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Business Model Canvas

• O 'Business Model Canvas' é um mapa dos principais itens que constituem 

o negócio ou também uma receita de estratégia.

• Deve ser revisado ao longo do tempo para saber se cada um está sendo 

bem atendido ou se é necessário fazer alteração em algum deles para se 

conseguir um melhor resultado. 

• O mapa é um resumo dos pontos chave de um plano de negócio.





Vídeo de apresentação

• http://www.businessmodelgeneration.com/canvas/bmc

• https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s

http://www.businessmodelgeneration.com/canvas/bmc
https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s




Segmento de cliente

• Público-alvo para os produtos e serviços de uma empresa.

• For whom are we creating value?

Who are our most important customers?



Proposição de Valor

• Uma visão geral dos produtos e serviços que, juntos, representam valor 

para um segmento de clientes específico. Descreve a forma como a 

empresa se ​​diferencia dos seus concorrentes e é a razão pela qual os 

clientes compram de uma certa empresa e não de outra.

• What value do we deliver to the customer?

• Which one of our customer’s problems are we helping to solve?

• What bundles of products and services are we offering to each Customer 

Segment?

• Which customer needs are we satisfying?



Canal

• O meio pelo qual uma empresa fornece produtos e serviços aos clientes. 

Isso inclui a estratégia de marketing e de distribuição de uma empresa.

• Through which Channels do our Customer Segments want to be reached?

• How are we reaching them now?

• How are our Channels integrated?

• Which ones work best?

• Which ones are most cost-efficient?

• How are we integrating them with customer routines?

https://pt.wikipedia.org/wiki/Marketing
https://pt.wikipedia.org/wiki/Distribui%C3%A7%C3%A3o_(Log%C3%ADstica)


Relacionamento com o Cliente

• A empresa estabelece ligações entre si e os seus diferentes segmentos de 

clientes. O processo de gestão de relacionamento com o cliente é chamado 

de customer relationship management (CRM).

• What type of relationship does each of our Customer Segments expect us 

to establish and maintain with them?

• Which ones have we established?

• How are they integrated with the rest of our business model?

• How costly are they?

https://pt.wikipedia.org/wiki/Customer_relationship_management


Infraestrutura

• Atividades-chave: As atividades mais importantes para executar a 

proposição de valor da empresa. Exemplo: a Bic teve que criar uma 

eficiente supply chain para reduzir os custos.

• Recursos-chave: Os recursos que são necessários para criar valor para o 

cliente. São considerados ativos da empresa e são necessários para 

manter e dar suporte ao negócio. Esses recursos podem ser humanos, 

financeiros, físicos ou intelectuais.

• Rede de parceiros: As alianças de negócios que complementam os outros 

aspectos do modelo de negócio.

https://pt.wikipedia.org/w/index.php?title=Alian%C3%A7as_de_neg%C3%B3cios&action=edit&redlink=1


Finanças

• Estrutura de custos: As consequências monetárias dos meios utilizados no 

modelo de negócios.

• Fluxos de receita: A forma como a empresa ganha dinheiro através de uma 

variedade de fluxos de receitas. Rendimentos de uma empresa.



EXEMPLOS
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