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1. Objetivo Geral

Desenvolver o raciocinio légico e estruturado de forma a que o futuro Empreendedor seja
capaz de organizar, de uma forma holistica e pragmatica, qualquer ideia de negocio

recorrendo ao:

- Business Model Canvas.
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2. O Business Model Canvas
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2. O Business Model Canvas

|Parcerias Chave :ygfh Atividades Chave 5§}2

Segmentos de

Proposta de valor ¢,
& mercado

Iun valar praportionamas acs nossas dienies?

Quam s3a nossas parceiras chave? Que athidades chave requerem nossas propastas ce valar?
QQuem 530 nossas provecores chave? Nossos canais de distribuigga? — Que problema de nassos dlientes ajxdames a soludonar?
Que recursas chave adguirimas ce nossos parceiros? Relagdes com clentes? pacoies o produtas ou SErVGos oierecemas & cada segmento ot mercado? Que fipo de relagio esperam os dferentes segmentas de mercado? em o5 valar?

Que atividades chawe realzam nossas parceiras? Fontes de renda? necessidade dos clientes satisfazemos? Que tipo de relagies temos estabelecido? 05 nossos dlientes mais impartantes?
Crsisnoes jual ¢ o custo Gestas relages?

Griepeny
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Canais .
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Que canais preferem nossas segmentos de mercaga?
(Como estabelecemos atusimente o contato com os dientes?
Come s canjugam nossos canais?
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2. O Business Model C

Proposta de

|Parcerias Chave

Atividades Chave gé}i

Quam s3a nossas parceiras chave? Que athidades chave requerem nossas propastas ce valar?
QQuem 530 nossas provecores chave?
Que recursas chave adguirimas de Nos505 parceiros?

Que atividades chawe realzam nossas parceiras?

Massos canais de distribuigia? —
Relagdes com clentes?
Fontes de renda?

cantsams Crsisnoes
e

i
3

...............

Recursos Chave 6

Que recursas dhave reguerem nossas propasias de valor?
Nossas canais de dstribuig3e? Relagies com dlientes?

30
Como operaciopalizamos?

| Estrutura de custos

Guas 30 o5 custos mais importantes inererites ao nesso macels de negddo?
Quais 530 o5 recursos chave mais caras?
Quats 530 as athidades chave mais caras?

l.w valor prapertionamos ace nossas dientes?
Que problema de nassos dlientes ajxdames a soludonar?
patotes e produtas ouU SETVICDS OFETE0EMOS 2 Cada segmento e mercado?
necessidade dos clientes satisfazemos?

10
Onde tudo
comeca!
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valor ¢

Que fipo de relagio esperam os derentes segmensas de mercada?
Que tipo de relagbes temos estabelecido?

Qual é o custo destas relagdes?

{ome estio integradas em nasso modeka dz negécio?
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Segmentos de
mercado

Jue canais preferem nossas segmenios de mercaca?
(Como estabelecemos atusimente o contato com os dientes?
Come s canjugam nossos canais?

Quais tém melhores resutados?

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nassos cientes?
Por que pagam atualmente?
Como pegam atselmenie?
{Lomo eles gostariam de pagar?
"
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2. O Business Model Canvas

Parcerias Chave

Atividades Chave (1\:1 Proposta de valor ¢ [ Relagoes com O Segmentos de A

R ]
Qe e chr g s s l? -‘3’3}_2_; | S \.ﬁl clientes mercado

Guam 530 nossas parceiras chave?

Quem 530 nossas provecares chave? Massos canais de distribuig3a? Qe problema de nassos clientes ajidames a soludonar?

Que TS chave adguirimas ce nossos p_a'-:c_ilos? jnla:ﬁ:s cam clientes? Me paotes G2 pfo:l:.t-:fs o4 SErVicos CPEIECEMas & Cada SepMento ce mercado? de relagdo esperam os dferentes segmentas de mercado? Para quem eriames valor?

Gus atividaces chave realizam nossas parceiros? Forttes de renda? e necessidade dos clientes satisfazemas? A ———— nossos dlientes mais impartantes?
e p— prm— p— esizs relagdes?

agradas em nassa medeka ce negido?

Recursos Chave Canais

Que recursas dhave recuerem nossas propasias ce vaiar?
Nossos canais de distribuigde? RelagSes com dientes?
Fontes de renda?

Que canais preferem nossas segmentos de mercage?
(Como estabelecemos atusimente o contato com os dientes?
Como s canjugam nossos canais?

Quais tém melhores resutados?

Quais 580 mais remdveis?

(Como s integram nas atividades didrias dos ciemes?

s

G Temos negocio! v
_’ Vamos pensar... X

I Estrutura de custos : ontes de renda

Quats =30 os custos mais importantes inerentes an nossa madelo de negdedo?
Quais 530 o5 recursos chave mais caras?

Vendas — Custos

¢alor estin dispostos a pagar nassos cientes?
pagam atualmente?

pegam auelmenie?

Como eles gestariam de pagar?

S Quants geram as dierentes fontes ce renda a0 total ca renda?

| 4°
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Quats 530 as athidades chave mais caras?
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3. O caso pratico

"NESPRESSO.



‘W BRAVE JOURNE

IT’S ALL ABOUT YOU

3. Business Model Canvas - Nespresso

Parcerias Chave

Atividades Chave & Proposta de valor Relagoes com Segmentos de

ot s s s rne? NSRRI 7).  C clientes mercado
Quem 530 nossas provecares chave? Nossos canais de distribuigga? — Qe problema de nassos clientes ajidames a soludonar?

Que recursos chave adguirimas ce nossos parceires? Aelagdes com cliemes? Que paotes G2 produtas ou Servigos OEreCemas a cada segmento de mercado? Que fipo de relagio esperam os dferentes segmentas de mercado? Para quem eriames valar?

Que atividades chawe realzam nossas parceiras? Fontes de renda? Que recessdade dos clientes satisfazemos? Que 1ipo de relagbes tomos esabsiecido? Quais 530 05 nossos dlientes mais impartanies?

cantsams

RisTcas

Qual é o custo destas relagdes?
{ome estia integradas em nasso medeka gz negicio?

-

T

Recursos Chave Canais

Que recursas dhave reguerem nossas propasias de valor?
Nossas canais de dstribuig3e? Relagies com dlientes?
Fantes de renda?

Que canais preferem nossas segmentos de mercage?
(Como estabelecemos atusimente o contato com os dientes?
Como s canjugam nossos canais?

Quais tém melhores resutados?
T Quais si0 mais remveis?
(Como s integram nas atividades didrias dos ciemes?

Estrutura de custos

Quais sin os custos mais importartes inerentes an nossa madeln de negécio?
Quais 530 o5 recursos chave mais caras?
Quats 530 as athidades chave mais caras?

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nassos cientes?
Por que pagam atualmente?
Como pegam atselmenie?

Loma les gostariam de pagar?
[T s Quanto geram 25 diferentes fontes de renda an toral da renda?
. s e
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3. Business Mode

Canvas - Nespresso
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Parcerias Chave (T«

Atividades Chave (&
Quem sia nossas parceiras chave? -

_ Marketing
Fabricantes de

magquinas de café
Producéao

Produtores de café Logistica /

Distribuicéo

O]\ [CENo[STo[[o=s 1M | Recursos Chave @
a protecéo e |

sustentabilidade
do ambiente

(criacao do fundo

Patentes

=1
“‘

Marca

de
sustentabilidade e
inovacao)

Fabrica

Recursos Humanos

Proposta de valor

YA
A

Café Expresso
com
posicionamento
premium -
percepcéao de
elevada qualidade
(status) a preco de
pastelaria
| cafetaria

Maquinas e
capsulas
Nespresso —
design inovador,
customizacao e
fidelizacao

Relagoes com
clientes

Clube Nespresso

B

Redes sociais

Assisténcia
personalizada

~—

Canais T

Nespresso.com

“ 'Lojas/boutiques
proprias

Pedidos correio

Segmentos de

mercado

' B2C —
Residencial /

Familiar

B2B —
Escritdrios,
Fabricas, todo o
tipo de empresas
no geral

&

Estrutura de custos

Marketing &
Branding

Canais &
Distribuicéo

Producao

Fontes de renda

Por que valor estio dispostos a pagar nossos cientes?

' Capsulas
(principal)

Maquinas &
acessorios
(retencao cliente)

Sob as formas de vendas por subscricao e a retalho
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4. Business Model Canvas - Resumo

1° - “Onde tudo comeca!” - Proposta de valor

tividades Chave i | Proposta de valor =, | Relagdes com Q Segmentos de a
I o &

2° - “Quem sao os meus clientes e, como chego a eles?”
a) Segmentos de mercado (os clientes)

b) Relagcbes com clientes
c) Canais de vendas (como acedo aos produtos/servicos)

3° - “Como operacionalizamos o negocio?”

a) Parcerias chave
b) Atividades chave
c) Recursos chave

4° - “Fago dinheiro?” ou “O negocio é viavel?”
a) Vendas (quais os produtos/servicos/experiéncias que vendo e por quanto)
b) Custos associados

No final — Temos negocio?
v - O negocio é viavel!
X - Nao é vidvel — podemos nao descartar, mas analisar como o0 poderemos viabilizar
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5. Ficha Técnica e Bibliografia

FICHA TECNICA

* Titulo — Empreendedorismo
« Concepcéao — Brave Journey, Tiago Vargas

 Propriedade — Brave Journey, Tiago Vargas

BIBLIOGRAFIA

« Business Model Canvas - http://viversemchefe.com/business-model-canvas-em-portugues/

* Nespresso - https://www.nespresso.com/pt/en/
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6. Contatos

Duvidas sobre esta apresentacéo e/ou apoio na estruturacao de uma ideia de negocio,
contactar a Brave Journey:

Tiago Vargas
. (+351) 965 640 639

DK< tiagovargas@brave-journey.com

www.linkedin.com/in/vargastiago

Esta apresentacdo encontra-se disponivel no site da Brave Journey.

@) https://brave-journey.com

Obrigado e bons negoécios!
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