Em:

Criado por:

Canvas do Modelo de Negocio ™

lteracao:

Relacionamentos com Segmentos de Clientes
Clientes Para quem estamos criando valor?

Parcerias-Chave Atividades-Chave Propostas ae Valor

Quem sao nossos Parceiros-Chave? Quais Atividades-Chave sao necessarias para . ) Qual valor entregamos aos clientes? _ g |
Quais sao nossos Fornecedores-Chave? entregar nossa(s) Proposta(s) de Valor? Quais problemas dos clientes estamos ajudando a resolver? SSUEEF;FJH? Ss ;eé;]%ao cada um dos nossos Segmentos de Clientes Quem sao nossos clientes mais importantes?
Quais Recursos-Chave estamos adquirindo dos parceiros? Nosso Canais de Distribuicao? Quais produtos e servicos estamos oferecendo para cada e . s . e
Quais Atividades-Chave os parceiros realizam? RATS S Sntes Siapae s s g Seamento de Cliente? Quais os que nos estabelecemos: Mercado de Nicho
oo oora ooreerin A e - gr | ! | | Como eles sao integrados com o resto do nosso modelo de Segmentath
Otimizacéo e ecnonomia Fontes de Receita: Quais necessidades dos clientes estamos satisfazendo? L 9 Multi-Plataforma
REd'TJrTé? do risco & incertgzg . categorias caracteristicas: ne g OClO!
Aquisicao de recursos e atividades particulares Producio TR QL,IE]O caros E'lE'S SE]O?
Resolucao de Problemas Performance
Ll L Customizacaa ;E“h:;:r;g rlifa Pessoal
g:isr:arefa realizads”™ Assisténcia pessoal dedicada
Marca/Status Autp-seningo.
Preco SEWH;GS automatizados
Reducao de Custo EE{E:Q;? =

Reducao de Risco
Acessibilidade
Conveniéncia/Usabilidade

Recursos-Chave Canais

Através de que canais nossos segmentos de clientes

Quais Recursos-Chave nossas Propostas de
guerem ser alcancados?

Valor requerem ? '

Nossos Canais de Distribuicao? Relacionamentos com Clientes? Como € que estamos alcancando eles agora?

Fontes de Receita? Como nossos canais sao integrados?

tpos de recursos Quais oss que funcionam melhor?

Intelectuais (patentes de marca, direitos autorais, dados) Qua|5 Sé(} 0S malS EﬁCIE‘ﬂtE‘S 21T tEFmO de CUStD?

Humanos ' . .
Financeiros Como estamos integrando-os com as rotinas do cliente?

fases do canal:
1. Conhedmento
Como podemos aumentar a conhecimento por parte do cliente sobre nossos produtos e sendicos ?

2. Avaliacao
Como podemos ajudar os clientes a avaliar nossas Propostas de Valor?

3. Compra

Como permitimos a compra de nossos produtos e servicos por parte dos clientes?

4. Entrega

Como & que vamos entregar nossas propostas de valor para os clientes?

5. Pos-venda
Como podemos proporcionar suporte pos-venda ao cliente?

Fontes de Renda

Para que valor sao 0s nossos clientes realmente dispostos a pagar?
Para o que eles pagam atualmente?

Estrutura de Custo

Quais sao os custos mais importantes no modelo de negdcio?

Quais Recursos-Chave sao os mais caros?

Quais as Atividades-Chave sao as mais caras? Como eles estao pagando atualmente?
seu negécio & mals Como € que eles preferem pagar?

Direcionado por Custo (estrutura mais enxuta de custos, proposta de valor de preco baixo, automagao maxima , ampla terceirizacao ) Q ua ﬂto é q ue cada _I_—D ﬂte d e rece Ita pod e co ntrl b UI r?

Diredonado porValor (focado na criagao de valor e na proposicao de valor )

exemplo de caracteristicas: Tipc:S: PII’E'-I;D Fixo Preciﬁclar;a'_._:j Dinamica
Custos-Fixo(salarios, aluguéis, utilidades) Ativo de Venda Lista de Preco Negociacao( barganha)
Custos Variaveis Taxa de Uso Dependente da funcionalidade do  Gestao de Receita
Economias de escala Taxa ::?e {Hsginaturea B | Produto Mercado em Tempo Real
Economias de escopo Emprestimos/Aluguéis/Leasing Dependente de Segmento de Cliente

Licenciamento Dependente de Volume

Taxas de corretagem
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