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Apresentacao

* Nome
* Curso
* Possui alguma ideia de negdcio?

* Desenvolveram protétipo e materiais da
oficina de design thinking?
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Apresentacao da
oficina
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Objetivos

* Compreender o conceito de modelo de negécio;
* Relacionar o perfil do cliente a criagdo de valor;
* Explorar os componentes de um modelo de negdcio;

* Aplicar conhecimentos adquiridos para os empreendimentos em
potencial.
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Cuaper  cei

© Daniel Pagotto — 2025 — Trilhas de Empreendedorismo. Todos os direitos reservados



O que é um modelo de
hegdcio?
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O que € um modelo de negocio?

“Um modelo de negécios descreve a légica de criagdo, entrega e

captura de valor por parte de uma organizagdo” (Osterwalder &
Pigneur, 2011)

O objetivo de qualquer modelo de negécio é criar e capturar valor
(...) em sintese, um modelo de negécios define quem sdo nossos
clientes, o que estamos oferecendo, como produzimos o produto ou

servico e como ele se torna vidvel financeiramente (Gassman,
Frankenberger & Csik, 2014)
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| adora.

Queremos que o Instagram seja um local em que
as pessoas possam se inspirar todos os dias.
Cultivamos uma comunidade segura e acolhedora
onde as pessoas podem se expressar, se sentir
mais proximas daqueles de gostam e transformar
a paixao em uma forma de ganhar dinheiro.

Acessar o Instagram
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Criando e capturando valor - Instagram

-

Quais recursos e atividades executar
para criar e entregar valor?
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Desenvolvimento de
Aplicativo mobile

N Meta
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Algoritmos para posts
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Business Model Canvas
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A tela de modelo de negécios

Parcerias Chave

Quam 82 nassas parceiros chave?
Quem 530 nossos provecores chave?

Que recursos chave adquirimas de nossos parceiros?
Que atividades chave realzam nossas parceiros?
WOTIASEES TR & PAACERLK

e —

Bl e i€ sperteny
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Atividades Chave

Que athidades chave reguerem nassas propastas e valar?
Nossos canais de distribuigo?

Relages com clentes?

Foeties de renda?

careaomas

Pt

ik e rablerssy

Pt

Proposta de valor

Gue valor propercionamas acs nossas dlientes?
Que problema de nossos clientes ajudames a soludonar?

Que pacotes de produtos cu serviges oferecemos a cada segmento de mercado?

Que nacessidade dos clientes satisfazemes?

CARACTERESTICHS

Relagoes com
clientes

Que tipo de relagio esperam os dierentes segmentas de mercado?
Que tipo de relagfes tomas estabalecidc?

Qual ¢ o custo destas relagdes?

Coma estdo integradas em nasso modek de negddo?

e

Recursos Chave

Que recursos chawve requerem nossas propostas de valor?
Nossos canas de distribuigio? Relages com clientes?
Fontes de renda?

TPOSOE RS

Falear
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[
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Canais

Que canais preferem nossos segmentes de mercada?

Camo esiabelecemos atudmente o contat com os dientes?
Camo 52 conjugam nossos canais?

Quais tém melhores resutados?

Quais 580 mais remiveis?

Como 52 integram nas atividades didrias dos ciemes?

Segmentos de
mercado

Para quem criamos valor?
Quais 530 o5 nossos chentes mas impartantes?

Estrutura de custos

Quats =30 05 custos mais importanies inerentes ao nosso mocelo de negécdo?
Quats sdo o5 recurses chave mais caros?
Quais 530 as athidades chave mais caras?
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Fontes de renda

Por que valior esto dispostos a pagar nossos dientes?

Por que pagam atualmente?

{omo pagam atuaimente?

{Coma eles gostariam de pagar?

‘Quarca geram s diferentes fories de renda ao total ca renda?
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Canvas de proposta de valor
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| i l Pe rsona Maria € uma mulher de 50 anos que mora em uma comunidade de alta vulnerabilidade.

Maria mora com seus dois filhos, que criou sozinha. O mais velho possui 26 anos e
trabalha como técnico de eletronica. O mais novo, de 22 anos, tem o sonho de fazer
faculdade de direito. Atualmente, para contribuir com a renda da casa, trabalha em um
supermercado proximo de casa. Recentemente Maria se tornou avo.

Ha mais de 20 anos, Maria divide suas atividades como passadeira de roupa e vendedora
produtos de beleza.

Mesmo com todas as dificuldades, Maria sempre se orgulhou do cantinho que
conguistara. Apesar disso, sentia que o lar precisava de melhorias. Certa vez até mandou
uma carta para o Luciano Huck para participar do “Lar, Doce Lar”, mas nunca foi

" i L contemplada. Ja conversou com alguns pedreiros do bairro, mas, no final, sempre

- | esbarrava em um problema: precisava juntar mais dinheiro para contratar o servico, que
geralmente se pagava em trés grandes parcelas (inicio, meio e fim da obra).

A casa de Maria possui alguns problemas. O banheiro tem vazamentos. Alguns aposentos
estdo sem piso, levando o netinho de Maria frequentemente ralar o joelho durante as
tentativas de dar os primeiros. Por fim, Maria gostaria muito de ter melhor
aproveitamento do espaco para receber as amigas da igreja com mais frequéncia.
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Sonha em ter um /

espaco digno e Sente orgulhp do que ja <
acolhedor O que ele pensa e sente? conquistou ~

Promessas dos filhos

de que ajudarao a
reformar a casa

Medo de se endividar

Ambiente

Dicas de colegas que vulneravel

conseguiram D que ele escuta?
financiamento, mas a

juros muito altos

O que ele vé?

wiente influencia o cheme? O gue 0% Como o chente percebe as opgdes? Como é

ares dizem a ele? Quem reaimente o influencia? ¢ ambiente 0 seu redor? O gue a8 Pesscas fazem nesse

soas esperam dele? O que a midia dx? ambiente? O que aparece na mida?

o e Casas simples
> e
Comentarios e vizinhos e 5 Trabalha de S
amigos da igreja sobre = segunda a sabado \\\ )
/ - Produtos e servicos para
OS altos CUStOS para Coma o chente se veste, qual 0 sou 650507 Qual ¢ & histona que ele B ~ . ~
conta? O gue cle expressa? O que ele deseja mostrar aos outros? Construgao Com Condlgoes

reformar as casas Pesquisa, constantemente,

ofertas de materiais para a

Pesquisa, constantemente, de pagamento dificeis

formas de financiamento
reforma

Cansago por ter que <
i Medo de obra nao .
conciliar demandas Altos custos para , Obra dentro do Obra com materiais

sair conforme Casa reformada
de trabalho e tratar execuc3o da obra de qualidade
1 esperado
com obra
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VALUE PROPOSITION CANVAS ...ccovercomcansnatse-propostion-canas fera

Ganhos
0 que faz o cliente ficar feliz ou torna a

Criadores de ganho
0 que oferacer ao cliente para obterem

0% ganhos? vida mais facil dentro de seu contexto’?
Prod .utns e Tarefas
59”"?”5 Cuais tarefas gue
Quais solugdes Sol urr-,ﬁn - o segmento de
ajudam o cliente tem para
segmento de concluir?
cliente a curmprir
as tarefas? e

Analgesicos Dores

0 que oferecer ac cliente para aliviar as Quais sao os principais problemas

dores? 0 que oferecer para solucionar enfrentados pelo cliente? O gque impede

problemas de clientes? dele realizar as tarefas?
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Tarefas

CI ie nte Atividades que aguele segmento tem que executar
Tarefas que querem complementar, problemas que buscam
resolver, desejos que querem concretizar

» Tarefas funcionais (ex.: locomover de lugar A a B)

* Tarefas sociais (ex.: ser reconhecido perante demais)

* Tarefas emocionais (ex.: estética, sentir-se bem, seguranca)
* Necessidade basicas (ex.: comunicacao, higiene)

Ganhos Orcar materiais
0 que faz o cliente ficar feliz ou torna a e prestador de

vida mais facil dentro de seu contexto? servicos Do re S
Pisqt“'sdar Condicdes que impactam negativamente a execucdo das
T orerta de
e materiais tarefas

oo conscant ' +  Custo (ex.: tempo, dinheiro, esforco);
fazer a reforma TR T Pesquisar * Sentimentos negativos (ex.: frustracdo, chateacao)

Quais sao os princi sele s mor: : ; ° A i - i i .

i | financiamento ?ollug(;)e?c atuais ploduc(;) adzr(]ecntes ;:\S necessidades atuais (ex.:

dele realizar as tare alta de funcionalidades, defeitos

esperado ’
* Experiéncia prejudicada (ex.: dificuldade para entender

Frustragdo por ndo Custo funcionamento do produto ou servigo)

conseguir pagar « Consequéncias negativas (ex.: perder confianca)

conforme condicBes elevado q g <P o

* Riscos que geram medo (ex.: financeiro)
* Barreiras que impedem a adoc¢ao

© Daniel Pagotto — 2025 — Trilhas de Empreendedorismo. Todos os direitos reservados Cuare  cei



Qualidade dos
materiais

Economizar
dinheiro

Orgar materiais e
prestador de

Ganhos
aue faz g cliente ficar feliz ou torna a _
| dentro de seu contexto? SErvigos

Obra dentro

20 PIREE Pesquisar

oferta de

Cliente

N materiais
Chateacao por
nao conseguir
fazer a reforma Pesquisar

. - Medo de obra
Quais sao os princiy - .
enfrentados pelo cIIIEIREIIRee 111 financiamento
dele realizar as tare esperado

Frustragao por nao Custo

conseguir pagar
conforme condigOes elevado
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Ganhos
Beneficios que, caso existam, deixariam o cliente feliz ou até
mesmo o surpreenderiam.

* Quais formas de economizar fariam o seu cliente feliz?
* Quais resultados poderiam contribuir para superar as

expectativas dos clientes?

e Existem solucdes hoje que encantam os clientes? O que fazer
para supera-las?

* 0O que pode aumentar as chances de adquirir o produto ou
servico?

Cuaper  cei




Note!

strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas

O que ele pensa e sente?

0 qua o clente quer? O ela ndo quar de jeito nenhum?
Quais 550 a3 preacupagdes do chente? Quais s50 as suas malores aspiragdes?

Ganhos
0 que faz o cliente ficar feliz ou torna a
vida mais facil dentro de seu contexto?

O que ele escuta? O que ele vé?

Como o smbiente influencia o chente? O Gue os Como o chiente percebe as opgdes? Como &
o ambiente 80 seu redor? O que as pessoss fazem nesse

ambiente? O que aparece na midia?

amigos, vizmhos e famdares dizem a ele? Quem realmente o influencia?
O que as pessaas esperam dele? O que a midia diz?

Tarefas
Ouais tarefas gue
Cliente o segmento de
clienta tem para
concluir?

O que ele faz?

Como o cliente se veste, qual o sou estio? Qual & a historia que ele
conta? O que ele expressa? O que ele deseja mostrar 30s outros?

Dores
Quais séo 05 principals problemas

enfrentados pele cllente? O gue impede
dele realizar as tarefas?

Quais sdo suas dores? Quais sao seus objetivos?
O que pode dar errado? O que seria muito ruim Qual 4 0 projeto ideal? Onde o cliente deseja chegar? O que ¢
se acontecesse? Quais obstaculos o chente cliente 1ém & frente? Qual é o extremamente desejavel para o cliente? Como o cliente mensura
maior obstaculo entre o cliente @ as aspragbes dele? o sucesso?
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Solucao

Acompanhamento
constante da obra,

deixando a cliente a par
do andamento

, Criadores de gan
PFOJetO de obra 0 que oferecer ao cliente par GBI Ko =] o 21D (o)

05 ganhos?

do preco de

Materiais Solugio

Servigo de obra Pagamento

problemas facilitado

Projeto com Custo reduzido

representagdo de devido a integracdo
como ficara de varias atividades

Produtos e Servicos

Quais produtos e servicos devem ser ofertados para ajudar os
clientes executarem suas tarefas (seja de ordem funcional, social,
emocional ou que supra alguma necessidade basica)

* Produtos

* Servicos

* Produtos com servicos agregados

Analgésicos/Aliviadores de dor

Como os produtos reduzem dores ou eliminam condi¢des que
impactam negativamente. O produto/servico:

* Gera alguma economia?

* Faz as pessoas se sentirem melhor?

* Reduzem dificuldades e sentimentos negativos?

e Aprimoram solucdes ja existentes?

* Reduzem riscos?

Criadores de ganho

Como criar beneficios que podem surpreender o cliente?

* Produzem resultados que vao além das expectativas?

* O produto/servico fazem mais do que as alternativas atuais?
* Tornam adocao mais facil?
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VALUE PROPOSITION CANVAS ...corvecomconasione somon e

Projeto de obra

Materiais

Servico de obra

Projeto com

resultado

Acompanhamento
constante da obra,

deixando a cliente a par
do andamento

Criadores de eI e

0 que oferecer ao clig

do preco de

Qualidade dos
MEICHEIS

Economizar
dinheiro

Ganhos

0 que faz o cliente ficar feliz ou torna a UGl iz el

0s ganhos? jentro de seu contexto? e prestador de
mercado Obra dentro servigos
oD piEee Tarefas
Ouais 1
Solucao Cliente WEEsy  Pesquisar oferta

representacao do

Pagamento
facilitado

[} que oferecer para solucionar
problemas de cliaptess

Custo reduzido
devido a integracao
de varias atividades
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cliente
Chateagao por concl
nao conseguir

fazer a reforma Pesquisar
JUAIS Sa0 05 PING Medo de obra

anfrentados pelo JR R financiamento
dele realizar as ta esperado da obra

de materiais

Frustracdo por nao
conseguir pagar
conforme condicdes elevado
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VIVENDA

Para que todos
possam morar bem e
viver melhor.

Video em
https://www.vivenda.io/

Somos a primeira plataforma
gerenciadora de melhorias
habitacionais do Brasil, e
queremos, junto a vocé,
transformar a realidade da
moradia do nosso pais.
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Maos a obra

20 minutos para preencher o canvas de
proposta de valor das ideias de negdcio

Fonte: ds-stories - Pexels
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Demais componentes do
Business Model Canvas
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A tela de modelo de negocios

Atividades Chave & Proposta de valor

Que athidades chave requerem nassas propasias ce valor?

Parcerias Chave Relagées com Segmentos de

clientes mercado

Quem s30 nossos parceiros chave? Que valor proporcionamas ace nossos dientes?

Quem s30 nossos provedores chave? Nossos canas de distribuigia 7 Que problema de nossos clientes ajudames a soludonar?
Que recursas chave adquirimas ce nossas parceiros? Relagdes com chemtes? Que pacotes de produtas cu servigos oferecemas a cada segmento ce mercado? Que tipo de relagin esperam os dferentes seqmentas ce mercado? Para quem criames valor?
Que atividaces chave realizam nossos parceiros? Fontes de renda? Que necessidade dos clientes satisfazemes? Que tipo de relagies temos estabelecide? Qusis 530 o5 nossos clientes mas imparsantes?
MOTIACDES PALA A& PAACTRIA caTrEomAs CARACTEHSTICAS Qual é o custa destas relaghes? -
Solurs e prabemar evintote {Coma estia integradas em nosso modek e negaco?
[———— Custararigts
Dbt = roech et aurics
e ———
Wi st e s
i P
A ez "‘*"‘;""

Acem
Comenitncisnat ke

Recursos Chave §l? Canais

Que retursas chave requerem nossas propostas ce valor? u‘
Nossos canais de distribuigio? RelagBes com clientes?

Que canais preforem nossas sagmentcs de mercaca?
Como esiabelecemos atuzimente o contata com os dientes?

Fontes de renda? (Como se conjugam nossos canais?
Quais tém melhores resuitados?
oS e Quais 533 mais remtdveis?
AT (RO B NP, A S, o Como se integram nas atividaces didrias dos clienies?

[

Fanis oo canas

Estrutura de custos

Quats s30 os custos mais importantes inerentes ao nesso modelo de negdcio?
Quats 530 o5 recursos chave mais caros?
Quats 530 as athidades chave mais caras?
050 NGO Atk

g o st (VUL e 1S TS 3R Seseea de vsr de preys besi, snTimao mnkes, Tespeiarayh enersial
i o e (Focrudo £ criag i e v, ARORSHES A vl Ereri)

CARACTIRISTICAS DI INIMPLO:

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nassos dientes?

Por que pagam atualmente?

‘Como pagam atalmente?

‘Como eles gostariam de pagar?

Quanta geram as diferentes fortes de renda ao total éa renda?

nres i PG ook,
Vo i o0 P pov Ba1g g ks

Oraensene 22 wrgrments
ra————
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A tela de modelo de negocios

™ . Fakl ’—/,..-:'_‘IA.--I 7 Fakl e I“ I“! ~ .-\/"“\Iﬂ ' b ™ I

NOSSO PORTFOLIO

1. KIT BANHEIRO

Impermeabilizagdo, revestimento, conserto de vazomentos, eliminagdo de fungos e tudo que um bom banheiro precisa.

2.KIT COZINHA

Aplicagdo de pisos, azulejos, forros e outras solugdes que aumentam a beleza e a higiene da cozinha

oy

3. KIT QUARTO

Combate ao mofo e acabamento para tornar o quarto um ambiente mais saudavel e confortavel

4. KIT SALA

Abertura de janelas, elementos vazados ¢ acabamento pora deixar a sala mais bonita e ventiloda

5. KIT AREA DE SERVICO

Impermeabilizagdo, conserto de vazamentos, combate ao mofo e aplicagdo de pisos e ojulejos

Bzl [0 [
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A tela de modelo de negocios

Atividades Chave

Que athidades chave reguerem nossas propastas ce valar?
Nossos canas de distribuigia 7

Relagies com chentes?

Fontes de renda?

Parcerias Chave (T«

Quem s30 nossas parceiros chave?

Quem s30 nossas provedores chave?

Que recursas chave adguirimas de nossos parceiros?
Que atividades chave realzam nossos parceiros?
MOTIVAGOES PATA A PAACTRIA

pre

e bt e st

Recursos Chave

Que recursos chave reguerem nossas propostas ce valor?
Nossos canais de distribuigio? Relagies com clientes?
Fontes de renda?

TIPS DE RECURSOS

Proposta de valor

Que valor proporcionamas aos nossas dientes?

Que problema de noszos clientes ajudamos a soludonar?
Que pacotes de produtas cu servicos oferecemos a cada segmento de mercado?
Que necessidade das clientes satisfazemos?

Reformas integradas
com varios servicos

Pagamento facilitado

Relagoes com
clientes

Que tipe de relagdo esperam os dierentes segmentos de mercado?
Que tipo de rela;fes temos estabecido?

Qual é o custo destas relaghes?

Coma estia integradzs em nosso medsla de negéda?

Expuran

»

Canais

Que canais preferem nossas segmentos de mercaga?
Como esiabelecemos atudmente o contato com os dientes?
(Como se conjugam nossos canais?

Quais tém melhores resultados?

Quais 530 mais remaveis?

(Como se integram nas atividades didrias das clenes?

Fanis oo canas

Segmentos de
mercado

Para quem criamos valar?
Quais sdp 05 nossos clientes maks impartantes?

.

Pessoas de baixa renda,
moradoras em contexto

de maior vulnerabilidade
social

Estrutura de custos

Quais 530 05 custos maks importanies inerentes a0 nossa madelo de negécia?
Quats sdo o5 recursos chave mais caras?
Quats sdo as athidades chave mais caras?

i uisdon man.

,,,,,,,, T A ————]

iy wopsits de voin prerues)

Por que pagam atualmente?
‘Como pagam atalmente?
{Como eles gostariam de pagar?

nres g b

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nassos dientes?

Quanto geram as diferentes fontes de renda ao total éa renda?

Trilhas de Empreendedorismo




Canais

Como a proposta de valor chega ao cliente?
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Tipos de Canais

Equipe de vendas
Direto (particular)

Lojas proprias

Indireto (parceiros)
Plataformas e
Marketplace
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Exemplos

T —— S | T
p— R -y . o o
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Exemplos

10% OFF com cupom CHEGAMAIS na primeira compra >

havaianas NOVIDADES COMPRE  TRADICIONAIS ~EXPLORE  AJUDA O, Buscar QA& M/

ORIGINAL DO
BRASIL DESDE 1962

nova
havaianas

nossa
classica,
por um
novo angulo

Ganhe 10% OFF! &

comprar agora

Trilhas de Empreendedorismo

cei



A tela de modelo de negocios

Quem s30 nossas parceiros chave?

Quem s30 nossas provedores chave?

Que recursas chave adguirimas de nossos parceiros?
Que atividades chave realzam nossos parceiros?

WOTIVACHES PARA A PAACTHA

Parcerias Chave (¢

Atividades Chave

Que athidades chave requerem nassas propastas de valor?
Nossos canas de distribuigia 7

Relagies com chentes?

Fontes de renda?

camcomas
i

9

Recursos Chave

Que recursos chave reguerem nossas propostas ce valor?
Nossos canais de distribuigio? Relagies com clientes?
Fontes de renda?

TIPS DE RECURSOS

2
[

@_

Proposta de valor ™

Que valor proporcionamas aos nossas dientes?

Que problema de noszos clientes ajudamos a soludonar?
Que pacotes de produtas cu servicos oferecemos a cada segmento de mercado?
Que necessidade das clientes satisfazemos?

CARACTLRIETICAS

Reformas integradas
com varios servicos

Pagamento facilitado

Relagoes com
clientes

Que tipe de relagdo esperam os dierentes segmentos de mercado?
Que tipo de rela;fes temos estabecido?

Qual é o custo destas relaghes?

Coma estia integradzs em nosso medsla de negéda?

Expuran

»

Canais

Que canais preferem nossas segmentos de mercago?
Q

Lojas de construcao
parceiras

Segmentos de
mercado

Para quem criamos valar?
Quais sdp 05 nossos clientes maks impartantes?

e oz

Pessoas de baixa renda,
moradoras em contexto

de maior vulnerabilidade
social

Estrutura de custos

Quais 530 05 custos maks importanies inerentes a0 nossa madelo de negécia?
Quats sdo o5 recursos chave mais caras?
Quats sdo as athidades chave mais caras?

Por que pagam atualmente?
‘Como pagam atalmente?
{Como eles gostariam de pagar?

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nassos dientes?

Quanto geram as diferentes fontes de renda ao total éa renda?

Trilhas de Empreendedorismo




Relacionamento com clientes
Como interagir com o cliente, construindo e
mantendo a relacao

* Conquistar
* Manter
* Ampliar
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Relacionamento com clientes
Conquistar — conscientizar e apoiar na avaliacao do valor que é entregado

Conquistar/conscientizagdo L MAS AS TECH SHIRTS
=" DA INSIDER FACILI
> it

-

* Publicidade meio
tradicionais e digital

* Redes sociais

* Marketing de contelddo

e Eventos e feiras

@rafaelgrattap Mais Goids
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Relacionamento com clientes
Conquistar — conscientizar e apoiar na avaliacao do valor que é entregado

Conquistar/Avaliagdo oww e = -

* Demonstragdo
* Avaliagdo do produto ou P €<
i ~ g 2
servico -
* Consultor de vendas e
* Atendimento para
Fonte:

vendCIS (eX.: pl’Of- V|OIGO) https://promoeve.com.br/portfolio/aca

o-degustacao-campo-largo/

VOU APRONTAR COM A GUITARRA SIXMART TAGIMA!

° Mayr‘iflo’f aaaaaaa £ Inscrito ~ b 32mi GP 2 Compartihar & Download

Quare cei <$UFG
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Relacionamento com clientes

Manter — “manter um cliente custa de 5 a 7 vezes menos do que conquistar um novo”
(Kotler)

Manter

* Atendimento personalizado e
resolutivo

* Vantagens (ex.: investimentos
exclusivos para clientes)

Trilhas de Empreendedorismo
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Relacionamento com clientes

Ampliar — Crescer, em vendas e numero de clientes, em cima da base existente

Ampliar

"‘Bay

* Cupons exclusivos para compra

de outros produtos AS SUAS AMIZADES VALEM u

* Indicacdo de produtos aderentes ATE 1 ANO DE ,
[OIeasEs e proghy SMART FIT o
a necessidade do cliente GRATIS |

* Vantagens por indicagdo de
pessoas proximas
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A tela de modelo de negocios

Quem s30 nossas parceiros chave?
Quem s30 nossas provedores chave?

Que recursas chave adguirimas de nossos parceiros?
Que atividades chave realizam nossas parceiros?
WOTIACEES FALA A AACTHA

o

Parcerias Chave (-

Atividades Chave

Que athidades chave requerem nassas propastas de valor?
Nossos canas de distribuigia 7

Relagies com chentes?

Fontes de renda?

camcomas

o
AN

Recursos Chave

Que recursos chave reguerem nossas propostas ce valor?
Nossos canais de distribuigio? Relagies com clientes?
Fontes de renda?

TIPS DE RECURSOS

)
¢y

o
SE=

Proposta de valor

Que valor proporcionamas aos nossas dientes?

Que problema de noszos clientes ajudamos a soludonar?
Que pacotes de produtas cu servicos oferecemos a cada segmento de mercado?
Que necessidade das clientes satisfazemos?

CARACTERISTICAS

Reformas integradas

com varios servicos

Pagamento facilitado

C - Publicidade em
pontos de vendas

M — acompanhamento
ao longo da prestacao
do servico

A — desconto para
contratagdao de novos
Servigos

Canais

Que canais preferem nossas segmentos de mercago?
Q

Lojas de construcao
parceiras

Segmentos de
mercado

Para quem criamos valar?
Quais sdp 05 nossos clientes maks impartantes?

R g o

Pessoas de baixa renda,
moradoras em contexto

de maior vulnerabilidade
social

Estrutura de custos

Quais 530 05 custos maks importanies inerentes a0 nossa madelo de negécia?
Quats sdo o5 recursos chave mais caras?
Quats sdo as athidades chave mais caras?

Por que pagam atualmente?
‘Como pagam atalmente?
{Como eles gostariam de pagar?

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nassos dientes?

Quanto geram as diferentes fontes de renda ao total éa renda?

Trilhas de Empreendedorismo




Atividades-chave

Atividades que, na auséncia, inviabilizam a construcao da proposta de valor
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Atividades chave

Ex.: venda de marmitas fit

* Planejamento de carddpios
* Aquisicdo de insumos

* Armazenamento de insumos
* Prepara¢do de marmitas

* Distribuicdo de marmitas

Trilhas de Empreendedorismo Cuace cei $3UFG



A tela de modelo de negocios

Parcerias Chave (T«

Quem s30 nossas parceiros chave?

Quem s30 nossas provedores chave?

Que recursas chave adguirimas de nossos parceiros?
Que atividades chave realzam nossos parceiros?
MOTIVAGOES PATA A PAACTRIA

o

Planejamento financeiro
com cliente

Planejamento de obra

Execucao da obra

Acompanhamento pds

Recursos Chave

-

S

(‘rr

Que recursos chave reguerem nossas propostas ce valor?
Nossos canais de distribuigio? Relagies com clientes?
Fontes de renda?

TIPS DE RECURSOS

Proposta de valor

Que valor proporcionamas aos nossas dientes?

Que problema de noszos clientes ajudamos a soludonar?
Que pacotes de produtas cu servicos oferecemos a cada segmento de mercado?
Que necessidade das clientes satisfazemos?

CARACTERISTICAS

Reformas integradas

com varios servicos

Pagamento facilitado

C - Publicidade em
pontos de vendas

M — acompanhamento
ao longo da prestacao
do servico

A — desconto para
contratagdao de novos
Servigos

Canais

Que canais preferem nossas segmentos de mercago?
Q

Lojas de construcao
parceiras

Segmentos de
mercado

Para quem criamos valar?
Quais sdp 05 nossos clientes maks impartantes?

R g o

Pessoas de baixa renda,
moradoras em contexto

de maior vulnerabilidade
social

Estrutura de custos

Quais 530 05 custos maks importanies inerentes a0 nossa madelo de negécia?
Quats sdo o5 recursos chave mais caras?
Quats sdo as athidades chave mais caras?

Por que pagam atualmente?
‘Como pagam atalmente?
{Como eles gostariam de pagar?

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nassos dientes?

Quanto geram as diferentes fontes de renda ao total éa renda?

Trilhas de Empreendedorismo




Recursos-chave

Recursos que, na auséncia, inviabilizam a construcao da proposta de valor
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Recursos

Fisicos Equipe Intelectual Financeiro
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A tela de modelo de negocios

Quem s30 nossas parceiros chave?

Quem s30 nossas provedores chave?

Que recursas chave adguirimas de nossos parceiros?
Que atividades chave realzam nossos parceiros?

WOTIVACHES PARA A PAACTHA
o

Parcerias Chave (T«

Planejamento financeiro
com cliente

Planejamento de obra

Execucao da obra

Equipe (vendas,
construcdo, arquiteto)

Equipamentos

Matéria prima

Proposta de valor

Que valor proporcionamas aos nossas dientes?

Que problema de noszos clientes ajudamos a soludonar?
Que pacotes de produtas cu servicos oferecemos a cada segmento de mercado?
Que necessidade das clientes satisfazemos?

CARACTERISTICAS

Reformas integradas

com varios servicos

Pagamento facilitado

C - Publicidade em
pontos de vendas

M — acompanhamento
ao longo da prestacao
do servico

A — desconto para
contratagdao de novos
Servigos

Canais

Que canais preferem nossas segmentos de mercago?
Q

Lojas de construcao
parceiras

Segmentos de
mercado

Para quem criamos valar?
Quais sdp 05 nossos clientes maks impartantes?

R g o

Pessoas de baixa renda,
moradoras em contexto

de maior vulnerabilidade
social

Estrutura de custos

Quais 530 05 custos maks importanies inerentes a0 nossa madelo de negécia?
Quats sdo o5 recursos chave mais caras?
Quats sdo as athidades chave mais caras?

Por que pagam atualmente?
‘Como pagam atalmente?
{Como eles gostariam de pagar?

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nassos dientes?

Quanto geram as diferentes fontes de renda ao total éa renda?

Trilhas de Empreendedorismo




Parcerias chave

Parcerias que, na auséncia, inviabilizam a construcao da proposta de valor
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Parcerias chave

ALEM DO PRATO ORIGENS @THEPLANTBR CARDAPIO

Nossa historia

é parte de muitas outras

ALIMENTAGAO QUE NUTRE SEM ROTULOS

LOCAL, DEMOCRATICA E AFETIVA

L 2RIRN < fecii™ g
d& D A AW > ASSION]

= ©S RICARDOS - PALE FILHO -~ CRIAM ANIMAIS
JA TEM TE:: GUQIC BT MOTA COM TANTO AFETO E CUIDADO GUE EM 2012 MARAVILHOSOS
CoM FRUTAS E} FORAM OS PRIMEIROS CRIADORES DE GADO
Q-PAULO € DAGUELE QUE ESTUDA.E Il ke el o naE R i v c Ac ko M CHOCOLATE PARA
COLOCA'A MAD NA MASSAJDESDE 2006 CLEAN LABEL GUE FAZEM NOSSAS SODAS 'NOSBAS SOBREMESAS.
DA RAINFOREST ALLIANCE.
TRABALHA COM AGROECOLOGIA'E HA NATURAIS E REFRESCANTES.
2 ANOS/CULTIVA ORGANICOS DE FORMA
COMERCIAL NA SUA AREA.

° CRISTALINA - GO o SOF NORTE - DF Q MATO GROSSO DO SUL ° SOF NORTE - DF
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A tela de modelo de negocios

Quem s30 nossas parceiros chave?

Quem s30 nossas provedores chave?

Que recursas chave adguirimas de nossos parceiros?
Que atividades chave realzam nossos parceiros?
MOTIVAGOES PATA A PAACTRIA

o

Lojas de construcao

Investidores
(debéntures)

Parcerias Chave (T«

Planejamento financeiro
com cliente

Planejamento de obra

Execucao da obra

Equipe (vendas,
construcdo, arquiteto)

Equipamentos

Matéria prima

Proposta de valor

Que valor proporcionamas aos nossas dientes?

Que problema de noszos clientes ajudamos a soludonar?
Que pacotes de produtas cu servicos oferecemos a cada segmento de mercado?
Que necessidade das clientes satisfazemos?

CARACTLRIETICAS

Reformas integradas

com varios servicos

Pagamento facilitado

C - Publicidade em
pontos de vendas

M — acompanhamento
ao longo da prestacao
do servico

A — desconto para
contratagdao de novos
Servigos

Canais

Que canais preferem nossas segmentos de mercago?
Q

Lojas de construcao
parceiras

Segmentos de
mercado

Para quem criamos valar?
Quais sdp 05 nossos clientes maks impartantes?

R g o

Pessoas de baixa renda,
moradoras em contexto

de maior vulnerabilidade
social

Estrutura de custos

Quais 530 05 custos maks importanies inerentes a0 nossa madelo de negécia?
Quats sdo o5 recursos chave mais caras?

Quats 3o as athidades chave mais caras?

Por que pagam atualmente?
‘Como pagam atalmente?
{Como eles gostariam de pagar?

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nassos dientes?

Quanto geram as diferentes fontes de renda ao total éa renda?

Trilhas de Empreendedorismo




Fontes de receitas
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Fontes de Receitas

Uber

UM SHOW DE PREMIOS E

PRECO BAIXO!

Aproveite!

Saiba mais

Venda de produto ou

servigo Taxa de uso Anuncios

Taxa de assinatura
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A tela de modelo de negocios

Quem s30 nossas parceiros chave?

Quem s30 nossas provedores chave?

Que recursas chave adguirimas de nossos parceiros?
Que atividades chave realzam nossos parceiros?
MOTIVAGOES PATA A PAACTRIA

o

Lojas de construcao

Investidores
(debéntures)

Parcerias Chave (T«

Planejamento financeiro
com cliente

Planejamento de obra

Execucao da obra

Equipe (vendas,
construcdo, arquiteto)

Equipamentos

Matéria prima

Proposta de valor

Que valor proporcionamas aos nossas dientes?

Que problema de noszos clientes ajudamos a soludonar?
Que pacotes de produtas cu servicos oferecemos a cada segmento de mercado?
Que necessidade das clientes satisfazemos?

CARACTLRIETICAS

Reformas integradas
com varios servicos

Pagamento facilitado

C - Publicidade em
pontos de vendas

M — acompanhamento
ao longo da prestacao
do servico

A — desconto para
contratagdao de novos
Servigos

Canais

Que canais preferem nossas segmentos de mercago?
Q

Lojas de construcao
parceiras

Segmentos de
mercado

Para quem criamos valar?
Quais sdp 05 nossos clientes maks impartantes?

R g o

Pessoas de baixa renda,
moradoras em contexto

de maior vulnerabilidade
social

Estrutura de custos

Quais 530 05 custos maks importanies inerentes a0 nossa madelo de negécia?
Quats sdo o5 recursos chave mais caras?
Quats sdo as athidades chave mais caras?

Por que pagam atualmente?
‘Como pagam atalmente?
{Como eles gostariam de pagar?

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nassos dientes?

Quanto geram as diferentes fontes de renda ao total éa renda?

Venda do servico

Trilhas de Empreendedorismo




Estrutura de custos
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Estrutura de custos

Tpo  bempes

* Aluguel,

* Pré-labore,

* Saldrios,

) * Contas de servigos bdsicos (ex.: luz, dgua, internet),

Custos Fixos i
* Licenca de software,
* Seguros,

* Juros de financiamento

* Matéria-prima,

* Comissdo sobre vendas,

Custos de producgdo,

* Campanhas online (ex.: custo por clique)

Custos varidveis
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A tela de modelo de negocios

Quem s30 nossas parceiros chave?

Quem s30 nossas provedores chave?

Que recursas chave adguirimas de nossos parceiros?
Que atividades chave realzam nossos parceiros?

WOTIVACHES PARA A PAACTHA
o

Lojas de construcao

Investidores
(debéntures)

Parcerias Chave (T«

Planejamento financeiro
com cliente

Planejamento de obra

Execucao da obra

Equipe (vendas,
construcdo, arquiteto)

Equipamentos

Matéria prima

Proposta de valor

Que valor proporcionamas aos nossas dientes?

Que problema de noszos clientes ajudamos a soludonar?
Que pacotes de produtas cu servicos oferecemos a cada segmento de mercado?
Que necessidade das clientes satisfazemos?

CARACTERISTICAS

Reformas integradas
com varios servicos

Pagamento facilitado

C - Publicidade em
pontos de vendas

M — acompanhamento
ao longo da prestacao
do servico

A — desconto para
contratagdao de novos
Servigos

Canais

Que canais preferem nossas segmentos de mercago?
Q

Lojas de construcao
parceiras

Segmentos de
mercado

Para quem criamos valar?
Quais sdp 05 nossos clientes maks impartantes?

R g o

Pessoas de baixa renda,
moradoras em contexto

de maior vulnerabilidade
social

Salario

Matéria-prima

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nassos dientes?
Por que pagam atualmente?
‘Como pagam atalmente?
{Como eles gostariam de pagar?
Quanto geram as diferentes fontes de renda ao total éa renda?

Venda do servico

Trilhas de Empreendedorismo

©@OO®®




Hay portners Ry activitles Kay propositions
P Ol ey e VR D0 T O et Bk Bt s e v e sk br g caserans Wtk ek s ARE e G R

Maos a obra

Em 20 minutos, preencher o Business
Model Canvas (fisico) ou online (Miro)
e compartilhar com consultores

Coat Structura Revenya Strean
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https://miro.com/pt/modelos/business-model-canvas/

Modelos de negécio mudam

SUPERCHAIN U

P> Pl o) 001/030

Netflix DVD Vintage Commercial: How To Use Netflix

https://www.youtube.com/watch?v=VtNwQlgcDel
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Comece pequeno, teste, mensure e ajuste a rota

https://www.youtube.com/watch?v=Dh7YcT1zHGc
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Objetivos

v' Compreender o conceito de modelo de negécio;
v" Relacionar o perfil do cliente & criacdo de valor;
v’ Explorar os componentes de um modelo de negécio;

v Aplicar conhecimentos adquiridos para os empreendimentos em
potencial.
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Muito
Obrigado!

@ lapeiufg@gmail.com

lapei.face.ufg.br

instagram.com/lapeiufg

@ youtube.com/@Ilapeiufg
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