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O Canvas da Proposta de Valor (Value Proposition Canvas) é
uma expansao do Canvas do Modelo de Negdcio (Business
Model Canvas). Seu objetivo é explorar com mais
profundidade o universo do cliente e todas as suas
particularidades (tarefas, dores, necessidades, aspiracoes) e
definir as melhores estratégias para oferecer ao mercado
exatamente o que ele busca.

Para que Serve a Ferramenta?

Por meio desta ferramenta o empresario e empreendedor
pode definir com mais assertividade qual sera a sua oferta
de valor, ou seja, qual produto ou servico, ele vai oferecer aos
seus consumidores e potenciais clientes.

E um método que ajuda a conhecer e entender melhor quem
sao os seus clientes, qual é o perfil de cada um, como
também a definir os segmentos onde a empresa deseja
atuar. Este conhecimento é essencial para definir estratégias
de negocio que realmente atinjam o publico certo com a
oferta ideal para ele.

Para isso, € importante que vocé entenda dois conceitos
essenciais: Valor e Proposta de Valor. Veja a seguir a
definicdo de cada um:

O que é Valor?

S30 os beneficios e vantagens que seus clientes recebem de
sua empresa.

E a Proposta de Valor?

E aquilo que sua empresa oferece como vantagem ou
beneficios aos seus clientes por meio de seus servicos ou
produtos.
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5 Principais Vantagens da Proposta de Valor

Entender as necessidades, dores e aspiracdes reais
dos seus clientes;

Desenvolver produtos e servicos desejados pelos
consumidores;

Tornar a criacao de um servico ou produto
mais rapida e eficiente;

Reducao de custos produtivos e economia
de tempo e dinheiro.

Oportunidade de comparar o0 que a sua empresa
entrega e faz com aquilo que seus clientes desejam,
buscam ou esperam e de evoluir.

Portanto, os beneficios de se construir a sua Proposta de
Valor sao muitos e impactam diretamente no crescimento do
seu negocio. Neste sentido, para que vocé obtenha os
resultados desejados € essencial: saber guem sao 0s seus
clientes e oferecer e mostrar a eles valor naquilo que vocé
comercializa. Esta juncao é determinante para saber definir o
produto certo para o cliente certo, no momento certo, e
conquistar conversdes, ou seja, Venda$ss.

w ‘ MARCUS Acelerador

MARQUES Canvas da Proposta de Valor | 04




Gerar Valor
+

Conhecer o Cliente

Sucesso em Vendas!

Crie Observe 0s
valor clientes

MARCUS
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Quem vocé deve chamar na hora de construir sua Proposta
de Valor?

Além de ter que se colocar na posicao do cliente e buscar
entender sua forma de pensar, sentir e agir, no momento de
definir sua Proposta de Valor é essencial contar com as
pessoas certas, ou seja, colaboradores que estejam
realmente em contato com seus consumidores e também
qgue entendam como chegar até eles. Exemplos: profissionais
da area comercial, de vendas, do Servico de Atendimento ao
Cliente - SAC e também do Marketinag.

Caso vocé ainda nao tenha uma equipe de varias areas ou
mesmo gue seja experiente, sugiro que busgue expandir
seus conhecimentos em relacao ao comportamento do
consumidor por meio de livros ou mesmo de profissionais
especializados nesta area. Este aprimoramento vai te ajudar
a entender com mais propriedade a mente dos seus clientes,
a analisar o mercado com mais assertividade e inteligéncia
estratégica e a mapear as oportunidades e segmentos que
mais se relacionam com o que vocé faz.

Acredite - de posse destes conhecimentos ficara bem mais
facil definir sua Proposta de Valor e criar a estratégia certa
para atingir o mercado desejado.

Proposta de Valor - Lado Direito

Ganhos

Tarefas
do Cliente
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Por onde comecar? Por seu Cliente!

Sugiro sempre comecar sua analise pelo entendimento de
aguem € o seu cliente e, partir dai, destrinchar os outros
aspectos apresentados na proposta.

Tarefas do Cliente

Nesta parte vocé deve listar quais sao as acdes do seu cliente
no sentido de resolver seu problema, sanar suas
necessidades, resolver suas questdes e de eliminar as suas
dores. Aqui é importante sempre detalhar cada contexto em
que os seus consumidores estao (ex. trabalho, familia,
relacionamento, social), pois em cada esfera eles possuem
comportamentos, desejos, dores e necessidades especificas
e, muitas vezes, diferentes umas das outras.

As Tarefas do Cliente estao divididas em trés aspectos:

Emocionais: (conquistar felicidade;

seguranca; boa aparéncia);

Sociais: (crescer na carreira;

ganhar dinheiro; ser reconhecido);

Funcionais: (finalizar um trabalho;

atender uma necessidade).

MARCUS
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Dores

Neste campo, vocé deve colocar tudo gue incomoda o seu
cliente, que aborrece, Ihe deixa insatisfeito e tira a sua
tranquilidade. Busque organizar e classificar estas dores -
em baixa, normal, mediana e alta, por exemplo, para
entender até que ponto o seu produto ou servico € o mais
adequado aos seus clientes e as suas necessidades.

Exemplos de dores:

« O que faz seu cliente ficar chateado? (ex. falta de
reconhecimento; transito engarrafado; frustracdes; dores de
cabeca; insatisfacdes pessoais; conflitos profissionais; falta de
tempo; impostos; falta de mao de obra qualificada;
desperdicio de recursos);

« O que impede seu cliente de ficar satisfeito? (ex. medo de
mudancas; falta de foco; dificuldades de inovar; falta de
organizacao; custos altos; temor da perda de status;
preocupacodes financeiras; falta de autoconfianca).

w MARCUS Acelerador
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Ganhos

Representam todas as vantagens e beneficios (emocionais,
sociais, funcionais ou financeiros) gue os seus clientes
esperam ou desejam receber da sua empresa. Neste sentido,
procure responder as seguintes questoes:

« Quais as principais utilidades e proveitos ele teria?

« 0O que facilitaria a vida ou o trabalho do seu cliente?
« 0O que Ihe deixaria mais feliz, realizado e satisfeito?
e Quais sao os sonhos e desejos do seu consumidor?
« 0O que satisfaria realmente as necessidades dele?

e O que ele considera ser bem-sucedido na vida?

Proposta de Valor - Lado Esquerdo

Criadores de Ganhos

|

Produtos w l
e Servicos -l I

Analgesico

&
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Produtos e Servicos

Este € o momento de definir os servicos e produtos que
serao entregues aos seus consumidores conforme suas
necessidades sociais, emocionais, funcionais e financeiras
identificadas na analise do perfil do cliente.

Aqui também é importante colocar qual a relevancia do seu
servico ou produto para os seus clientes, bem como a
periodicidade (frequéncia) que estes sao utilizados por eles.

Aliviam as Dores / Analgésicos

Neste quesito vocé deve listar quais sao as solucdes/alivios
gue seu produto ou servico traz aos seus clientes. Confira
alguns exemplos:

« Traz seguranca; conforto; agilidade; comodidade;
bem-estar; diversao; melhora a saude; ajuda a dormir
melhor; mata a fome; evita erros; ajuda a relaxar; evita
desperdicios; ajuda a vencer medos; traz desenvolvimento
profissional; deixa o sorriso mais bonito; economiza dinheiro;
traz felicidade; emagrece; melhora a imagem; aumenta a
autoestima...

w ‘ MARCUS Acelerador
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Criadores de Ganhos

Aqui vocé deve deixar claro qual é a Proposta de Valor da
sua empresa, ou seja, quais sao os beneficios e vantagens
gue seus produtos ou servicos trarao aos seus clientes, quais
necessidades eles irao atender, quais desejos, dores e
anseios pretendem suprir e quais expectativas objetiva
superar. Exemplos:

Supri algo que seus clientes
buscavam ha tempos:

Traz um conceito inovador
e design surpreendente;

Ajuda a diminuir gastos, gera economia e
evita desperdicios de dinheiro;

Realiza um grande sonho
dos seus consumidores;

Traz resultados e efeitos positivos
a autoestima dos clientes:

Facilita a vida do cliente
e otimiza seu tempo;

Supera as expectativas e
traz conforto além do esperado.

MARCUS
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Esquema Completo da Proposta de Valor

Criadores de Ganhos

Produtos
e Servicos

Tarefas
do Cliente

Analgésico

&
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Exemplo Canvas 1

Itens de seguranca para a terceira idade.

Criadores de Ganhos |/

) 3

Servico de
recomendacdes
Venda
online

Parceria

com designerf| Venda
domiciliar
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Ganhos @

Tarefas
do Cliente

Acesso Acesso
fisico Mfinanceiro

Solucdes
nao
inteligentes

Duvidas
sobre itens
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Exemplo Canvas 2

Prancha (skate) acoplavel para carrinho de bebé.

Criadores de Ganhos |/

Controle
da situacao

Ter os Ser visto
filhos a vista COmo um
bom pai
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Ganhos @

Filho

Estresse
se perder e tensao

V —
v IEIGIENS
O === do Cliente

Ser visto como
nervoso/estressado

Filho
sumir ou
ser roubado

Ser visto
como um
pai ruim
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Exemplo Canvas 3

Servico de contratacao de diaristas via internet.

Criadores de Ganhos |/

Venda online

Acesso financeiro

Acesso a

informacao
Flexibilidade

Confiabilidade

MARCUS
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Ve==  Tarefas

V e
Ganh’o.s, @ O === do Cliente
Beneficios

Confianca
Acesso financeiro
Tempo

Flexibilidade
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Exemplo Canvas 4

Restaurante com foco em alimentacao saudavel

Criadores de Ganhos |/

e |nserir algo no mercado que dé opcdes
ao publico
® Que deseja se alimentar melhor
® Preco compativel com o mercado
® Cria efeitos sociais positivos mostrando
que o cliente se preocupa
® Com sua saude, fazendo assim ele se
mostrar melhor
® Ambiente que torna a socializacdo
e Alimentos saudaveis adavel
®Bebidas sem alcool \

® Ambiente agradavel

®Blog com publicacdes
relacionadas a
alimentacao saudavel ® Contribui para a socializacdo
mas sem comprometer a
vontade de uma

boa alimentagao.

e Musica ambiente
e ao vivo

® Elimina consequéncias negativas de uma
alimentacao nao adequada

® Tranquilidade em saber que pode
tomar drinks e dirigir
® Poder ingeri-los a qualquer dia da semana sem
efeitos posteriores que comprometam seu
desempenho nas atividade (ex.trabalho)

Analgésico &

w MARCUS
MARQUES

Ganhos, @
Beneficios
® Relacionamento
® Diversao
® Bem-estar / saude alimentar,
® Qualidade

® Ambiente agradavel
® Desestressante

\‘;— Tarefas
O === do Cliente

eTomar o comer e

beber mais saudavel

e agradavel

®Sentir-se bem
(fisicamente e
mentalmente)

® Comunicacao

® Relacionamento

® N3o ter opcdes que
agradem aos que
nao sao adeptos de
tal habito
®Ser algo novo que gera
inseguranca no cliente
® Opc¢des que podem ter o
mesmo preco e serem
de facil consumo  pores

©
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Exemplo Canvas 5

Startup de desenvolvimento de softwares, aplicativos para empresas

Criadores de Ganhos |/

Tomamos
conta de
todas as
decisdes
técnicas

Codigo é limitada
100%
funcional

leva muito tempo
Baixissimo Preco justo e 8 producao é (meses)
tempo previsivel altamente .
para entrega M (€x. R$1000 M automatizada
(horas/dias) por uma app,

w MARCUS
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Capacidade

Desenvolvimento |Desenvolvimento
é muito caro | g€
(RS 10.000) Jfeedback limitadg

cormmmnm | Desperaici
B a cada MVP
fundador técnico falho

Ganhos @

IEIGIES
do Cliente

Dinheiro
€sC€asso

MVP nao
funcional gera
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