
MODELO SIMPLES DE CANVAS DE MODELO DE NEGÓCIOS 
Siga as instruções abaixo para preencher cada seção do canvas de modelo de negócios e obter uma compreensão abrangente da estrutura operacional e estratégica da sua empresa. 

PRINCIPAIS PARCERIAS PRINCIPAIS ATIVIDADES PROPOSTAS DE VALOR RELACIONAMENTOS 
COM OS CLIENTES 

SEGMENTOS DE CLIENTES 

PRINCIPAIS RECURSOS CANAIS 

ESTRUTURA DE CUSTOS FLUXO DE RECEITA 

https://pt.smartsheet.com/try-it?trp=58100


AVISO DE ISENÇÃO DE RESPONSABILIDADE 
 
Qualquer artigo, modelo ou informação fornecidos pela Smartsheet no site são apenas 
para referência. Embora nos esforcemos para manter as informações atualizadas e 
corretas, não fornecemos garantia de qualquer natureza, seja explícita ou implícita, a 
respeito da integridade, precisão, confiabilidade, adequação ou disponibilidade do site 
ou das informações, artigos, modelos ou gráficos contidos no site. Portanto, toda 
confiança que você depositar nessas informações será estritamente por sua própria 
conta e risco. 


	PRINCIPAIS PARCERIAS L i ste os pr i nc i pa i s parceiros fornecedores e al i anças que ajudam você a operar e a a l cançar suas metas: Liste os principais parceiros, fornecedores e alianças que ajudam você a operar e a alcançar suas metas.
	PRINCIPAIS ATIVIDADES Def i na as tarefas operac i ona i s serv i ços ou at i v i dades de produção que são essenc i a i s para o seu mode l o de negóc i os: Defina as tarefas operacionais, serviços ou atividades de produção que são essenciais para o seu modelo de negócios.
	PRINCIPAIS RECURSOS Espec i f i que os recursos f í sicos i ntelectua i s humanos e f i nanceiros dos qua i s seu modelo de negóc i os depende: Especifique os recursos físicos, intelectuais, humanos e financeiros dos quais seu modelo de negócios depende.
	PROPOSTAS DE VALOR Descreva as so l uções e os benef í c i os exc l usivos que sua empresa oferece para reso l ver os prob l emas ou sat i sfazer as necess i dades dos c l i entes: Descreva as soluções e os benefícios exclusivos que sua empresa oferece para resolver os problemas ou satisfazer as necessidades dos clientes.
	CANAIS Ident i f i que os cana i s por meio dos qua i s você interage com os c l i entes e d i vu l ga sua proposta de valor como sites lo j as de varejo ou vendas d i retas: Identifique os canais por meio dos quais você interage com os clientes e divulga sua proposta de valor, como sites, lojas de varejo ou vendas diretas.
	SEGMENTOS DE CLIENTES Segmente os c l i entes com base nas necess i dades nos comportamentos e em outras caracter í st i cas que afetam a forma como e l es va l or i zam seus produtos ou serv i ços: Segmente os clientes com base nas necessidades, nos comportamentos e em outras características que afetam a forma como eles valorizam seus produtos ou serviços.
	ESTRUTURA DE CUSTOS L i ste os pr i nc i pa i s custos envo l v i dos na operação do negóc i o d i st i ngu i ndo entre f i xos e variáveis: Liste os principais custos envolvidos na operação do negócio, distinguindo entre fixos e variáveis.
	FLUXO DE RECEITA Espec i f i que como você obtém receita por meio de cada segmento de c l i ente deta l hando os mecanismos de preços os modelos de ass i natura ou as transações de vendas: Especifique como você obtém receita por meio de cada segmento de cliente, detalhando os mecanismos de preços, os modelos de assinatura ou as transações de vendas.
	Text3: Detalhe o modo como você interage com os clientes por meio de assistência pessoal, serviços automatizados ou envolvimento da comunidade.


