos de Equipe qualificada, especialistas, cientistas de
A, marcas registradas, conhecimento dados, designers, desenvolvedores

especializado

g Recursos Fisicos Recursos Financeiros

Instalacdes, equipamentos, servidores, Capital de giro, linhas de crédito, investimentos,

veiculos, matéria-prima 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 negdécios) nao pode ser executada. A identificacao desses
recursos é vital, pois eles representam os investimentos e as capacidades que a empresa deve possuir ou adquirir.

Tendéncia 2025: Com a ascensao da Inteligéncia Artificial, recursos intelectuais e humanos especializados em
IA se tornaram um diferencial competitivo crucial, permitindo otimizacao de processos e personalizacao da

experiéncia do cliente.




Bloco 7: Atividades-Chave (Key Activities)

O que a empresa precisa fazer para operar?

Com 0s recursos principais em maos, a proxima pergunta é sobre as acdes essenciais que garantem o
funcionamento do negdcio.

As Atividades-Chave descrevem as acdes mais importantes que uma empresa deve realizar para operar com
sucesso. Sao 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.

il Q AP

Producao Resolucao de Problemas Plataforma/Rede

Fabricacao de produtos, Consultoria, suporte ao cliente, Gerenciamento de plataforma,
desenvolvimento de software, analise de dados, pesquisa e manutencao de rede, moderacao de
criacao de conteudo desenvolvimento conteudo

Imagine as atividades-chave como as "acoes diarias" que mantém a engrenagem do seu negodcio girando. Elas
podem ser categorizadas de diversas formas: producao (fabricacao de produtos, desenvolvimento de software),
resolucao de problemas (consultoria, suporte ao cliente), ou plataforma/rede (gerenciamento de uma plataforma,
manutencao de uma rede). A eficiéncia e a exceléncia na execucao dessas atividades sao cruciais para a
competitividade da empresa.

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

A automacao, impulsionada pela IA, esta cada vez mais presente nessas atividades, desde o atendimento ao
cliente com chatbots até a otimizacao de campanhas publicitarias em tempo real.



Bloco 8: Parcerias Principais (Key
Partnerships)

Quem sao nossos parceiros estratégicos?

Nenhuma empresa opera em um vacuo. Para otimizar seu modelo de negdcios, reduzir riscos ou adquirir
recursos, muitas organizacdes dependem de outras.

As Parcerias Principais descrevem a rede de fornecedores e parceiros que fazem um modelo de negdécios
funcionar. Elas sao aliancas estratégicas que permitem a empresa focar em suas competéncias essenciais e
alavancar o conhecimento e os recursos de terceiros.

Otimizacao e Economia Reducao de Riscos Aquisicao de Recursos
Comprando em volume de Compartilhando Terceirizando logistica ou
fornecedores para reduzir desenvolvimento de novas desenvolvimento especializado
custos tecnologias

Pense nas parcerias principais como os "musicos de uma orquestra", onde cada um desempenha um papel vital
para a harmonia da apresentacao. Uma empresa pode buscar parcerias por diferentes motivos: otimizacao e
economia de escala (comprando em volume de fornecedores), reducao de riscos e incertezas (compartilhando o
desenvolvimento de novas tecnologias) ou aquisicao de recursos e atividades especificas (terceirizando a logistica
ou o desenvolvimento de software).

Exemplo Startup de Alimentos: Parcerias com agricultores organicos (fornecedores), empresa de logistica
refrigerada (distribuicdo), e influenciadores de bem-estar (marketing). Cada parceiro contribui com recursos
que a startup nao possui internamente.

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



Bloco 9: Estrutura de Custos (Cost
Structure)

Quais sao os custos mais importantes?
Finalmente, chegamos ao ultimo bloco do Canvas, que nos ajuda a entender a viabilidade financeira do

modelo de negocios.

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

Custos Fixos Custos Variaveis

e Aluguel de instalagbes o Matéria-prima

e Salarios administrativos e Comissdes de vendas
e Seguros e Custos de entrega

e Licencas de software e Marketing pago

Imagine a estrutura de custos como a "conta a pagar" para manter sua empresa funcionando. Esses custos podem
ser fixos (aluguel, salarios de funcionarios administrativos) ou variaveis (matéria-prima, comissdes de vendas).
Alguns modelos de negocios sao mais orientados a custos, buscando minimizar despesas para oferecer precos
competitivos, enquanto outros sdo mais orientados a valor, focando em entregar uma proposta de valor superior,
mesmo que isso implique custos mais altos.

60% 25% 15%

Custos Operacionais Custos de Pessoal Custos de Marketing

Matéria-prima, producao, logistica Salarios, beneficios, treinamento Publicidade, eventos, conteudo

Uma fabrica de automoveis, por exemplo, tera uma estrutura de custos dominada por custos fixos elevados
(instalacdes, maquinario, salarios de engenheiros) e custos variaveis significativos (matéria-prima, componentes).
Ja uma empresa de consultoria pode ter custos mais focados em recursos humanos (salarios dos consultores) e
custos operacionais mais baixos. A analise da estrutura de custos, em conjunto com as fontes de receita, permite
que a empresa entenda seu ponto de equilibrio e planeje sua estratégia de precificacao e rentabilidade.



O Canvas em Acao: Inovacao e Estratéegia de
Marketing

O verdadeiro poder do BMC

Compreender os nove blocos € apenas o comeco. O Canvas € uma ferramenta dinamica para inovacao e
integracao estratégica.

Muitas vezes, as empresas desenvolvem estratégias de marketing brilhantes, mas que nao se alinham
perfeitamente com seu modelo de negdécios subjacente, resultando em esforcos 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.
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Teste de Cenarios Identificacao de Gargalos Descoberta de

Use o Canvas como "painel de Visualize rapidamente onde estao os Oportunidades

controle" para testar diferentes pontos fracos do modelo Encontre novas possibilidades de
estratégias inovagao e crescimento

Pense no Canvas como um "painel de controle" onde vocé pode testar diferentes cenarios. Quer lancar 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 visualizacao rapida permite que vocé identifique gargalos,
descubra novas oportunidades e, 0 mais importante, inove. A inovacao no modelo de negdécios pode ser tao ou
mais impactante do que a inovacao no produto, e o Canvas € o seu laboratorio para isso.

[ Tendéncias 2025: Com o Marketing Orientado a Dados e a Inteligéncia Artificial, o BMC se torna ainda
mais relevante. Ao analisar dados de clientes, podemos refinar Propostas de Valor e otimizar Canais. A 1A
pode prever quais atividades-chave terao maior impacto na receita.

O Canvas nao é estatico; ele é uma ferramenta viva que deve ser revisitada e atualizada constantemente, refletindo
as mudancas 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 negdocio mais eficiente e competitivo.



Preenchimento Pratico do Canvas: Um
Estudo de Caso Simplificado

Chegou a hora de colocar a mao na massa e ver como o Business Model Canvas funciona na pratica. Vamos
imaginar uma startup hipotética: a "EcoCafé", um servico de assinatura de cafés especiais e sustentaveis,

entregues diretamente na casa do cliente. Nosso objetivo é preencher o Canvas para a EcoCafé, visualizando seu
modelo de negaocio.

1. Segmentos de Clientes

e Amantes de café que
valorizam qualidade e
sustentabilidade

e Pessoas ocupadas que
buscam conveniéncia e
curadoria

e Consumidores conscientes
que apoiam pequenos
produtores

4. Relacionamento com
Clientes

e Comunidade online (foruns,
grupos)
e Suporte via chat e e-mail

e Personalizacao de
assinaturas

e Conteldo educativo sobre
cafe

. Atividades-Chave

Curadoria e compra de graos
Torrefacao e embalagem
Gestao da plataforma online
Marketing digital

Atendimento ao cliente

2. Propostas de Valor

Cafés especiais de alta
qualidade, selecionados
artesanalmente

Conveniéncia de entrega
mensal personalizada

Impacto social e ambiental
positivo

Experiéncia de descoberta
de novos sabores

5. Fontes de Receita

Assinaturas mensais de café
(diferentes planos)

VVenda avulsa de acessorios

Cafés especiais em edicoes
limitadas

. Parcerias Principais

Pequenos produtores
sustentaveis

Empresas de logistica
Plataformas de pagamento

Influenciadores e blogs de
café

. Canais

Website e aplicativo proprio
(e-commerce)

Redes sociais (Instagram,
Facebook)

E-mail marketing para
novidades

Servicos de entrega
parceiros

. Recursos Principais

Cafés crus de alta qualidade
Torrefacao e equipamentos
Plataforma de e-commerce

Equipe de curadoria e
marketing

Marca e reputacao
sustentavel

. Estrutura de Custos

Custo dos graos de café
Custos de torrefacao
Marketing e publicidade
Logistica e entrega
Saléarios da equipe

Manutencao da plataforma

Conexoes Visiveis: Ao preencher o Canvas para a EcoCafé, podemos visualizar rapidamente como cada parte
do negdcio se conecta. A proposta de valor de "sustentabilidade" esta diretamente ligada aos "pequenos
produtores sustentaveis" (Parcerias) e impacta a "estrutura de custos" (precos justos).

Essa visao integrada é o que torna o BMC tao poderoso para o planejamento estratégico e a inovacao.



Consolidacao e Proximos Passos

Chegamos ao fim da nossa jornada pelo Business Model Canvas. Vimos que um modelo de negocios € muito mais
do que um produto ou servico; é a Iégica 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 negdcio. Desde 0s Segmentos de Clientes até a Estrutura de Custos, cada componente desempenha um
papel vital na orquestracao do sucesso empresarial.

Compreender o Canvas hao é apenas um exercicio tedrico; é uma habilidade pratica que o capacita a pensar
estrategicamente, a identificar oportunidades e a comunicar suas ideias de negocio com clareza e impacto. Em um
mundo onde o marketing orientado a dados e a inteligéncia artificial estao redefinindo as regras, o BMC continua
sendo uma ferramenta fundamental para garantir que a inovacao tecnoldgica esteja alinhada com um modelo de
negocio robusto e sustentavel.

Em Pratica

Q @

Analise Crie

Use o Canvas para analisar o modelo de negécio de Desenhe um Canvas para uma ideia de negocio que
uma empresa que vocé admira vocé tem em mente

o) O

Colabore Revise

Reuna-se com colegas e preencham um Canvas juntos Revise seu Canvas periodicamente para adapta-lo as
para um projeto mudancas do mercado

Autoavaliacao

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

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

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

4. Qual das seguintes afirmagdes sobre o Business Model Canvas esta incorreta?
a) E uma ferramenta visual e dindmica para descrever um modelo de negdécios.
b) Substitui completamente a necessidade de um plano de negécios detalhado em todas as situacdes.
c) Ajuda a identificar a interconexao entre diferentes partes de um negdécio.
d) Pode ser usado para inovacao e analise estratégica.

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



Gabarito

Questao 1

c) Propostas de Valor

Questao 3

c) Propostas de Valor

Questao 5 - Resposta Esperada:

negocio.

Questao 2

c) Assinatura

Questao 4

b) Substitui completamente a necessidade de um
plano de negoécios detalhado em todas as
situacoes.

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



Conexao com a Proxima Aula

@ &6
Desta Aula Préxima Aula
Business Model Canvas - Visao geral do modelo de Segmentacao de Mercado - Aprofundamento nos
negocios Segmentos de Clientes

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

Recursos Adicionais

Livro Recomendado Site Oficial Tendéncias Atuais
"Business Model Generation" Strategyzer.com - Ferramentas Artigos sobre Marketing

de Alexander Osterwalder e e artigos sobre o Canvas e Orientado a Dados e IA em
Yves Pigneur - Para outras ferramentas estratégicas blogs especializados (ex: Rock
aprofundar-se na teoria e Content, HubSpot) - Para
exemplos do Canvas manter-se atualizado

[ NOTA IMPORTANTE: As informacgdes regulatorias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracdes.



