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} ldealizado por Ash Maurya, que se inspirou no Business Model
Canvas de Alexander Osterwalder, o Lean Canvas € uma ferramenta
util para empreendedores, pois permite planejar um negocio de forma
simples e rapida, levantando em uma folha de papel os pontos-chave

para para gue um projeto decole, eliminando o desperdicio de tempo
e dinheiro.




Qual a diferenca entre o Business Model Canvas e o Lean Canvas?

A principal diferenca entre os dois esta em dois pontos:

1. Aplicagdo - O Business Model Canvas € mais indicado para empresas ja estabelecidas que querem enxergar

oportunidades de inovacdo. Ja of EERNEELVERERLGITEL R E =R Elil]oF que ainda nao definiram seu modelo de
negocios e nao testaram suas hipoteses.

2.4 blocos - Problema no lugar de parcerias-chave, Solucao no lugar de atividades-chave, Métricas-chave no
lugar de Recursos-Chave, Vantagem Injusta no lugar de Relacionamento.
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MODELANDO O O LEAN CANVAS "CANVASENXUTO"
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o Projeto: Criado por: Data: Versao #:
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Problema Solugao , Proposta unica  Vantagem . Segmentos de
g;:one;;gg:;;ouh;:nngssgie;:;imﬁ;? Liste uma possivel solugo para cada prablema, : de Valor f Compeut'v’a . : CI ientes - -

1 Qual o seu diferencial? ' Algo que nio possa ser facimente copiado. Liste seu publico-alva, clientes e usudrios.

For que 8 pess0as JEVEM COM@rar o seu produio? 1 Algo que vool lem em vantagem contra os seus
O que vocé oferece gue ja néo existe no mercado? ) competidores

Liste as caracteristicas do seu diente ideal.
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+ Métricas |  Canais |
[ [ y Pense nos canais (intemo e extema) para chegar |
até o cliente
: Chave o ) : : DISTRIBUICAQ . MARKETING :
Pense em quais 530 o5 indicadores responsdvels RELACIONAMENTO COM O CLIENTE
! por mostrar se o $eu negocie estd no caminho ) b '
1 eerto, i \ I
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Estrutura de Custo Fontes de Receita

Liste 05 seus custos fixos e varidveis. Liste as suas fontes de receita.
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EI.EAN CANVAS

Problema

Liste os 3 principais problemas

(Alternativas Existentes)

CANVAS DE PROPOSTA DE VALOR
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Solucgdo % |

Trés caracteristicas do seu produto ou servico

Nyl

CANVAS DE PROPOSTA DE VALOR
ELABORE A SUA OFERTA

Meétricas Chave i@i

Indicadores que mostram se 0 negocio esta
no rumo certo

Proposta de Valor

Mensagem clara e objetiva que explique
porque vocé merece atencao e como vocé
ajuda seus clientes a resolverem os
precblemas deles

CANVAS DE PROPOSTA DE VALOR

ELABORE A SUA OFERTA

Vantagem
Competitiva

O que faz de voceé diferente e especial

MATRIZ VRIO

-
nai
Canais ) _.\9
Os caminhos para chegar aos seus clientes

Segmentos de
Clientes

Defina seu publico

(Adotantes Iniciais)

NAMOSCA

A
MATRIZ DE SEGMENTAGAO

PERSONAS

CONTA DE PADARIA

Estrutura de Custo

Liste os custos e investimentos relacionados a sua proposta de valor

Fontes de Receita
Como vocé vai ganhar dinheiro

CONTA DE PADARIA
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Segmentos de Clientes

Pense nos produtos ou servicos e identifigue quem
precisa deles. Recupere sua matriz de segmentacao
€ as personas gue voce criou, identifigue seus dese-
j0s, sonhos e medos. Divida os segmentos de clien-
tes maiores em segmentos menores. Evite termos
muito amplos, por exemplo, “mulheres adultas”. Me-
lhor dizer “maes de primeira viagem com filhos me-
nores de 5 anos.” Finalmente, descubra guem serdao
seus adotantes iniciais (Early Adopters), isto &, 0s
primeiros clientes que vao adquirir seu produto e
ajudar a formar opiniao.




Problema
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Problema

Descreva qual problema dos clientes vocé vai re-
solver, identifique a dor deles e liste 0os seus trés
principais problemas. Nesse mesmo bloco, identifi-
qgue quais solucdes alternativas ao seu produto seu
publico esta tomando para resolver este proble-
ma. Formular o problema ¢ talvez um dos aspec-
tos mais desafiadores, mas, como dizia o cientista
Charles F. Kettering, “Um problema definido com
clareza ja fica meio resolvido.”
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Crie Observe os
valor clientes

Proposta de Valor
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Proposta de Valor Unica

Escreva uma frase simples que ajude o cliente a de-
cidir se ele precisa do que vocé oferece e que deixe
claro o que vocé vende. Reforce o que faz de vocé
especial, como ajuda seus clientes a resolver o pro-
blema e porque vocé &€ a melhor opcdo. Pense nos
beneficios gue ele tera apos comprar seu produto
OuU Servico e crie uma proposta gue seja unica. Use
a formula: resultado final esperado pelo cliente em
um determinado periodo + solucdo para objecdes.

Exemplos: “Pizza quente na porta em 40 minutos.
Caso contrario, o cliente nao paga” ou “Resolve a sua

contabilidade pessoal e economiza o seu dinheiro.
Experimente gratis por um mées”.
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Bloco 4 - Solugao

Defina as 3 caracteristicas mais importantes do seu
produto ou servico gue ajudam a resolver os proble-
mas dos clientes. Sua solucdo deve ser simples; se
VOCé contar para sua avo e ela nao entender, talvez
seja preciso reformula-la.
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Canais

Especifiqgue quais canais vocé vai usar para comu-
nicar-se com seu publico e como ele vai ter contato
com seu produto ou servico. Atraves de uma forca
de vendas? Pela internet? Anuncios? E-mail mar-
keting? Nesse passo e importante, alem da venda,
pensar em toda a experiéncia do cliente.
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Bloco 6 - Fontes de Receita

Inclua no quadro informacdes sobre como vai ga-
nhar dinheiro. Mapeie as fontes de receita que val
ter nessa primeira fase. Pense nas margens, no va-
lor que sera pago pelo cliente e se havera recor-
réncia nos fluxos de receita.
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Bloco 7 - Estrutura de Custos

Aqui é por onde o dinheiro sal. l[dentifigue os cus-
tos e investimentos relacionados a sua proposta
de valor para prevenir-se de gastos desnecessa-
rios. A melhor opcdao € comecar em modo “low
cost”, entao reduza ao maximo seus custos fixos
[sem perder gqualidade] e procure pessoas e Ins-
tituicdes que possam ajuda-lo oferecendo algum
tipo de parceria.
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Nos modulos anteriores, vocé aprendeu sobre proble-

mas, clientes, propostas de valor, solucoes, canais, fon-
tes de receitas e estruturas de custos. A essa altura,

vocé deve ter percebido que com o Lean Canvas esta-
mos revisitando esses itens.

No entanto, temos duas novidades: os blocos Métricas
e Vantagem Competitiva. Chegou a hora de ver esses

conceitos novos mais detalhadamente.




Meétricas




Bloco 8 - Métricas Chave

Métricas sao Iindicadores chave para medir o de-
sempenho do negocio, e funcionam como um pai-
nel de controle. Estabeleca quais atividades vocé
quer medir e como gostaria de fazer isso, entéo,
gere um conjunto de indicadores [somente 0s mais
Importantes] para ajuda-lo a tomar decisdes.







Vantagem Competitiva

Esse bloco trata das barreiras de entrada a sua pro-
posta de valor ou como vocé protege sua ideia dos

concorrentes.

Informacoes privilegiadas? Suporte de especialis-
tas? Experiéncia da equipe? Encontre uma vantagem
unica, algo que nao pode ser facilmente copiado ou
comprado pelos seguidores rapidos (empresas capa-
zes de investir, copiar e melhorar uma ideia). Se nao
tiver uma vantagem unica, encontre um nicho que
nao atraia a atencdo dos seguidores rapidos, mas

com potencial de atender outros nichos no futuro.




Agora vamos explorar um conceito novo para avaliar sua com-

petitividade frente a concorréncia. A metodologia VRIO.

VALOR
RARIDADE

IMITABILIDADE
ORGANIZACAO

Formulada pelo professor e especialista em estratégia
Jay Barney, esse modelo analisa os recursos de uma em-
presa para concluir se ha uma vantagem competitiva e se
ela é sustentavel.




 Recursos financeiros proprios
« Capacidade de obter financiamento
* Instalacdes modernas

* Localizacao privilegiada

Exemplos de « Patentes e direitos autorais
recursos e « Motivacdao da equipe
capacidades « Marca registrada

 Habilidades gerenciais

« Habilidades técnicas

« Marca reconhecida

 Boa reputacao com clientes

« Confianca dos fornecedores .




® VALIOSC RARO IMITAVEL ORGANIZACAOQ E

SU L

O recurso : Poucas
permite que : empresas
vocé apro- possuem
veite opor- esse
tunidades recurso?

Empresas
gue nao tem
esse recurso
estdo em
desvanta-

Sua empresa
estd organizada
e preparada para
explorar esse
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ou enfrente : Outros gem? E um .
: ... .. : recursos valioso,
ameacgas? : concor- recurso dificil e
: : . raro e dificil de
Ele cria : rentes de adquirir, itar?
valor para o : também : copiar ou de- ' hhnnnonnene
cliente? : 0s tém? senvolver? .
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Identifique os principais recursos e capacidades que vocé considera vantagens competitivas e use o modelo VRIO.

RECURSO TEM
ANALISADO VALOR?

DESVANTAGEM
COMPETITIVA

A metodologia VRIO criada pelo norte-americano Jay
Barney analisa se um negdcio tem recursos Valiosos,
Raros e dificeis de Imitar, e se ele Organiza para explorar
esses recursos. Assim é possivel concluir se temos uma
vantagem competitiva, se ela €& sustentavel ou,
alternativamente, se ela representa uma desvantagem
competitiva. E um convite para vocé pensar como
superar seus concorrentes!
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VANTAGEM
TEMPORARIA
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