
Aula 9 3 Business Model Canvas: Estrutura e 
Aplicação
Desvendando o Mapa do Seu Negócio

Olá! Seja bem-vindo(a) à nona etapa da sua jornada no Curso de Empreendedorismo e Inovação. Sabemos que a 
rotina é corrida e que, ao final do dia, a energia pode estar baixa. Mas a boa notícia é que você está aqui, 
buscando conhecimento para transformar suas ideias em realidade ou para se destacar em sua carreira. E para 
isso, precisamos de ferramentas que simplifiquem o complexo.

Nesta aula, vamos mergulhar em uma das ferramentas mais poderosas e visuais do mundo dos negócios: o 
Business Model Canvas (BMC). Esqueça os planos de negócios tradicionais, longos e engessados. O BMC é como 
um mapa de metrô: ele mostra todas as estações e conexões essenciais do seu negócio em uma única página, de 
forma clara e intuitiva. É a sua chance de visualizar, planejar e inovar com agilidade.

Ao final desta aula, você será capaz de:

Compreender a lógica e a estrutura dos nove blocos do Business Model Canvas.

Analisar e identificar os componentes-chave de um modelo de negócio existente ou em desenvolvimento.

Aplicar o BMC para estruturar e validar suas próprias ideias de negócio, seja para um projeto acadêmico, uma 
startup ou até mesmo para entender melhor a empresa onde você trabalha.

Conectar os princípios do BMC com metodologias ágeis e tendências de mercado, como Lean Startup e 
Inovação Aberta.

Prepare-se para uma aula prática e cheia de insights. Vamos desmistificar o planejamento de negócios e 
transformá-lo em uma atividade colaborativa e visual. Se você já tem uma ideia de negócio na cabeça, ou se 
apenas quer entender como grandes empresas funcionam, esta aula é para você. Vamos começar a desenhar o 
futuro!



A Necessidade de um Mapa: Por Que o 
Business Model Canvas?
Imagine que você está prestes a embarcar em uma viagem de carro por um país desconhecido. Você pegaria a 
estrada sem um mapa, um GPS ou, no mínimo, uma ideia clara do seu destino e das paradas essenciais? 
Provavelmente não. No mundo dos negócios, iniciar um empreendimento sem um plano claro é como dirigir no 
escuro, sem rumo. Muitos empreendedores, no entanto, se perdem em planos de negócios extensos e 
burocráticos que acabam engavetados.

O problema não é a falta de planejamento, mas a forma como ele é feito. Planos tradicionais podem ser rígidos, 
demorados para elaborar e difíceis de adaptar à velocidade das mudanças do mercado. Em um cenário onde a 
inovação surge a todo momento e as necessidades dos clientes evoluem rapidamente, precisamos de algo mais 
dinâmico, algo que nos permita testar hipóteses e pivotar rapidamente, sem desperdiçar tempo e recursos.

É aqui que o Business Model Canvas (BMC) entra em cena como uma verdadeira bússola para o empreendedor 
moderno. Ele foi criado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur como uma ferramenta visual e estratégica que 
permite descrever, desenhar, desafiar e inovar modelos de negócio. Pense nele como um "mapa mental" do seu 
negócio, onde cada peça se encaixa para formar o panorama completo. Ele não é um documento estático, mas sim 
um painel vivo que você pode ajustar e refinar constantemente.

A beleza do BMC reside na sua simplicidade e poder. Ele força você a pensar em todos os aspectos cruciais do seu 
negócio de forma interconectada, desde quem são seus clientes até como você gera receita. Essa visão holística e 
visual é fundamental para alinhar equipes, comunicar a ideia de forma eficaz e, o mais importante, validar se o seu 
modelo de negócio realmente faz sentido antes de investir muito tempo e dinheiro. É a ferramenta perfeita para 
aplicar os princípios de metodologias ágeis como o Lean Startup, que prioriza a experimentação e a validação 
rápida de hipóteses.

Problema dos Planos 
Tradicionais

Rígidos e burocráticos

Demorados para elaborar

Difíceis de adaptar às 
mudanças

Frequentemente 
engavetados

Vantagens do BMC
Visual e intuitivo

Rápido de criar e atualizar

Facilita a comunicação da 
ideia

Permite validação e 
pivotagem ágil

Aplicações Práticas
Startups e novos negócios

Inovação em empresas 
existentes

Análise de concorrentes

Planejamento estratégico



Desvendando os 9 Blocos do Business 
Model Canvas: Uma Visão Geral
O Business Model Canvas é composto por nove blocos interconectados, cada um representando uma área-chave 
do seu negócio. Pense neles como os nove pilares que sustentam a sua empresa. Para entender como eles 
funcionam, imagine que você está montando um quebra-cabeça gigante: cada peça é importante por si só, mas o 
verdadeiro valor surge quando todas estão conectadas, revelando a imagem completa.

Esses blocos são divididos em quatro áreas principais: o "o quê" (Proposta de Valor), o "quem" (Segmentos de 
Clientes, Canais, Relacionamento com Clientes), o "como" (Recursos Principais, Atividades Chave, Parcerias 
Chave) e o "quanto" (Fontes de Receita, Estrutura de Custos). Essa divisão ajuda a organizar o pensamento e a 
garantir que nenhum aspecto fundamental seja esquecido.

A grande sacada do BMC é que ele não é apenas uma ferramenta de planejamento, mas também de comunicação 
e inovação. Ao preencher o canvas, você não está apenas documentando; você está visualizando as relações de 
causa e efeito entre as diferentes partes do seu negócio. Por exemplo, se você muda seu Segmento de Clientes, 
isso provavelmente afetará sua Proposta de Valor, seus Canais e até mesmo sua Estrutura de Custos.

Vamos agora explorar cada um desses nove blocos em detalhes, começando pelo coração de qualquer negócio: 
quem você quer servir e o que você oferece a eles. Lembre-se, a ordem de preenchimento pode variar, mas 
entender a interconexão é o mais importante.

O Quê?
Proposta de Valor

O que você oferece que é único e 
resolve problemas dos clientes?

Quem?
Segmentos de Clientes, Canais, 
Relacionamento

Para quem você cria valor e como 
você se conecta com eles?

Como?
Recursos, Atividades e Parcerias 
Chave

Como você executa sua proposta 
de valor?

Quanto?
Fontes de Receita e Estrutura de 

Custos

Como você captura valor e quais 
são seus custos?



Bloco 1: Segmentos de Clientes 3 Para Quem 
Você Cria Valor?
Antes de pensar em qualquer produto ou serviço, a primeira pergunta que todo empreendedor deve se fazer é: 
"Para quem eu estou criando valor?". É como planejar uma festa: você não começa a cozinhar e decorar antes de 
saber quem são seus convidados, quais são seus gostos e o que os faria se sentir bem, certo? No mundo dos 
negócios, seus "convidados" são seus Segmentos de Clientes.

Este bloco descreve os diferentes grupos de pessoas ou organizações que uma empresa busca alcançar e servir. 
São os corações e mentes que você deseja conquistar. Entender profundamente quem são seus clientes é a base 
para todo o resto do seu modelo de negócio. Sem clientes, não há negócio. Eles podem ser indivíduos, empresas, 
ou até mesmo múltiplos segmentos que se interligam.

Para identificar seus segmentos, pense em suas características demográficas (idade, gênero, localização), 
psicográficas (interesses, valores, estilo de vida), comportamentais (hábitos de compra, uso de tecnologia) e 
necessidades específicas. Por exemplo, a Netflix não serve apenas "pessoas que gostam de filmes". Ela serve 
desde "famílias com crianças pequenas que buscam entretenimento seguro" até "jovens adultos interessados em 
séries de nicho e documentários". Cada um desses grupos tem necessidades e expectativas ligeiramente 
diferentes.

Aprofundar-se nos Segmentos de Clientes é um pilar do Customer Development, metodologia de Steve Blank que 
enfatiza a importância de sair do escritório e conversar com clientes potenciais para validar suas hipóteses. Não 
presuma o que eles querem; pergunte a eles. Essa validação inicial pode economizar anos de trabalho e milhões 
em investimentos.

Tipos de Segmentação

Demográfica

Idade, gênero, renda, escolaridade, localização 
geográfica

Psicográfica

Valores, interesses, estilo de vida, personalidade, 
atitudes

Comportamental

Hábitos de compra, uso de tecnologia, lealdade à 
marca, benefícios buscados

Identificar corretamente seus segmentos de clientes é 
o primeiro passo para criar uma proposta de valor que 
realmente ressoe com seu público-alvo.



Bloco 2: Proposta de Valor 3 Por Que Eles 
Escolheriam Você?
Uma vez que você sabe para quem está criando valor (seus Segmentos de Clientes), a próxima pergunta é: "O que 
você oferece que é único e resolve os problemas ou satisfaz as necessidades deles?". Este é o bloco da Proposta 
de Valor, o coração do seu modelo de negócio. É a razão pela qual os clientes escolhem uma empresa em 
detrimento de outra. Pense nisso como a sua "promessa" ao cliente.

Sua Proposta de Valor não é apenas uma lista de produtos ou serviços. É o pacote de benefícios que você entrega. 
Ela pode resolver um problema (dor) ou satisfazer uma necessidade (ganho). Por exemplo, a Proposta de Valor da 
Uber não é apenas "transporte". É a conveniência de pedir um carro a qualquer hora, a transparência do preço 
antes da corrida, a segurança de saber quem é o motorista e a facilidade do pagamento automático. Ela resolve a 
dor da espera por um táxi e o ganho de praticidade.

Para construir uma Proposta de Valor forte, você precisa entender as dores e os ganhos dos seus clientes. O que 
os frustra? O que os faria felizes? Sua proposta deve ser clara, concisa e relevante para o segmento de clientes 
que você escolheu. Ela pode ser inovadora e disruptiva, oferecendo algo completamente novo, ou pode ser uma 
melhoria significativa em algo que já existe, como preço, desempenho, design, conveniência ou redução de riscos.

Conectar sua Proposta de Valor com os princípios de ESG (Environmental, Social and Governance) pode ser um 
diferencial competitivo. Por exemplo, uma empresa de moda pode ter como Proposta de Valor não apenas roupas 
bonitas, mas também a garantia de que foram produzidas de forma ética e sustentável, atraindo um segmento de 
clientes que valoriza esses aspectos. Isso agrega valor não só ao cliente, mas também à sociedade e ao planeta.

Dores dos Clientes
Problemas que enfrentam

Obstáculos atuais

Riscos que querem evitar

Emoções negativas

Proposta de Valor
Solução única

Benefícios claros

Diferencial competitivo

Promessa ao cliente

Ganhos dos Clientes
Resultados esperados

Benefícios desejados

Aspirações

Emoções positivas



Bloco 3: Canais 3 Como Você Chega Até 
Eles?
Agora que você sabe para quem está criando valor e qual é a sua Proposta de Valor, a pergunta natural é: "Como 
você vai entregar essa proposta aos seus Segmentos de Clientes?". Este é o bloco dos Canais. Pense nos Canais 
como as pontes que conectam sua empresa aos seus clientes. Eles são os pontos de contato através dos quais 
você se comunica, distribui e vende seus produtos ou serviços.

Os Canais podem ser físicos (lojas próprias, parceiros de varejo, distribuidores) ou digitais (e-commerce, 
aplicativos móveis, redes sociais, e-mail marketing). Uma empresa pode usar uma combinação de canais para 
atingir diferentes objetivos em diferentes fases do relacionamento com o cliente:

Conscientização
Como você informa os clientes sobre seus produtos e serviços? (Ex: publicidade, redes sociais).

Avaliação
Como você ajuda os clientes a avaliar sua Proposta de Valor? (Ex: sites com informações detalhadas, 
demonstrações).

Compra
Como os clientes podem comprar seus produtos ou serviços? (Ex: loja online, aplicativo, ponto de 
venda físico).

Entrega
Como você entrega a Proposta de Valor aos clientes? (Ex: download digital, entrega física, serviço 
online).

Pós-venda
Como você oferece suporte ao cliente após a compra? (Ex: suporte online, central de atendimento).

A escolha dos Canais é estratégica. Para a Netflix, os principais Canais de entrega são seu aplicativo e site, 
acessíveis em diversas plataformas (smart TVs, celulares, computadores). Para a Uber, o aplicativo móvel é o canal 
central para conectar motoristas e passageiros. A eficiência e a experiência do cliente nos Canais são cruciais para 
o sucesso do seu modelo de negócio.

Tipos de Canais

Canais Próprios Canais Parceiros

Equipe de vendas Lojas parceiras

Lojas próprias Distribuidores

Site/E-commerce Marketplaces

Aplicativo próprio Revendedores

A combinação certa de canais permite que você alcance seus clientes de forma eficiente e proporcione uma 
experiência consistente em todos os pontos de contato.



Bloco 4: Relacionamento com Clientes 3 
Como Você Interage com Eles?
Você já sabe para quem está criando valor, o que oferece e como vai entregar. Agora, precisamos pensar em 
"Como você vai interagir e manter um relacionamento com seus Segmentos de Clientes?". Este é o bloco do 
Relacionamento com Clientes. Não se trata apenas de vender, mas de construir laços, fidelizar e, em muitos 
casos, transformar clientes em defensores da sua marca.

O tipo de relacionamento que você estabelece pode variar muito e depende do seu Segmento de Clientes e da sua 
Proposta de Valor. Pode ser:

Assistência Pessoal
Interação direta com um representante do cliente (ex: 
suporte por telefone, e-mail, chat).

Assistência Pessoal Dedicada
Um representante de vendas exclusivo para um cliente 
específico (comum em B2B ou serviços de alto valor).

Autoatendimento
O cliente se serve, e a empresa fornece os meios 
necessários (ex: FAQs online, tutoriais, plataformas de 
autoajuda).

Serviços Automatizados
Uma forma mais sofisticada de autoatendimento, com 
processos automatizados que simulam uma interação 
pessoal (ex: chatbots, recomendações personalizadas).

Comunidades
A empresa facilita a interação entre os próprios clientes 
(ex: fóruns online, grupos de usuários).

Co-criação
A empresa convida os clientes a participar da criação 
de valor (ex: feedback em produtos, desenvolvimento 
de conteúdo).

A Uber, por exemplo, utiliza um relacionamento de autoatendimento e serviços automatizados (o aplicativo 
gerencia a corrida, o pagamento, as avaliações) com assistência pessoal limitada para problemas específicos. Já a 
Netflix foca em serviços automatizados (recomendações personalizadas, perfis de usuário) e autoatendimento 
para suporte. A escolha do tipo de relacionamento impacta diretamente a experiência do cliente e, 
consequentemente, a percepção de valor.



Bloco 5: Fontes de Receita 3 Como Você 
Ganha Dinheiro?
Chegamos a um dos blocos mais críticos: "Como sua empresa gera receita a partir da Proposta de Valor entregue 
aos seus Segmentos de Clientes?". Este é o bloco das Fontes de Receita. É aqui que você detalha os mecanismos 
pelos quais sua empresa captura valor. Sem receita, um negócio não se sustenta, não importa quão brilhante seja 
sua ideia ou quão bem você atenda seus clientes.

Existem diversas formas de gerar receita, e a escolha depende do seu modelo de negócio e do que seus clientes 
estão dispostos a pagar. Algumas das mais comuns incluem:

Venda de Ativos
A forma mais tradicional, 
vendendo a propriedade de um 
produto físico (ex: venda de 
carros, roupas).

Taxa de Uso
Cobrança pelo uso de um 
serviço (ex: minutos de telefone, 
horas de internet, corridas de 
Uber).

Taxa de Assinatura
Cobrança recorrente pelo 
acesso contínuo a um serviço 
ou produto (ex: Netflix, 
academias, softwares).

Empréstimo/Aluguel/Leasing
Concessão temporária do direito de uso de um ativo 
(ex: aluguel de carros, imóveis).

Licenciamento
Cobrança pelo uso de propriedade intelectual (ex: 
patentes, marcas registradas).

Taxas de Corretagem
Receita gerada pela intermediação entre duas ou 
mais partes (ex: imobiliárias, plataformas de e-
commerce que cobram comissão).

Publicidade
Receita gerada pela venda de espaço publicitário 
(ex: mídias sociais, jornais).

A Netflix, por exemplo, tem uma fonte de receita clara: a taxa de assinatura mensal. A Uber, por sua vez, opera 
com uma taxa de uso (comissão sobre cada corrida) e também expandiu para outras fontes como a taxa de 
corretagem no Uber Eats. É importante pensar não apenas em "quanto" cobrar, mas "como" cobrar, considerando 
a percepção de valor do cliente e a sustentabilidade do negócio.

Venda de Ativos Taxa de
Assinatura

Taxa de Uso Publicidade Licenciamento

Corretagem

Distribuição hipotética de modelos de receita em negócios digitais. A escolha do modelo certo depende do seu 
segmento de clientes e proposta de valor.



Bloco 6: Recursos Principais 3 O Que Você 
Precisa Para Operar?
Com a receita em mente, é hora de olhar para o que é necessário para fazer tudo acontecer. "Quais são os ativos 
mais importantes que sua empresa precisa para entregar sua Proposta de Valor, alcançar seus Segmentos de 
Clientes e gerar receita?". Este é o bloco dos Recursos Principais. Pense neles como os ingredientes essenciais 
para a sua receita de sucesso.

Os Recursos Principais podem ser de diferentes tipos:

Físicos
Ativos tangíveis como instalações, edifícios, 
veículos, máquinas, sistemas, pontos de venda 
e redes de distribuição. Para a Uber, os carros 
(mesmo que não sejam próprios) e a 
infraestrutura de servidores são cruciais.

Intelectuais
Ativos intangíveis como marcas, patentes, 
direitos autorais, softwares, bancos de dados e 
conhecimento específico. Para a Netflix, o 
algoritmo de recomendação, o catálogo de 
conteúdo licenciado e as produções originais 
são recursos intelectuais valiosos.

Humanos
As pessoas que trabalham na empresa, seus 
conhecimentos, habilidades e experiências. 
Equipes de engenharia, marketing, vendas, 
atendimento ao cliente são exemplos.

Financeiros
Dinheiro, linhas de crédito, capital de giro, 
capacidade de levantar fundos.

A identificação dos Recursos Principais é vital porque eles são a base para a execução das suas atividades e a 
entrega da sua proposta. Sem os recursos certos, mesmo a melhor ideia pode falhar. É importante notar que nem 
todos os recursos precisam ser de propriedade da empresa; muitos podem ser acessados através de parcerias ou 
aluguel, o que nos leva ao próximo bloco.

Exemplo: Recursos Principais da Netflix

Físicos: Servidores e infraestrutura de rede global

Intelectuais: Algoritmo de recomendação, catálogo de conteúdo, produções originais

Humanos: Engenheiros de software, cientistas de dados, produtores de conteúdo

Financeiros: Capital para investir em conteúdo original e expansão global



Bloco 7: Atividades Chave 3 O Que Você 
Precisa Fazer?
Você tem os recursos, mas o que você faz com eles? "Quais são as ações mais importantes que sua empresa 
precisa realizar para operar com sucesso?". Este é o bloco das Atividades Chave. Pense nelas como as tarefas 
essenciais que sua empresa deve executar para entregar sua Proposta de Valor, alcançar seus Segmentos de 
Clientes, manter o Relacionamento com Clientes e gerar Fontes de Receita.

As Atividades Chave variam de acordo com o tipo de modelo de negócio:

Produção
Fabricação de produtos, design, 
desenvolvimento de software. 
Para a Netflix, a produção de 
conteúdo original e o 
licenciamento de filmes e séries 
são atividades chave.

Resolução de Problemas
Desenvolvimento de soluções 
para problemas de clientes 
individuais (comum em 
consultorias, hospitais).

Plataforma/Rede
Manutenção e desenvolvimento 
de plataformas, redes e 
softwares (comum em 
empresas de tecnologia como 
Google, Facebook, e claro, Uber 
e Netflix). Para a Uber, a 
manutenção do aplicativo, a 
gestão de motoristas e a 
otimização de rotas são 
atividades chave.

Além disso, atividades como marketing e vendas, gestão de relacionamento com o cliente e pesquisa e 
desenvolvimento são frequentemente cruciais. A eficiência e a excelência na execução dessas atividades são o 
que diferenciam uma empresa de sucesso. É aqui que a filosofia Agile se encaixa perfeitamente: a capacidade de 
realizar essas atividades de forma iterativa, adaptável e com foco na entrega contínua de valor é um diferencial 
competitivo enorme no cenário atual.

Atividades Chave da Uber

Desenvolvimento e manutenção do aplicativo

Recrutamento e gestão de motoristas parceiros

Algoritmos de precificação dinâmica

Otimização de rotas

Marketing e aquisição de usuários

Atividades Chave da Netflix

Produção e aquisição de conteúdo

Desenvolvimento da plataforma de streaming

Algoritmos de recomendação

Gestão de direitos autorais

Marketing e expansão global

A identificação precisa das Atividades Chave permite que você foque seus recursos e esforços no que realmente 
importa para o sucesso do seu negócio, evitando dispersão e maximizando a eficiência operacional.



Bloco 8: Parcerias Chave 3 Com Quem Você 
Precisa Colaborar?
Nenhuma empresa opera em um vácuo. "Quem são os parceiros mais importantes para o seu modelo de 
negócio?". Este é o bloco das Parcerias Chave. Pense nelas como seus aliados estratégicos, aqueles com quem 
você colabora para otimizar seu modelo de negócio, reduzir riscos ou adquirir recursos e atividades que você não 
possui internamente.

As parcerias podem ser formadas por diversas razões:

Otimização e Economia de 
Escala
Reduzir custos e otimizar a 
alocação de recursos e atividades 
(ex: terceirização de produção).

Redução de Riscos e 
Incertezas
Formar alianças estratégicas para 
mitigar riscos em ambientes 
competitivos (ex: joint ventures 
para novos mercados).

Aquisição de Recursos e 
Atividades Específicas
Acessar recursos ou 
conhecimentos que não são 
centrais para o seu negócio, mas 
são necessários (ex: 
fornecedores de matéria-prima, 
parceiros de distribuição).

Para a Netflix, as parcerias com estúdios de cinema e televisão (para licenciamento de conteúdo) e com 
provedores de internet (para garantir a qualidade do streaming) são cruciais. Para a Uber, os motoristas parceiros 
são a parceria chave mais evidente, mas também há parcerias com empresas de pagamento e fabricantes de 
veículos.

A tendência de Inovação Aberta (Open Innovation) se manifesta fortemente neste bloco. Empresas não precisam 
mais desenvolver tudo internamente. Colaborar com startups, universidades, ou até mesmo concorrentes em 
certas áreas pode acelerar a inovação, compartilhar riscos e acessar novos mercados ou tecnologias. É uma forma 
inteligente de expandir suas capacidades sem ter que construir tudo do zero.

Exemplos de Parcerias Estratégicas

A Apple e a TSMC para fabricação de chips, a Amazon e seus vendedores marketplace, o Google e 
fabricantes de smartphones para o Android, a Starbucks e produtores de café com certificação de 
comércio justo.



Bloco 9: Estrutura de Custos 3 Quais São os 
Custos Essenciais?
Finalmente, chegamos ao bloco que lida com a sustentabilidade financeira do seu negócio: "Quais são os custos 
mais importantes inerentes à operação do seu modelo de negócio?". Este é o bloco da Estrutura de Custos. Ele 
descreve todos os gastos necessários para operar, entregar sua Proposta de Valor, manter relacionamentos com 
clientes e gerar receita.

É fundamental entender os custos para garantir que sua empresa seja lucrativa. Os custos podem ser:

Custos Fixos

Não variam com o volume de produção ou vendas 
(ex: aluguel de escritório, salários de funcionários 
fixos, depreciação de equipamentos).

Custos Variáveis

Variam proporcionalmente com o volume de 
produção ou vendas (ex: custo de matéria-prima, 
comissão de vendas, custo por corrida para 
motoristas da Uber).

Orientado a Custos

Focado em minimizar os custos sempre que 
possível (ex: companhias aéreas de baixo custo).

Orientado a Valor

Focado em criar o máximo de valor para o cliente, 
mesmo que isso implique custos mais altos (ex: 
marcas de luxo, serviços premium).

Para a Netflix, os maiores custos são a aquisição e produção de conteúdo, além da infraestrutura tecnológica para 
streaming. Para a Uber, os custos variáveis com os motoristas parceiros (comissão) e os custos fixos de 
desenvolvimento e manutenção da plataforma são significativos.

A integração dos princípios de ESG (Environmental, Social and Governance) também pode influenciar a Estrutura 
de Custos. Investir em práticas sustentáveis, salários justos ou governança transparente pode, inicialmente, 
aumentar alguns custos, mas pode gerar benefícios a longo prazo, como atração de talentos, reputação de marca 
e acesso a novos mercados ou investidores que valorizam a responsabilidade corporativa. É um investimento no 
futuro do negócio e do planeta.
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Comparação hipotética da distribuição de custos entre Netflix e Uber. Note como cada modelo de negócio tem 
uma estrutura de custos distinta que reflete suas atividades e recursos principais.



Preenchendo o Canvas: Uma Abordagem 
Colaborativa e Visual
Agora que você conhece os nove blocos, a pergunta é: "Como preencher o Business Model Canvas de forma 
eficaz?". A beleza do BMC reside na sua natureza visual e colaborativa. Não é um documento para ser preenchido 
por uma única pessoa em isolamento. Pelo contrário, é uma ferramenta que ganha vida quando preenchida em 
equipe, com post-its e canetas, em uma parede ou quadro branco.

O processo geralmente começa com uma grande folha do Canvas impressa ou desenhada. Cada membro da 
equipe pode contribuir com ideias para cada bloco, escrevendo-as em post-its e colando-os no local apropriado. 
Essa abordagem facilita a movimentação e a reorganização das ideias, permitindo que o modelo de negócio evolua 
à medida que novas informações surgem ou novas hipóteses são testadas.

Dicas para preencher o Canvas:

1 Comece pelo Segmento de Clientes e Proposta de Valor
Embora não haja uma ordem rígida, começar pelo "quem" e "o quê" ajuda a focar no cliente e no valor que 
você entrega.

2 Use Post-its
Cada ideia em um post-it separado. Isso permite que você mova, adicione ou remova ideias facilmente sem 
rasurar o canvas.

3 Seja Conciso
Use poucas palavras em cada post-it. O objetivo é ter uma visão geral, não um detalhamento exaustivo.

4 Pense em Hipóteses
Muitos dos seus preenchimentos serão hipóteses no início. O BMC é uma ferramenta para testá-las.

5 Colabore
Envolva pessoas com diferentes perspectivas (marketing, finanças, tecnologia) para ter uma visão mais 
completa.

6 Visualize as Conexões
Desenhe setas entre os blocos para mostrar como eles se relacionam. Por exemplo, uma Proposta de Valor 
específica pode exigir um tipo particular de Recurso Principal.

7 Itere
O Canvas não é estático. Ele deve ser revisado e atualizado constantemente à medida que você aprende 
mais sobre seus clientes e o mercado.



Estudo de Caso: Netflix 3 A Revolução do 
Entretenimento
Vamos aplicar o que aprendemos analisando o Business Model Canvas de uma empresa que transformou a forma 
como consumimos entretenimento: a Netflix. Imagine que estamos em 2007, antes do streaming dominar, e a 
Netflix ainda era principalmente um serviço de aluguel de DVDs por correio. Como ela pivotou e se tornou o 
gigante que é hoje?

Segmentos de Clientes:

Inicialmente, pessoas que queriam alugar filmes sem 
sair de casa e sem multas por atraso. Depois, 
expandiu para famílias e indivíduos que buscavam 
entretenimento sob demanda, com acesso fácil a um 
vasto catálogo, sem interrupções comerciais. Hoje, 
atende a um público global com gostos variados.

Proposta de Valor:

Inicial: Conveniência de alugar DVDs por correio, 
sem multas por atraso, com grande catálogo.

Streaming: Acesso ilimitado a um vasto catálogo 
de filmes e séries por uma assinatura mensal fixa. 
Conteúdo original de alta qualidade. 
Recomendações personalizadas. Assistir a 
qualquer hora, em qualquer lugar, em múltiplos 
dispositivos.

Canais:

Website, aplicativo móvel, aplicativos em Smart TVs, 
consoles de videogame.

Relacionamento com Clientes:

Principalmente autoatendimento (plataforma intuitiva, 
FAQs) e serviços automatizados (algoritmo de 
recomendação, perfis de usuário). Suporte ao cliente 
via chat/telefone para problemas específicos.

Fontes de Receita:

Taxa de assinatura mensal (diferentes planos com 
diferentes recursos).

11997
Fundação como serviço de aluguel de DVDs 

por correio

2 1999
Introdução do modelo de assinatura mensal

32007
Lançamento do serviço de streaming

4 2013
Início da produção de conteúdo original com 
"House of Cards"

52016
Expansão global para mais de 190 países



Estudo de Caso: Netflix 3 A Revolução do 
Entretenimento (Continuação)
Continuando nossa análise da Netflix, vamos olhar para os blocos internos e de custos.

Recursos Principais
Intelectuais: Catálogo de conteúdo (licenciado e 
original), algoritmo de recomendação, marca 
forte.

Físicos: Servidores e infraestrutura de rede 
global para streaming.

Humanos: Equipes de engenharia de software, 
cientistas de dados, produtores de conteúdo, 
marketing.

Financeiros: Capital para investir em conteúdo e 
expansão global.

Atividades Chave
Aquisição e produção de conteúdo (filmes, 
séries, documentários).

Desenvolvimento e manutenção da plataforma 
de streaming e algoritmos.

Marketing e aquisição de novos assinantes.

Gestão de direitos autorais e licenciamento.

Parcerias Chave
Estúdios de cinema e televisão (para 
licenciamento de conteúdo).

Provedores de internet (para garantir a qualidade 
do streaming).

Fabricantes de dispositivos (para integrar o 
aplicativo Netflix).

Produtoras independentes e talentos (para 
conteúdo original).

Estrutura de Custos
Custos de aquisição e produção de conteúdo (o 
maior custo).

Custos de tecnologia e infraestrutura 
(servidores, largura de banda).

Custos de marketing e vendas.

Custos de pessoal.

A Netflix é um exemplo clássico de como um modelo de negócio pode ser reinventado. Ela não apenas mudou 
seus Canais (de correio para streaming) e Proposta de Valor (de aluguel por unidade para assinatura ilimitada), mas 
isso impactou todos os outros blocos, exigindo novos Recursos, Atividades e Parcerias. Essa capacidade de 
adaptação e inovação é um testemunho do poder do BMC como ferramenta de planejamento estratégico e de 
como a metodologia Agile permite essa flexibilidade.

Lição Chave

O sucesso da Netflix demonstra como um modelo de negócio bem estruturado e adaptável pode 
transformar uma indústria inteira. Ao identificar uma dor do cliente (inconveniência das locadoras físicas) 
e depois evoluir para atender novas necessidades (streaming sob demanda), a empresa criou um novo 
paradigma no entretenimento.



Estudo de Caso: Uber 3 A Disrupção da 
Mobilidade Urbana
Agora, vamos analisar a Uber, uma empresa que revolucionou o transporte urbano e a entrega de alimentos. A 
Uber não possui carros próprios nem emprega motoristas diretamente, mas criou um modelo de negócio que 
conecta oferta e demanda de forma inovadora.

Segmentos de Clientes:

Passageiros: Pessoas que precisam de transporte 
rápido, conveniente e acessível, com facilidade de 
pagamento e rastreamento da viagem.

Motoristas Parceiros: Indivíduos que buscam uma 
fonte de renda flexível, utilizando seus próprios 
veículos.

Restaurantes (Uber Eats): Estabelecimentos que 
desejam expandir seu alcance e oferecer delivery 
sem a necessidade de uma frota própria.

Proposta de Valor
Para Passageiros: Conveniência, rapidez, 
segurança (rastreamento, avaliação de 
motoristas), preço transparente, pagamento 
fácil.

Para Motoristas: Flexibilidade de horário, 
autonomia, acesso a uma base de clientes, 
renda extra.

Para Restaurantes: Acesso a uma rede de 
entregadores, expansão do mercado, 
tecnologia de pedidos.

Canais
Aplicativo móvel (principal), website.

Relacionamento com Clientes
Principalmente autoatendimento e serviços 
automatizados via aplicativo (pedidos, 
pagamentos, avaliações, suporte básico). Suporte 
ao cliente para resolução de problemas via 
chat/telefone.

Fontes de Receita
Comissão sobre cada corrida/entrega (taxa de 
uso).

Taxas de serviço para 
passageiros/restaurantes.

Publicidade e promoções dentro do aplicativo.



Estudo de Caso: Uber 3 A Disrupção da 
Mobilidade Urbana (Continuação)
Continuando a análise da Uber, vamos aos blocos de recursos, atividades, parcerias e custos.

Recursos Principais
Intelectuais: Plataforma tecnológica (algoritmos 
de roteamento, precificação dinâmica), marca 
Uber, dados de usuários e viagens.

Humanos: Equipes de engenharia de software, 
cientistas de dados, marketing, suporte ao 
cliente.

Físicos: Servidores e infraestrutura de nuvem.

Financeiros: Capital para expansão e inovação.

Atividades Chave
Desenvolvimento e manutenção da plataforma 
tecnológica (aplicativo, algoritmos).

Gestão da rede de motoristas parceiros 
(recrutamento, suporte, validação).

Marketing e aquisição de novos usuários 
(passageiros e motoristas).

Otimização de rotas e precificação.

Parcerias Chave
Motoristas Parceiros: Essenciais para a entrega 
do serviço.

Empresas de pagamento (para transações 
financeiras).

Fabricantes de veículos (para programas de 
incentivo a motoristas).

Restaurantes (para Uber Eats).

Estrutura de Custos
Custos com motoristas parceiros (comissões e 
incentivos).

Custos de desenvolvimento e manutenção da 
plataforma tecnológica.

Custos de marketing e aquisição de usuários.

Custos de suporte ao cliente e operações.

Custos regulatórios e legais (devido à natureza 
disruptiva do negócio).

A Uber demonstra um modelo de negócio de plataforma, onde o valor é criado ao conectar dois ou mais 
segmentos de clientes interdependentes (passageiros e motoristas). Sua inovação não está em possuir ativos 
físicos (carros), mas em otimizar a conexão e a experiência através da tecnologia. A capacidade de escalar 
rapidamente e adaptar-se a diferentes mercados é um reflexo de um modelo de negócio ágil e bem planejado.

Modelo de Plataforma

O modelo de negócio da Uber é um exemplo clássico de plataforma de dois lados (two-sided 
marketplace), onde a empresa cria valor ao facilitar interações entre dois grupos distintos que se 
beneficiam da presença um do outro. Quanto mais motoristas, melhor para os passageiros; quanto mais 
passageiros, melhor para os motoristas.



Conectando os Pontos: BMC e as 
Tendências de Mercado
O Business Model Canvas não é apenas uma ferramenta para descrever o que já existe; ele é um catalisador para a 
inovação. Ao visualizar seu modelo de negócio de forma clara, você pode identificar oportunidades para integrar 
as tendências mais recentes e se manter competitivo.

Metodologias Ágeis
O BMC é a tela perfeita para 
aplicar frameworks como Lean 
Startup, Customer Development 
e Agile. Ele incentiva a 
validação rápida de hipóteses, a 
compreensão profunda do 
cliente e a iteração contínua do 
seu modelo. Em vez de gastar 
meses em um plano de 
negócios detalhado, você pode 
esboçar seu BMC em horas, 
testar seus pressupostos mais 
arriscados e ajustar o curso 
rapidamente. Se uma parte do 
seu modelo não funciona, você 
"pivota" essa parte, e não o 
negócio inteiro.

Inovação Aberta
Este conceito, que sugere que 
as empresas devem usar ideias 
e caminhos externos e internos 
para avançar em sua 
tecnologia, pode ser 
diretamente mapeado no bloco 
de Parcerias Chave. Em vez de 
desenvolver tudo internamente, 
você pode buscar parceiros 
estratégicos, startups, 
universidades ou até mesmo 
clientes para co-criar soluções, 
compartilhar riscos e acelerar a 
entrada em novos mercados. A 
colaboração externa se torna 
um motor de crescimento.

ESG (Environmental, 
Social and Governance)
A integração dos princípios ESG 
não é apenas uma questão de 
responsabilidade social, mas 
uma estratégia de negócio. Ela 
pode influenciar diretamente 
sua Proposta de Valor 
(produtos sustentáveis, éticos), 
seus Recursos Principais 
(energia renovável, cadeia de 
suprimentos justa), sua 
Estrutura de Custos 
(investimentos em 
sustentabilidade, salários 
justos) e até mesmo seus 
Segmentos de Clientes 
(atraindo consumidores 
conscientes). Empresas com 
forte desempenho ESG tendem 
a ser mais resilientes e atraem 
investidores e talentos.

O BMC, portanto, não é apenas um diagrama; é uma ferramenta viva que permite que você e sua equipe pensem 
estrategicamente sobre como criar, entregar e capturar valor em um mundo em constante mudança. É o seu painel 
de controle para a inovação contínua.



A Importância da Validação e Iteração 
Contínua
Ter um Business Model Canvas bem preenchido é um excelente começo, mas a história não termina aí. O maior 
erro que se pode cometer com o BMC é tratá-lo como um documento final e estático. Pelo contrário, ele deve ser 
um ponto de partida para a validação e iteração contínua.

Pense no seu Canvas como um conjunto de hipóteses. Você tem uma ideia de quem são seus clientes, qual valor 
você oferece, como você vai alcançá-los e como vai ganhar dinheiro. Mas essas são apenas suposições até que 
você as teste no mundo real. É como um cientista que formula uma teoria: ele precisa de experimentos para provar 
ou refutar essa teoria.

A validação envolve sair do escritório e conversar com seus potenciais clientes (Customer Development), testar 
sua Proposta de Valor com protótipos ou produtos mínimos viáveis (MVPs), e observar como o mercado reage. Se 
uma hipótese se mostra falsa, você não desiste do negócio; você ajusta o seu Canvas. Isso é o que chamamos de 
"pivotar" no contexto do Lean Startup 3 fazer uma mudança estruturada em uma nova hipótese fundamental sobre 
o produto, estratégia e motor de crescimento.

A iteração significa que você revisa seu Canvas regularmente. O mercado muda, as necessidades dos clientes 
evoluem, novas tecnologias surgem, e seus concorrentes se movem. Seu modelo de negócio precisa ser flexível o 
suficiente para se adaptar. Empresas como Netflix e Uber são exemplos perfeitos de negócios que iteram 
constantemente seus modelos, adicionando novos serviços, explorando novos segmentos ou otimizando suas 
operações. O BMC é a ferramenta visual que facilita essa adaptação e mantém todos na mesma página sobre a 
direção do negócio.

Formular Hipóteses
Preencha o BMC com suas 

melhores suposições iniciais 
sobre cada bloco.

Testar
Saia do escritório e valide suas 
hipóteses com clientes reais, 
usando MVPs e protótipos.

Aprender
Analise os resultados dos testes e 
identifique o que funcionou e o 
que precisa ser ajustado.

Iterar
Atualize seu Canvas com base no 

aprendizado e prepare-se para 
um novo ciclo de testes.



Quadro Comparativo: Lean Startup vs. 
Business Model Canvas
Para solidificar a compreensão de como o BMC se encaixa nas metodologias ágeis, vamos ver um quadro 
comparativo entre o Lean Startup e o Business Model Canvas. Embora sejam conceitos distintos, eles são 
altamente complementares e formam uma dupla poderosa para empreendedores.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo de Uso

Lean Startup Metodologia para 
desenvolvimento de 
negócios e produtos 
que visa encurtar os 
ciclos de 
desenvolvimento, medir 
o progresso e obter 
feedback dos clientes.

Desenvolvido por Eric 
Ries, baseado em 
princípios de 
manufatura enxuta, 
desenvolvimento ágil e 
customer development.

Dropbox validou sua 
ideia com um vídeo 
demonstrativo antes de 
construir o produto 
completo, testando a 
demanda.

Business Model 
Canvas

Ferramenta visual para 
descrever, analisar e 
projetar modelos de 
negócio de forma 
holística.

Criado por Alexander 
Osterwalder e Yves 
Pigneur como uma 
linguagem comum para 
descrever e manipular 
modelos de negócio.

Airbnb usou o BMC para 
visualizar como 
conectar anfitriões e 
hóspedes, identificando 
os recursos e atividades 
necessários.

Como eles se complementam:

O BMC fornece a estrutura para visualizar o modelo de negócio completo.

O Lean Startup oferece o processo para testar e validar as hipóteses do BMC.

Juntos, permitem que empreendedores desenvolvam modelos de negócio viáveis com menor risco e 
investimento inicial.

3x
Mais rápido

Empresas que usam BMC + Lean 
Startup chegam ao mercado até 3 
vezes mais rápido que métodos 

tradicionais.

70%
Economia

Redução média de custos de 
desenvolvimento ao validar 
hipóteses antes de construir 

produtos completos.

2x
Sucesso

Taxa de sucesso dobrada para 
startups que validam 

sistematicamente seu modelo de 
negócio.

Nota: Os dados estatísticos acima são ilustrativos e baseados em estudos gerais sobre metodologias ágeis.



Consolidação: Seu Negócio em Uma Página
Chegamos ao fim desta aula e esperamos que você tenha percebido o poder do Business Model Canvas. Ele é 
muito mais do que um diagrama; é uma ferramenta dinâmica que permite visualizar, analisar e inovar seu modelo 
de negócio de forma ágil e colaborativa. Ao dominar o BMC, você ganha clareza, foco e a capacidade de 
comunicar sua ideia de negócio de forma eficaz, seja para sua equipe, investidores ou para si mesmo.

Em prática:

Use o BMC para mapear uma ideia de negócio que 
você tem ou para entender melhor uma empresa 
que você admira.

Não tenha medo de errar: o BMC é feito para ser 
rabiscado, alterado e aprimorado.

Busque feedback sobre o seu Canvas e esteja 
aberto(a) a ajustar suas hipóteses.

Lembre-se que o valor está na discussão e na 
reflexão que o Canvas provoca, não apenas no 
preenchimento.

Autoavaliação

Qual dos blocos do Business Model Canvas descreve os diferentes grupos de pessoas ou organizações que 
uma empresa busca alcançar e servir?
a) Fontes de Receita
b) Atividades Chave
c) Segmentos de Clientes
d) Canais

1.

A Proposta de Valor de uma empresa é a razão pela qual os clientes a escolhem. Qual das opções abaixo NÃO é 
um aspecto central da Proposta de Valor?
a) Resolver um problema do cliente.
b) Satisfazer uma necessidade do cliente.
c) Detalhar a estrutura de custos da empresa.
d) Oferecer benefícios únicos.

2.

A integração dos princípios de ESG (Environmental, Social and Governance) pode influenciar diversos blocos 
do BMC. Em qual bloco a preocupação com salários justos e condições de trabalho éticas se manifestaria mais 
diretamente?
a) Canais
b) Estrutura de Custos
c) Parcerias Chave
d) Relacionamento com Clientes

3.

A metodologia Lean Startup, que prioriza a validação rápida de hipóteses, é altamente complementar ao uso do 
Business Model Canvas. Qual é o principal objetivo dessa combinação?
a) Criar um plano de negócios extenso e detalhado para investidores.
b) Minimizar o tempo e os recursos gastos na validação de um modelo de negócio.
c) Garantir que todas as atividades chave sejam terceirizadas.
d) Focar exclusivamente na redução de custos operacionais.

4.

Explique, em poucas linhas, por que o Business Model Canvas é considerado uma ferramenta mais "ágil" e 
"visual" do que um plano de negócios tradicional.

5.



Gabarito e Próximos Passos
Gabarito:

c) Segmentos de Clientes1.

c) Detalhar a estrutura de custos da empresa.2.

b) Estrutura de Custos3.

b) Minimizar o tempo e os recursos gastos na validação de um modelo de negócio.4.

Resposta esperada: O BMC é ágil e visual porque condensa o modelo de negócio em uma única página, 
facilitando a compreensão rápida e a colaboração. Sua estrutura modular com post-its permite alterações e 
testes rápidos de hipóteses (iteração), diferentemente dos planos tradicionais que são longos, lineares e mais 
difíceis de adaptar às mudanças do mercado.

5.

Próxima Aula

Na Aula 10 3 Proposta de Valor e Segmentação de Clientes, aprofundaremos nos dois blocos mais importantes do 
BMC, explorando técnicas e ferramentas para identificar quem são seus clientes e como criar uma proposta de 
valor irresistível para eles.

Livro "Business Model 
Generation"
De Alexander Osterwalder e 
Yves Pigneur: Para uma 
compreensão aprofundada da 
metodologia.

Site Strategyzer.com
Ferramentas e artigos sobre 
BMC e outras ferramentas de 
estratégia.

Vídeos no YouTube
Busque por "Business Model 
Canvas Explained" para 
visualizações práticas e 
exemplos.

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



Aplicando o Business Model Canvas na 
Prática
Agora que você já conhece todos os blocos do Business Model Canvas e entendeu como eles se interconectam, 
vamos ver como aplicar essa ferramenta na prática. Nesta seção, vamos explorar um processo passo a passo para 
criar seu primeiro BMC e algumas dicas para facilitar o processo.

Materiais Necessários:

Um template do BMC impresso em tamanho grande 
(A1 ou maior) ou desenhado em um quadro

Post-its de várias cores

Canetas marcadoras

Equipe diversificada (se possível)

Tempo reservado (pelo menos 2-3 horas para a 
primeira sessão)

01

Preparação
Reúna informações sobre o 
mercado, concorrentes e tendências 
relevantes para seu negócio. Quanto 
mais informado você estiver, 
melhores serão suas hipóteses 
iniciais.

02

Sessão de Brainstorming
Comece com uma sessão livre onde 
todos podem contribuir com ideias 
para cada bloco. Nesta fase, não 
julgue ou critique - o objetivo é gerar 
o máximo de ideias possível.

03

Organização e Priorização
Organize as ideias em cada bloco e 
priorize as mais relevantes. Use 
cores diferentes para categorizar 
(ex: verde para ideias validadas, 
amarelo para hipóteses a testar).

04

Identificação de Conexões
Trace linhas ou use setas para mostrar como os 
diferentes elementos se conectam entre os blocos. Isso 
ajuda a visualizar a coerência do modelo.

05

Plano de Validação
Para cada hipótese crítica, defina como você vai testá-la 
no mundo real. Quem você precisa entrevistar? Que 
experimento você pode fazer?

Armadilhas Comuns a Evitar

Não se apaixone por sua primeira versão - esteja aberto a mudanças

Evite o "pensamento de grupo" - incentive perspectivas diversas

Não confunda o mapa com o território - o BMC é uma representação, não a realidade

Não pule a validação - hipóteses não testadas são apenas palpites



Exemplos de Business Model Canvas em 
Diferentes Setores
O Business Model Canvas é uma ferramenta versátil que pode ser aplicada a qualquer tipo de negócio, desde 
startups tecnológicas até empresas tradicionais. Vamos explorar como diferentes setores podem utilizar o BMC 
para estruturar seus modelos de negócio.

E-commerce
Segmentos de Clientes: 

Consumidores online, 
compradores frequentes, 

compradores sazonais

Proposta de Valor: 
Conveniência, variedade, 

preços competitivos, entrega 
rápida

Canais: Site, aplicativo móvel, 
marketplaces, redes sociais

Fontes de Receita: Venda de 
produtos, assinaturas premium, 

taxas de marketplace

Atividades Chave: Gestão de 
estoque, logística, marketing 
digital, desenvolvimento de 

plataforma

Serviços de Saúde
Segmentos de Clientes: 

Pacientes crônicos, pacientes 
agudos, convênios médicos

Proposta de Valor: Atendimento 
de qualidade, diagnóstico 

preciso, tratamentos eficazes

Canais: Clínicas, telemedicina, 
parcerias com convênios

Fontes de Receita: Consultas, 
procedimentos, convênios, 

planos de assinatura

Atividades Chave: Atendimento 
médico, gestão de prontuários, 

capacitação profissional

Educação
Segmentos de Clientes: 

Estudantes, pais, empresas 
(treinamento corporativo)

Proposta de Valor: Ensino de 
qualidade, metodologia 

diferenciada, certificações 
reconhecidas

Canais: Escolas físicas, 
plataformas online, parcerias 

empresariais

Fontes de Receita: 
Mensalidades, venda de 
material didático, cursos 

corporativos

Atividades Chave: 
Desenvolvimento de conteúdo, 
ensino, avaliação, suporte ao 

aluno

Independentemente do setor, o BMC ajuda a visualizar como os diferentes componentes do negócio se encaixam 
para criar e entregar valor. A chave é adaptar o preenchimento às especificidades do seu mercado e às 
necessidades dos seus clientes.

Dica de Especialista

Ao analisar modelos de negócio de diferentes setores, procure identificar padrões e inovações que 
possam ser adaptados para o seu contexto. Algumas das maiores inovações em modelos de negócio 
vêm da aplicação de ideias de um setor em outro completamente diferente.



O Business Model Canvas e a 
Transformação Digital
Na era da transformação digital, o Business Model Canvas se torna ainda mais relevante como ferramenta para 
repensar e adaptar modelos de negócio tradicionais. Vamos explorar como o BMC pode ajudar empresas a 
navegar pela digitalização e aproveitar novas oportunidades tecnológicas.

Identificando Oportunidades Digitais
O BMC ajuda a identificar onde a tecnologia pode 
criar novos valores ou otimizar processos 
existentes. Ao analisar cada bloco, você pode 
perguntar: "Como a tecnologia digital pode 
melhorar isso?"

Repensando Canais
A digitalização frequentemente transforma como 
as empresas alcançam seus clientes. O BMC 
permite visualizar a integração entre canais físicos 
e digitais, criando uma experiência omnichannel 
coerente.

Novas Fontes de Receita
O digital abre possibilidades para modelos de 
receita inovadores, como assinaturas, freemium, 
ou monetização de dados. O BMC ajuda a 
estruturar e testar esses novos fluxos de receita.

Parcerias no Ecossistema Digital
A transformação digital frequentemente envolve 
novas parcerias com empresas de tecnologia, 
startups ou plataformas. O BMC ajuda a mapear 
esse ecossistema de parceiros e suas 
contribuições.

Caso: Transformação de Varejo 
Tradicional

Considere uma livraria tradicional enfrentando a 
concorrência de e-commerces. Usando o BMC, ela 
pode:

Redefinir sua Proposta de Valor: de "vender livros" 
para "criar experiências literárias"

Expandir Canais: integrar loja física com e-
commerce e aplicativo

Novas Fontes de Receita: clube de assinatura, 
eventos literários, cursos online

Novos Relacionamentos: comunidade online de 
leitores, recomendações personalizadas
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O Business Model Canvas para Startups
Para startups, o Business Model Canvas é uma ferramenta particularmente valiosa, pois permite estruturar ideias 
rapidamente e testá-las com agilidade. Vamos explorar como empreendedores podem usar o BMC para aumentar 
suas chances de sucesso.

Por que o BMC é ideal para startups?

Rapidez: Pode ser criado em horas, não semanas 
ou meses

Flexibilidade: Facilita pivotagens rápidas quando 
necessário

Comunicação: Ajuda a explicar o modelo para 
investidores e parceiros

Foco: Mantém a equipe alinhada com a visão e 
estratégia

Validação: Estrutura hipóteses para testes 
sistemáticos

Problema-Solução
Comece identificando um problema real e uma solução viável. Isso formará a base da sua Proposta de 
Valor e Segmentos de Clientes.

MVP (Produto Mínimo Viável)
Use o BMC para definir o mínimo necessário em termos de Recursos e Atividades para entregar sua 
Proposta de Valor inicial.

Validação de Mercado
Teste suas hipóteses sobre Segmentos de Clientes e Proposta de Valor antes de investir 
pesadamente em desenvolvimento.

Modelo de Receita
Experimente diferentes Fontes de Receita para encontrar o modelo que melhor funciona para seu 
negócio e clientes.

Escala
Uma vez validado o modelo, use o BMC para planejar a escala, identificando novos Recursos, 
Parcerias e Canais necessários.

Caso: Nubank

O Nubank é um exemplo de startup brasileira que revolucionou o setor bancário com um modelo de 
negócio inovador. Sua Proposta de Valor inicial era simples: um cartão de crédito sem anuidade com 
experiência 100% digital. A partir daí, expandiram para uma gama completa de serviços financeiros, 
sempre mantendo o foco na experiência do usuário e na transparência.

Lembre-se: para startups, o BMC não é um documento estático, mas uma ferramenta de aprendizado contínuo. A 
chave é usá-lo para estruturar hipóteses, testá-las rapidamente e iterar com base nos resultados.



O Business Model Canvas e a 
Sustentabilidade
A crescente importância dos princípios ESG (Environmental, Social and Governance) está levando empresas a 
repensar seus modelos de negócio para incorporar práticas mais sustentáveis. O Business Model Canvas pode ser 
uma ferramenta poderosa para essa transformação.

Proposta de Valor 
Sustentável
Incorpore benefícios ambientais 
e sociais na sua proposta. 
Exemplos: produtos de menor 
impacto ambiental, inclusão 
social, transparência na cadeia 
produtiva.

Segmentos de Clientes 
Conscientes
Identifique e atenda 
consumidores que valorizam 
sustentabilidade e 
responsabilidade social, um 
segmento em crescimento.

Recursos Sustentáveis
Repense seus recursos 
principais para incluir energia 
renovável, materiais reciclados 
ou de origem responsável, e 
práticas de economia circular.

Parcerias com Impacto
Estabeleça parcerias com 
organizações que compartilham 
valores de sustentabilidade, 
incluindo ONGs, cooperativas e 
empresas certificadas.

Estrutura de Custos 
Responsável
Considere o custo total, 
incluindo externalidades 
ambientais e sociais. 
Investimentos em práticas 
sustentáveis podem reduzir 
custos a longo prazo.

Métricas de Impacto
Adicione ao seu BMC métricas 
de impacto social e ambiental, 
além das financeiras 
tradicionais, para avaliar o 
sucesso do seu modelo.

Caso: Natura

A Natura é um exemplo brasileiro de empresa que integrou sustentabilidade ao seu modelo de negócio. 
Sua Proposta de Valor inclui produtos com ingredientes naturais de origem sustentável, embalagens eco-
friendly e comércio justo com comunidades fornecedoras. Isso não apenas atende a um Segmento de 
Clientes consciente, mas também fortalece suas Parcerias Chave com comunidades extrativistas da 
Amazônia.

Ao integrar princípios de sustentabilidade no seu Business Model Canvas, você não apenas contribui para um 
futuro melhor, mas também pode descobrir novas oportunidades de negócio, reduzir riscos e fortalecer sua marca 
no longo prazo.



Integrando o Business Model Canvas com 
Outras Ferramentas
O Business Model Canvas é poderoso por si só, mas sua eficácia pode ser amplificada quando usado em conjunto 
com outras ferramentas de planejamento e inovação. Vamos explorar algumas dessas integrações estratégicas.

Value Proposition 
Canvas
Criado pelos mesmos autores 
do BMC, o Value Proposition 
Canvas permite aprofundar a 
análise da relação entre sua 
Proposta de Valor e os 
Segmentos de Clientes. Ele 
detalha as dores, ganhos e 
tarefas dos clientes e como sua 
proposta os atende.

Mapa da Jornada do 
Cliente
Esta ferramenta complementa o 
BMC ao detalhar a experiência 
do cliente em cada ponto de 
contato com sua empresa. 
Ajuda a identificar 
oportunidades de melhoria nos 
blocos de Canais e 
Relacionamento com Clientes.

Análise SWOT
A tradicional análise de Forças, 
Fraquezas, Oportunidades e 
Ameaças pode ser aplicada ao 
seu modelo de negócio 
completo ou a blocos 
específicos do BMC, ajudando a 
identificar áreas para melhoria e 
inovação.

Integrando com Metodologias Ágeis

O BMC se encaixa perfeitamente no ciclo de 
desenvolvimento ágil:

Sprint de Planejamento: Use o BMC para definir o 
escopo e prioridades

1.

Desenvolvimento: Construa MVPs alinhados com a 
Proposta de Valor

2.

Revisão: Avalie resultados e atualize o BMC com 
aprendizados

3.

Retrospectiva: Identifique melhorias para o 
próximo ciclo

4.

Integrando com Design Thinking

O Design Thinking complementa o BMC nas seguintes 
fases:

Empatia: Aprofunda a compreensão dos 
Segmentos de Clientes

1.

Definição: Clarifica problemas para a Proposta de 
Valor

2.

Ideação: Gera alternativas para todos os blocos do 
BMC

3.

Prototipagem: Testa hipóteses do modelo de 
negócio

4.

Teste: Valida e refina o BMC com feedback real5.

A chave para uma integração eficaz é manter o BMC como um documento vivo que evolui com os insights gerados 
por outras ferramentas e metodologias. Isso cria um ciclo virtuoso de planejamento, validação e melhoria contínua.



Facilitando Workshops de Business Model 
Canvas
Conduzir um workshop de Business Model Canvas é uma excelente maneira de engajar equipes e stakeholders no 
desenvolvimento ou refinamento de um modelo de negócio. Vamos explorar como facilitar sessões produtivas e 
criativas.

01

Preparação
Defina objetivos claros, selecione 
participantes diversos (diferentes 
departamentos, níveis hierárquicos), 
prepare materiais (canvas impresso 
grande, post-its, canetas) e organize 
o espaço físico ou virtual.

02

Aquecimento
Inicie com uma breve explicação do 
BMC e seus blocos. Use exemplos 
relevantes para o setor dos 
participantes. Estabeleça regras 
básicas: sem críticas na fase de 
ideação, todas as ideias são bem-
vindas.

03

Preenchimento Estruturado
Guie o grupo pelos blocos em uma 
ordem lógica (geralmente 
começando com Segmentos de 
Clientes e Proposta de Valor). Para 
cada bloco, faça perguntas 
provocativas e dê tempo para 
reflexão individual antes da 
discussão em grupo.

04

Revisão e Refinamento
Após o preenchimento inicial, revise o canvas completo 
para identificar inconsistências ou lacunas. Peça ao 
grupo para questionar suposições e fortalecer conexões 
entre os blocos.

05

Plano de Ação
Finalize com próximos passos concretos: hipóteses a 
validar, pesquisas a realizar, protótipos a desenvolver. 
Atribua responsáveis e prazos para cada ação.

Dicas para Facilitadores

Mantenha o foco no cliente e no valor criado

Use técnicas de facilitação para garantir que todos 
participem

Documente visualmente o processo (fotos, vídeos)

Esteja preparado para lidar com conflitos 
construtivamente

Alterne entre trabalho individual, em pequenos 
grupos e plenária

Mantenha o ritmo: não gaste tempo demais em um 
único bloco

Adaptações para Workshops Virtuais

Use ferramentas colaborativas online como Miro, 
Mural ou Canvanizer

Divida sessões longas em múltiplos encontros mais 
curtos

Utilize salas virtuais para trabalho em pequenos 
grupos

Mantenha câmeras ligadas para maior engajamento

Faça check-ins frequentes para garantir que todos 
estão acompanhando

Envie materiais preparatórios com antecedência

Lembre-se

O valor de um workshop de BMC não está apenas no canvas preenchido, mas no alinhamento criado, nas 
discussões provocadas e nas novas perspectivas geradas. O processo é tão importante quanto o 
resultado.



Evoluindo Seu Business Model Canvas ao 
Longo do Tempo
Um Business Model Canvas não é um documento estático, mas uma ferramenta viva que deve evoluir com seu 
negócio. Vamos explorar como gerenciar essa evolução de forma estruturada e eficaz.

1Fase Inicial
Canvas focado em hipóteses e 

experimentação. Muitas incertezas, mudanças 
frequentes. Foco em validar Segmentos de 

Clientes e Proposta de Valor.
2 Fase de Validação

Canvas mais estável, com algumas hipóteses 
já confirmadas. Refinamento da Proposta de 
Valor e teste de diferentes Canais e Fontes de 
Receita.

3Fase de Crescimento
Canvas com modelo principal validado. Foco 

em otimizar Recursos e Atividades Chave para 
escalar. Expansão para novos Segmentos de 

Clientes.
4 Fase de Maturidade

Canvas estável com ajustes incrementais. 
Foco em eficiência e redução de custos. 
Exploração de inovações adjacentes em 
canvases separados.

5Fase de Reinvenção
Novo ciclo de experimentação para evitar 

estagnação. Pode envolver canvases paralelos 
explorando novos modelos disruptivos.

Práticas para Gestão da Evolução do BMC

Revisões Periódicas
Estabeleça ciclos regulares de revisão do seu BMC 
(mensal, trimestral ou anual, dependendo da fase 
do negócio). Use métricas de desempenho para 
informar essas revisões.

Versionamento
Mantenha um histórico das diferentes versões do 
seu BMC, com datas e razões para as mudanças. 
Isso cria um registro valioso da evolução do seu 
pensamento estratégico.

Múltiplos Canvases
Para negócios complexos, considere manter 
canvases separados para diferentes unidades de 
negócio, produtos ou mercados. Isso permite 
maior foco e clareza.

Gatilhos para Revisão
Além das revisões periódicas, defina gatilhos que 
acionam uma revisão imediata: mudanças 
significativas no mercado, surgimento de novos 
concorrentes, feedback crítico de clientes, etc.

Sinais de Alerta

Fique atento a estes sinais que podem indicar a necessidade de uma revisão profunda do seu modelo de 
negócio:

Queda persistente nas métricas de aquisição ou retenção de clientes

Margens de lucro em declínio constante

Surgimento de tecnologias disruptivas no seu setor

Mudanças significativas no comportamento ou expectativas dos clientes

Dificuldade crescente em atrair ou reter talentos-chave



Casos de Sucesso: Transformações com o 
Business Model Canvas
O Business Model Canvas tem sido utilizado por empresas de todos os portes para transformar seus negócios e 
criar valor de novas maneiras. Vamos explorar alguns casos inspiradores de empresas que usaram o BMC para 
inovar e se reinventar.

Magazine Luiza
A varejista brasileira usou o BMC 
para transformar seu modelo de 
negócio tradicional em uma 
plataforma digital. Ao repensar seus 
Canais (integrando lojas físicas com 
e-commerce) e expandir suas 
Parcerias Chave (marketplace com 
milhares de vendedores), a empresa 
conseguiu crescer 
exponencialmente em um mercado 
desafiador.

Nubank
A fintech brasileira revolucionou o 
setor bancário com um modelo de 
negócio inovador. Sua Proposta de 
Valor inicial era simples: um cartão 
de crédito sem anuidade com 
experiência 100% digital. Ao focar 
em Recursos Principais 
tecnológicos e Atividades Chave 
centradas na experiência do 
usuário, conquistou milhões de 
clientes insatisfeitos com bancos 
tradicionais.

Natura
A empresa de cosméticos usou o 
BMC para integrar sustentabilidade 
ao seu core business. Redefiniu sua 
Proposta de Valor para incluir 
produtos com ingredientes naturais 
de origem sustentável e comércio 
justo. Suas Parcerias Chave com 
comunidades extrativistas da 
Amazônia não apenas fortaleceram 
sua cadeia de suprimentos, mas 
também criaram impacto social 
positivo.

Lições Aprendidas

Foco no Cliente
Todos os casos de sucesso começaram com uma 
compreensão profunda das necessidades não 
atendidas dos clientes. O BMC ajudou a estruturar 
soluções centradas no usuário.

Inovação Sistemática
O BMC permitiu que estas empresas inovassem de 
forma estruturada, testando hipóteses e iterando 
rapidamente com base em feedback real do 
mercado.

Alinhamento Estratégico
A visualização clara do modelo de negócio ajudou a 
alinhar equipes e stakeholders em torno de uma 
visão comum, facilitando a implementação de 
mudanças complexas.

Adaptabilidade
O uso contínuo do BMC permitiu que estas 
empresas se adaptassem a mudanças no mercado, 
tecnologia e comportamento do consumidor de 
forma ágil e eficaz.

Estes casos demonstram que o Business Model Canvas não é apenas uma ferramenta teórica, mas um instrumento 
prático que pode catalisar transformações significativas quando aplicado com consistência e criatividade.



Desafios Comuns e Como Superá-los
Apesar de sua aparente simplicidade, a aplicação eficaz do Business Model Canvas pode enfrentar diversos 
desafios. Vamos explorar os obstáculos mais comuns e estratégias para superá-los.

Confusão entre os 
Blocos
Desafio: Dificuldade em 
distinguir entre blocos 
relacionados, como Atividades 
Chave vs. Recursos Principais 
ou Canais vs. Relacionamento 
com Clientes.

Solução: Use perguntas 
orientadoras específicas para 
cada bloco. Por exemplo: "O 
que precisamos ter?" 
(Recursos) vs. "O que 
precisamos fazer?" 
(Atividades). Crie exemplos 
claros para cada bloco 
relevantes ao seu setor.

Análise Superficial
Desafio: Preenchimento rápido 
e superficial do canvas, sem 
reflexão profunda ou 
questionamento de 
pressupostos.

Solução: Dedique tempo 
adequado (pelo menos 2-3 
horas para a primeira versão). 
Use a técnica dos "5 Porquês" 
para aprofundar a análise. 
Envolva pessoas com 
perspectivas diversas para 
questionar pressupostos.

Canvas Estático
Desafio: Tratar o BMC como um 
documento final que, uma vez 
preenchido, é arquivado e 
esquecido.

Solução: Estabeleça revisões 
periódicas. Mantenha o canvas 
visível e acessível à equipe. Use 
post-its para facilitar 
atualizações. Documente as 
mudanças para criar um 
histórico da evolução do 
modelo.

Hipóteses Não Validadas
Desafio: Basear o modelo em 
suposições não testadas sobre 
clientes, mercado ou 
capacidades internas.

Solução: Identifique 
explicitamente as hipóteses 
críticas em cada bloco. 
Priorize-as por risco e impacto. 
Desenvolva experimentos 
rápidos e de baixo custo para 
validá-las antes de investir 
significativamente.

Complexidade Excessiva
Desafio: Sobrecarregar o 
canvas com detalhes 
excessivos, tornando-o confuso 
e difícil de comunicar.

Solução: Mantenha cada post-it 
conciso (5-7 palavras). Foque 
nos elementos mais críticos. 
Para negócios complexos, 
considere múltiplos canvases 
para diferentes unidades ou 
produtos.

Falha na Implementação
Desafio: Dificuldade em 
traduzir o modelo conceitual em 
ações práticas e mudanças 
organizacionais.

Solução: Desenvolva um plano 
de ação claro a partir do 
canvas, com responsáveis e 
prazos. Conecte o BMC a outras 
ferramentas de gestão como 
OKRs ou planos de projeto. 
Comunique o modelo 
amplamente na organização.

Dica de Especialista

"O maior desafio que vejo é a tendência de preencher o canvas com o que queremos que seja verdade, 
em vez do que realmente é. Seja brutalmente honesto sobre seu modelo atual antes de projetar o futuro." 
- Alex Osterwalder, criador do Business Model Canvas



Ferramentas Digitais para o Business Model 
Canvas
Embora o Business Model Canvas tenha começado como uma ferramenta física com post-its e quadros brancos, 
hoje existem diversas soluções digitais que facilitam sua criação, compartilhamento e evolução. Vamos explorar as 
principais opções disponíveis.

Strategyzer
Plataforma oficial criada pelos 
autores do BMC. Oferece 
templates profissionais, 
recursos educacionais e 
ferramentas complementares 
como o Value Proposition 
Canvas. Ideal para uso 
corporativo.

Miro
Quadro branco digital 
colaborativo com templates de 
BMC pré-construídos. Excelente 
para colaboração em tempo 
real, com recursos visuais 
avançados e integração com 
outras ferramentas.

Canvanizer
Ferramenta online gratuita 
focada especificamente em 
canvas. Interface simples e 
intuitiva, ideal para iniciantes. 
Permite compartilhamento via 
link e trabalho colaborativo 
básico.

Mural
Plataforma de colaboração 
visual com bons templates de 
BMC. Forte em recursos de 
facilitação para workshops 
virtuais, como temporizadores e 
votação.

Lucidchart
Ferramenta de diagramação 
com templates de BMC. Boa 
integração com suítes de 
produtividade como Google 
Workspace e Microsoft Office.

Notion
Plataforma de produtividade all-
in-one que permite criar BMCs 
como parte de um workspace 
mais amplo, conectando-o a 
outros documentos e bases de 
conhecimento.

Comparativo de Recursos

Ferramenta Colaboração em 
Tempo Real

Versão Gratuita Recursos 
Adicionais

Facilidade de Uso

Strategyzer Sim Não Alto Médio

Miro Sim Limitada Alto Médio

Canvanizer Básica Sim Baixo Alto

Mural Sim Limitada Alto Médio

Lucidchart Sim Limitada Médio Alto

Notion Sim Limitada Alto Médio

Dica

Independentemente da ferramenta escolhida, lembre-se que o valor do BMC está no pensamento 
estratégico e nas discussões que ele provoca, não na perfeição visual do documento final. Escolha a 
ferramenta que melhor se adapta ao seu contexto e facilita a colaboração da sua equipe.



O Business Model Canvas no Contexto 
Brasileiro
O Business Model Canvas tem sido amplamente adotado no ecossistema empreendedor brasileiro, com 
adaptações e aplicações que refletem as particularidades do nosso mercado. Vamos explorar como essa 
ferramenta se manifesta no contexto nacional.

Características do Empreendedorismo 
Brasileiro

Criatividade e Adaptabilidade: Empreendedores 
brasileiros são conhecidos por sua capacidade de 
adaptação e "jeitinho" para superar obstáculos

Foco em Problemas Locais: Muitas startups de 
sucesso resolvem desafios específicos do mercado 
brasileiro

Restrições de Capital: Acesso limitado a 
investimentos em comparação com mercados mais 
maduros

Complexidade Regulatória: Necessidade de 
navegar um ambiente de negócios burocrático

Como o BMC Ajuda

Validação com Recursos Limitados: Permite testar 
hipóteses antes de grandes investimentos

Clareza Estratégica: Ajuda a comunicar modelos 
de negócio para investidores e parceiros

Adaptabilidade: Facilita pivotagens rápidas em 
resposta a mudanças no mercado

Visão Holística: Ajuda a identificar gargalos 
regulatórios e operacionais antecipadamente

Casos Brasileiros de Destaque

iFood
Utilizou o BMC para evoluir de 
um marketplace de 
restaurantes para uma 
plataforma completa de food 
tech. Sua Proposta de Valor 
evoluiu para incluir não apenas 
conveniência para 
consumidores, mas também 
soluções de gestão para 
restaurantes e oportunidades 
de renda para entregadores.

Nubank
Aplicou o BMC para identificar 
ineficiências no sistema 
bancário tradicional e criar uma 
Proposta de Valor centrada em 
experiência digital superior e 
transparência. Seus Canais 
100% digitais e Estrutura de 
Custos enxuta permitiram 
oferecer serviços sem taxas.

Natura
Usou o BMC para integrar 
sustentabilidade ao core 
business. Suas Parcerias 
Chave com comunidades da 
Amazônia e Atividades Chave 
de P&D sustentável criaram 
uma Proposta de Valor única 
que ressoa com consumidores 
conscientes.

Adaptações Brasileiras

Algumas aceleradores e programas de empreendedorismo no Brasil adaptaram o BMC para incluir 
considerações específicas do mercado local, como:

Bloco adicional para "Aspectos Regulatórios"

Maior ênfase em "Parcerias Chave" devido à importância das redes de relacionamento

Considerações sobre inclusão social e impacto nas comunidades locais



O Futuro do Business Model Canvas
Como toda ferramenta de negócios, o Business Model Canvas continua evoluindo para atender às mudanças no 
ambiente empresarial e às novas demandas dos empreendedores. Vamos explorar as tendências emergentes e o 
futuro desta metodologia.

Integração Digital 
Avançada
O BMC está se tornando cada 
vez mais digital, com 
ferramentas que não apenas 
replicam a experiência física, 
mas a aprimoram com recursos 
de colaboração em tempo real, 
análise de dados e inteligência 
artificial para sugerir melhorias e 
identificar inconsistências.

Foco em 
Sustentabilidade
Versões expandidas do BMC 
estão surgindo para incorporar 
explicitamente impactos 
ambientais e sociais, como o 
"Triple Layer Business Model 
Canvas", que adiciona camadas 
de sustentabilidade ambiental e 
social ao modelo original.

Perspectiva de 
Ecossistema
O BMC está evoluindo para 
capturar não apenas modelos de 
negócios individuais, mas 
ecossistemas inteiros, 
reconhecendo a crescente 
interdependência entre 
empresas, plataformas e 
comunidades de usuários.

Inteligência Artificial
Ferramentas de IA estão sendo 
desenvolvidas para auxiliar na 
criação e validação de modelos 
de negócio, analisando dados 
de mercado, identificando 
tendências e sugerindo 
alternativas baseadas em casos 
de sucesso similares.

Modelos Mais Dinâmicos
O BMC está se tornando mais 
dinâmico, com versões que 
permitem modelar diferentes 
cenários, simular mudanças e 
visualizar a evolução do modelo 
ao longo do tempo, refletindo a 
natureza cada vez mais fluida 
dos negócios.

Integração com Outras 
Metodologias
Crescente integração com 
outras ferramentas e 
metodologias como OKRs, 
Design Thinking, Lean Analytics 
e frameworks de transformação 
digital, criando ecossistemas 
completos de planejamento e 
inovação.

Visão dos Criadores

Alexander Osterwalder e Yves Pigneur continuam evoluindo o conceito do BMC. Em publicações 
recentes, eles enfatizam a necessidade de as empresas manterem um "portfólio de modelos de negócio" 
- alguns focados na otimização do negócio atual e outros explorando oportunidades futuras disruptivas.

Independentemente de como o BMC evolua tecnicamente, seu princípio fundamental permanece relevante: a 
necessidade de visualizar, testar e refinar modelos de negócio de forma holística e ágil. As empresas que 
dominarem esta prática estarão melhor posicionadas para prosperar em um ambiente de negócios cada vez mais 
dinâmico e incerto.



Exercício Prático: Criando Seu Primeiro 
Business Model Canvas
Chegou a hora de colocar em prática o conhecimento adquirido! Este exercício guiado ajudará você a criar seu 
primeiro Business Model Canvas, seja para uma ideia de negócio própria, um projeto acadêmico ou para analisar 
uma empresa existente.

Passo a Passo

01

Escolha o Foco
Decida se você vai criar um BMC 
para uma ideia nova, um negócio 
existente que deseja melhorar, ou 
uma empresa que admira e quer 
analisar. Defina claramente o escopo 
(produto específico ou empresa 
inteira).

02

Prepare os Materiais
Imprima um template do BMC ou 
desenhe os nove blocos em uma 
folha grande. Separe post-its (ou 
use uma ferramenta digital) e 
canetas coloridas. Reserve pelo 
menos 1-2 horas ininterruptas.

03

Comece pelo Cliente
Inicie preenchendo o bloco de 
Segmentos de Clientes. Identifique 
2-3 segmentos principais. Para cada 
um, descreva características 
demográficas, comportamentais e 
necessidades específicas.

04

Defina sua Proposta de Valor
Para cada segmento de cliente, articule claramente qual 
valor você entrega. Foque em como você resolve dores 
ou cria ganhos para o cliente. Seja específico e evite 
generalidades.

05

Complete os Demais Blocos
Preencha os blocos restantes, sempre pensando nas 
conexões entre eles. Use as perguntas orientadoras de 
cada bloco para estimular seu pensamento. Lembre-se: 
cada ideia em um post-it separado.

Perguntas Orientadoras para Cada Bloco

Bloco Perguntas Chave

Segmentos de Clientes Para quem estamos criando valor? Quem são nossos 
clientes mais importantes?

Proposta de Valor Que problema estamos resolvendo? Que 
necessidade estamos satisfazendo? Que pacote de 
produtos/serviços oferecemos a cada segmento?

Canais Como nossos clientes preferem ser alcançados? 
Como os alcançamos agora? Como nossos canais se 
integram?

Relacionamento com Clientes Que tipo de relacionamento cada segmento espera? 
Quais estabelecemos? Como se integram ao resto do 
modelo?

Fontes de Receita Por qual valor nossos clientes estão dispostos a 
pagar? Como preferem pagar? Quanto cada fonte 
contribui para a receita total?

Recursos Principais Que recursos nossa proposta de valor requer? 
Nossos canais? Relacionamento com clientes? 
Fontes de receita?

Atividades Chave Que atividades nossa proposta de valor requer? 
Nossos canais? Relacionamento com clientes? 
Fontes de receita?

Parcerias Chave Quem são nossos parceiros chave? Fornecedores 
chave? Que recursos adquirimos deles? Que 
atividades realizam?

Estrutura de Custos Quais são os custos mais importantes em nosso 
modelo? Quais recursos/atividades chave são mais 
caros?

Dicas para o Exercício

Não busque perfeição na primeira tentativa - o BMC é um documento vivo

Identifique suposições que precisam ser validadas (marque-as com um asterisco)

Peça feedback a outras pessoas sobre seu canvas

Revise e refine após alguns dias, com uma perspectiva renovada



Avaliando e Refinando Seu Business Model 
Canvas
Após criar seu primeiro Business Model Canvas, o próximo passo é avaliá-lo criticamente e refiná-lo. Esta etapa é 
crucial para transformar um rascunho inicial em um modelo de negócio robusto e coerente.

Critérios de Avaliação

Coerência Interna
Todos os blocos se conectam logicamente? Por 
exemplo, seus Recursos e Atividades Chave 
realmente permitem entregar sua Proposta de 
Valor? Seus Canais alcançam efetivamente seus 
Segmentos de Clientes?

Viabilidade Financeira
Suas Fontes de Receita superam sua Estrutura de 
Custos? O modelo é sustentável a longo prazo? 
Você considerou custos ocultos ou sazonalidade 
nas receitas?

Diferenciação Competitiva
Sua Proposta de Valor é realmente única? O que 
impede concorrentes de copiarem seu modelo? 
Você tem vantagens competitivas sustentáveis?

Escalabilidade
O modelo pode crescer sem aumentar custos na 
mesma proporção? Existem gargalos que 
limitariam o crescimento? Como o modelo se 
comportaria com 10x mais clientes?

Técnicas de Refinamento

Feedback Externo
Apresente seu BMC para pessoas que não estiveram 
envolvidas na criação. Peça feedback honesto, 
especialmente de potenciais clientes e especialistas 
do setor.

Análise Competitiva
Crie BMCs simplificados dos seus principais 
concorrentes. Compare-os com o seu para 
identificar oportunidades de diferenciação e 
possíveis vulnerabilidades.

Planejamento de Cenários
Desenvolva versões alternativas do seu BMC para 
diferentes cenários: otimista, pessimista, disruptivo. 
Isso ajuda a identificar riscos e oportunidades.

Validação Sistemática
Identifique as hipóteses mais críticas em cada bloco 
e desenvolva experimentos específicos para testá-
las com dados reais do mercado.

Perguntas Desafiadoras

Faça estas perguntas difíceis para testar a robustez do seu modelo:

E se seu maior concorrente reduzir preços em 50%?

E se seu canal principal se tornar inviável?

E se o custo de um recurso chave triplicar?

E se surgir uma tecnologia que torna sua solução obsoleta?

E se as preferências dos clientes mudarem drasticamente?

Lembre-se que refinar seu BMC não é um evento único, mas um processo contínuo. Os melhores modelos de 
negócio evoluem constantemente em resposta a feedback do mercado, mudanças no ambiente competitivo e 
aprendizados internos. Mantenha seu canvas vivo e em constante evolução.



Integrando o BMC ao Seu Planejamento 
Estratégico
O Business Model Canvas não deve existir isoladamente, mas sim integrar-se ao planejamento estratégico mais 
amplo da sua organização. Vamos explorar como conectar o BMC a outras ferramentas e processos estratégicos.

Alinhamento com Visão 
e Missão
Seu BMC deve refletir e 
operacionalizar a visão e 
missão da sua organização. 
Revise regularmente para 
garantir que cada elemento do 
canvas contribua para seus 
objetivos de longo prazo e 
esteja alinhado com seus 
valores fundamentais.

Conexão com OKRs e 
KPIs
Traduza seu BMC em Objetivos 
e Resultados-Chave (OKRs) ou 
Indicadores-Chave de 
Desempenho (KPIs) 
mensuráveis. Por exemplo, 
elementos da Proposta de Valor 
podem se tornar métricas de 
satisfação do cliente, enquanto 
Fontes de Receita se traduzem 
em metas de vendas.

Roadmap de 
Implementação
Desenvolva um roadmap que 
priorize quais aspectos do seu 
modelo de negócio serão 
implementados ou refinados 
primeiro. Considere 
dependências entre os blocos e 
identifique "quick wins" versus 
iniciativas de longo prazo.

Ciclo de Planejamento Estratégico

Horizontes de Planejamento

Considere criar diferentes versões do seu BMC para 
diferentes horizontes temporais:

Horizonte 1 (Atual): Modelo de negócio atual, foco 
em otimização

Horizonte 2 (Próximo): Extensões e evoluções do 
modelo atual (1-2 anos)

Horizonte 3 (Futuro): Modelos disruptivos e 
experimentais (3-5 anos)

Dica de Implementação

Para cada elemento do seu BMC, identifique:

Responsável: Quem lidera esta área

Recursos: O que é necessário para 
implementar

Prazo: Quando deve estar operacional

Métricas: Como medir o sucesso

Riscos: Potenciais obstáculos e planos 
de contingência

Análise
Avalie o ambiente interno e 

externo (SWOT, PESTEL). 
Identifique forças e fraquezas do 

modelo atual.

Design
Use o BMC para projetar ou 
refinar seu modelo de negócio 
com base na análise.

Implementação
Traduza o BMC em planos de 
ação concretos com 
responsáveis, prazos e recursos.

Mensuração
Monitore KPIs relacionados a 
cada bloco do BMC para avaliar o 
desempenho.

Aprendizado
Analise resultados, capture lições 

e alimente o próximo ciclo de 
planejamento.



Consolidação: Seu Negócio em Uma Página
Chegamos ao fim desta aula e esperamos que você tenha percebido o poder do Business Model Canvas. Ele é 
muito mais do que um diagrama; é uma ferramenta dinâmica que permite visualizar, analisar e inovar seu modelo 
de negócio de forma ágil e colaborativa. Ao dominar o BMC, você ganha clareza, foco e a capacidade de 
comunicar sua ideia de negócio de forma eficaz, seja para sua equipe, investidores ou para si mesmo.

Em prática:

Use o BMC para mapear uma ideia de negócio que 
você tem ou para entender melhor uma empresa 
que você admira.

Não tenha medo de errar: o BMC é feito para ser 
rabiscado, alterado e aprimorado.

Busque feedback sobre o seu Canvas e esteja 
aberto(a) a ajustar suas hipóteses.

Lembre-se que o valor está na discussão e na 
reflexão que o Canvas provoca, não apenas no 
preenchimento.

Autoavaliação

Qual dos blocos do Business Model Canvas descreve os diferentes grupos de pessoas ou organizações que 
uma empresa busca alcançar e servir?
a) Fontes de Receita
b) Atividades Chave
c) Segmentos de Clientes
d) Canais

1.

A Proposta de Valor de uma empresa é a razão pela qual os clientes a escolhem. Qual das opções abaixo NÃO é 
um aspecto central da Proposta de Valor?
a) Resolver um problema do cliente.
b) Satisfazer uma necessidade do cliente.
c) Detalhar a estrutura de custos da empresa.
d) Oferecer benefícios únicos.

2.

A integração dos princípios de ESG (Environmental, Social and Governance) pode influenciar diversos blocos 
do BMC. Em qual bloco a preocupação com salários justos e condições de trabalho éticas se manifestaria mais 
diretamente?
a) Canais
b) Estrutura de Custos
c) Parcerias Chave
d) Relacionamento com Clientes

3.

A metodologia Lean Startup, que prioriza a validação rápida de hipóteses, é altamente complementar ao uso do 
Business Model Canvas. Qual é o principal objetivo dessa combinação?
a) Criar um plano de negócios extenso e detalhado para investidores.
b) Minimizar o tempo e os recursos gastos na validação de um modelo de negócio.
c) Garantir que todas as atividades chave sejam terceirizadas.
d) Focar exclusivamente na redução de custos operacionais.

4.

Explique, em poucas linhas, por que o Business Model Canvas é considerado uma ferramenta mais "ágil" e 
"visual" do que um plano de negócios tradicional.

5.



Gabarito e Próximos Passos
Gabarito:

c) Segmentos de Clientes1.

c) Detalhar a estrutura de custos da empresa.2.

b) Estrutura de Custos3.

b) Minimizar o tempo e os recursos gastos na validação de um modelo de negócio.4.

Resposta esperada: O BMC é ágil e visual porque condensa o modelo de negócio em uma única página, 
facilitando a compreensão rápida e a colaboração. Sua estrutura modular com post-its permite alterações e 
testes rápidos de hipóteses (iteração), diferentemente dos planos tradicionais que são longos, lineares e mais 
difíceis de adaptar às mudanças do mercado.

5.

Próxima Aula

Na Aula 10 3 Proposta de Valor e Segmentação de Clientes, aprofundaremos nos dois blocos mais importantes do 
BMC, explorando técnicas e ferramentas para identificar quem são seus clientes e como criar uma proposta de 
valor irresistível para eles.

Livro "Business Model 
Generation"
De Alexander Osterwalder e 
Yves Pigneur: Para uma 
compreensão aprofundada da 
metodologia.

Site Strategyzer.com
Ferramentas e artigos sobre 
BMC e outras ferramentas de 
estratégia.

Vídeos no YouTube
Busque por "Business Model 
Canvas Explained" para 
visualizações práticas e 
exemplos.

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


