3usiness Model

ou Quadro de modelo de negdcios
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O que é? Por que é importante?

- Euma ferramenta visual que permite desenvolver e
esbocar modelos de negacio.

« Sintetiza as funcdes de uma empresa em um unico
quadro.

» Facilita enxergar como as diferentes partes da empresa
se relacionam

« Emque situacdes ele € usado?

Resultado de estudos e experime
por Alex Osterwalder e Yves Pigne
neste livro.

You're holding a handbook for visionaries, game changers,
and challengers striving to defy outmoded business models
and design tomorrow's enterprises. It's a book for the . ..
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O QUE VOU FAZER?

Nesta etapa, vocé define
qual sera o “valor” do seu
produto/servico para O
cliente.

Valor=A razdo ou motivo pelo qual pessoas
adquirem seus produtos e servigos. Vocé deve

pensar se esta atendendo a uma necessidade
ou melhorando alguma situacdo existente.

O que vocé esta
oferecendo?

Que tipo de “dor” dos
clientes vocé esta
resolvendo?

Por que os clientes
comprardo de vocé e ndo
dos seus concorrentes?



EXEMPLOS DE
PROPOSTA DE VALOR —

" Comidas Banho e
especias | tosapara
, para animais seu b%aq
Comidas Hipicas Comida por saudaveis mais mto.
do Nordeste quilo a = S ——————
para matar recos
a saudade _ aixos

Produtos que
dao conforto
para seu animal
de estimacao

. ' Pet Shop
Seu cao, nosso

Comida
Restaurante /l natural para I

0 melhor sua satde melhor amigo:
para comer \ buscamos e e
4 dois devolvemos
/ Cardapio SRRt Cuidados
_ 2 | gspecia’ o especiais para
reservados e———- v pequenos
Pratos para ¢ g
suas criancas s Roupas de grife animais
} se divertirem para seu e
| céozinho ficar
mais bonito
R ————

Responda: Qual a proposta de valor do Netflix?







Aqui vocé ira definir quem sdo os
clientes que seu negocio pretende
atender.

Segmentos de Clientes= Eles tem um perfil especifico? Como
eles estdo agrupados? Como estéo localizados?

Ha sempre um grupo especial de
clientes para seu produto ou
servicgo.

Exemplos de Segmentos de Clientes

» Pessoas que moram nas proximidades da sua loja
Mulheres executivas que trabalham no centro da
cidade.

« Homens jovens que praticam esportes radicais.

« Casais jovens ligados a alimentacdo saudavel.

Responda: Qual o segmento de clientes do Pokémon Go?




Aqui, vocé definira de que
forma seus produtos ou
servigos chegardo até seus
clientes.

Canais = como o cliente encontrara seus
produtos ou servigos.

Quanto mais curto o caminho
gue o cliente fizer, melhor!

Exemplos de Canais

» Equipe de vendas (Avon, Natura...)
« Lojasproprias

* Lojana Internet (e-commerce)
 Distribuidores autorizados

« (GOndolas de supermercado

Responda: Quais os canais do Uber?




RELACIONAMENTO Aqui, vocé definira seu

COMCLEE relacionamento com  0s
clientes.

Relacionamento com clientes = como farei para
conquistar e manter uma boa relagdo com os
clientes, para ampliar as vendas e para que eles
ndo me troquem por outro.

Os clientes gostam de ser
reconhecidos por comprar de
VOCE.

Exemplos de tipos de relacionamento:

» Assisténcia pessoal por e-mail, call center ou no
ponto de venda

Servigos automatizados (empresas de telefonia,
Auto atendimento no banco)
» Comunidade online (pagina no Facebook)

Responda: Vocé ja desistiu de uma compra por mau-atendimento?
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Lu
Ola, Tarsol N3o consegue > < Mas se fosse uma lider de ginasio, quais Pokémons
escolhena para uma batatha comigo? Me conta ;)

Se vocé sempre imaginou se tornar um treinador Pokémon
na vida real, pode ficar feliz porque agora sera possivell &3
Saiba mais aqui: hitp://maga.lu/10GDFz|
E ai, qual Pokémon vocé quer capturar primeiro?

Tarso Schmidt +

. Charizard sempre Lu

Henriques Villela ~
Eu escolho um time full dragon Lu, e vocé ?

Flévio Roberto Voltolini
Que show, serei um mestre pokémon

‘ - ' Lu ‘
Pokémon GO é lancado para Android e iOS e Arrasoul °)
poe monstrinhos na vida real < Blog da Lu

Game usa dados de localizacdao do GPS do celular para mostrar
onde os Pokémons estao no mundo real!
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QUANTO € COMO
VVOU RECEBER?

Responda: O que diferencia o Vivenda em relacdo aos

concorrentes quanto a forma de pagamento? E como
ISso se relaciona com proposta de valor?

Aqui, vocé definirda como
sera a entrada do dinheiro.

Receitas = quanto e como os clientes pagardo
pelo que ofereco.

A forma de cobrar deve esta
acordo com o jeito que o clie
gosta de pagar.

Exemplos de fontes de receita:

» \éndas diretas: e-commerce, varejo

« Pagamento pelo uso: hotéis; locac
automoveis

« Assinaturas: TV a cabo; revista

» Aluguel: Roupas de festa; h

 Licenciamento; programa
Office 365, Winrar e a



COMO VOU FAZER?




Aqui, vocé definira todos 0s
recursos necessarios para
realizar sua proposta de
valor.

Recursos = 0 que € preciso para fazer o

negocio funcionar.

Nao confundir recursos com canal!

Ex: se o canal for um site, os recursos serao
computadores e rede; se o canal for equipe
de vendas, 0s recursos sao pessoas.

Exemplos de tipos de recursos principais:

* Fisicos: imoveis; maquinas; mobilia

 Intelectuais: designers; jornalistas; programadores

» Financeiros: Capital proprio; financiamentos;
investidores




Aqui, vocé relacionara as
acOes necessarias para a
realizacdo da proposta de
valor.

Atividades = acdes importantes para realizacéo
do negdcio.

Exemplos de tipos de atividades principais:

» Producéo: a atividade principal é produzir alguma
coisa (roupas, comida)
Resolucdo de problemas: o foco é resolver
problemas do cliente (consertos, manutencao de
equipamentos, treinamento)

» Plataforma: quando o negécio cria solucdo para
hospedar/facilitar uma atividade do cliente (Uber,
Airbnb, Mercado Livre)




Aqui, vocé identificara
fornecedores e  parceiros
para apoiar a realizacdo da
sua proposta de valor.

PARCERIAS PRINGIPAIS

%

Parceiros = aliados para otimizar e reduzir riscos
do negécio.

Exemplos de tipos de parcerias principais:

» Fornecedores de materias-primas
» Contadores; seguradoras; analistas de mercado
» Brceirizacdo de servicos ou infraestrutura.
 InstituicOes governamentais




QUANTO VOU GASTAR?

Aqui, vocé levantara o que
val gastar para a realizacao
da proposta de valor.

Estrutura de custos = todos o0s custos
envolvidos para operacédo do

negocio.

Perguntas Chaves: Diferenciacao de valor
Quais sdo 0s custos mais importantes inerentes aos n0ssos associada a reducéao d
negocios modelo? custos ajuda a abrir

» Quais sdo 0s recursos-chave mais caros? espacos de mercado.

* Quais sdo as Atividades-chave mais caras?

Responda: Como o Uber e Airbnb relacionam proposta
de valor a reducdo de custos?

http://www.bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/be606c09f2€9502c51b09634badd2821/SFile/4439.pdf
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n Juggernaut
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PARTNERS:

<+ Drivers with their Cars
«» Payment Processors
KEY
RESOURCES:

+» Technological Platform
«» Skilled Drivers

<« Map API Providers

«» Investors

CUTOMER
RELATIONSHIP:

PROPOSITION:

CUSTOMER
SEGMENTS:

CUSTOMERS: +» Social Media USERS:
< Minimurr ' «» Customer Support < r('?asre who do not own

% Revi i F Kk -
S e TR B X eeahig <& Those who do not want to
drive themselves to a Party

or Function.

+» People who like to Travel in
Style and want to be Treated
as a VIR

«» Those who want a Cost-Effi-
cient Cab at their Doorstep.

DRIVERS:

«» People who own a Car and
want to Earn Money.

QLE_‘E ‘!.:!‘ PS il]_f!ll’l,_ =t Pm _:i J

«» People who Love to Drive.

< Those who Wish to be called
Partners Instead of Drivers.

COST STRUCTURE:

«» Technological Iinfrastructure

«» Salaries to Permanent Employees
«» Launch Events & Marketing Expenditure
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Business Model Canvas: Apple

Key Partners e Activitic Value Propositions Custome'w Customer Segments

——-
Software

Manufacturers i = l R = — — SaraEs Mass market
Pp store
a MW‘ ' Personal S
Manufaeturing ~ Quality control | assistance

Multi-sided
gervice
o platforme

Key Resources Channels
e | Brand/Status

lrspple retail stores

Human Apple.com
Musie, television, ‘ - l'
and movie Intellectual \ Convenience/

| industries Physical Ueabiity Other retailers

Cost Structure Revenue Streams
—————— ———— /

Media sales/ Rental and

Cost-driven Qale of producis R cubseription fees

DigitalBusinessModelGuru.com



Curso de Empreendedorismo
USP— Escola de Engenharia de Lorena

= CANWVAS: Cirque Du Soleil

Parcerias- (T | Atividades- Oferta de
chave |g chave Valor

Famihias classe A

Espetaculos
artisticos com
uUMma Mmistura
Unica de circo =
teatro Canals P — & Frequentadores
“\ de operas e
teatros

venda de
ingressos
| —
“—— Picadeiros Ambiente
refinados refinado
Estrutura de Custos / = Fonrtes de Receita
=3
~ Venda d=
Equipe Logistica Venda de merchandising Cotas de
ngressos {DVDs, camisas, patrocinio
lembrancas)
| ——
—

Patrocanado-
res




Curso de Empreendedorismo
USP — Escola de Engenharia de Lorena

Prof. Dr.. Marco Antonio C. Pereira
marcopereirausp.br

CANVAS: Casa Bahia

-
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Seu eletro-
eletrdnico poruma
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Atendimento
personalizado
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baixa renda
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em seu orgamento Canais — /
23
Lojas
| T——
Casasbahia
Marca com.br
Estrutura de Custos Fontes de Receita ’ =2
>
o Loi Juros do \/J
s i o parcelamento




Curso de Empreendedorismo
USP — Escola de Engenharia de Lorena .

Prof. Dr.. Marco Antonio C. Pereira
marcopereira@usp. br

Infraestrutura

Inovacao Relacionamento
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Parcerias Chave &fjv

Atividades Chave D‘%
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Recursos Chave ;z

Proposta de valor (*
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Relagées com
clientes

&

Canais

Segmentos de
mercado

L

Estrutura de custos

Fontes de renda
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