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A cada dia, torna-se evidente que quem tem o desejo de criar
val construindo uma imagem mental clara do seu propdsito e
objetivos na vida, tem mais inspiracao e energia para
conseguir empreender o que quer construir. O proposito de
colocar uma visao em acao representa um compromisso da
pessoa consigo mesma.

E importante analisar e rever o modo coma vocé aplica seus
pontos fortes, talentos, habilidades, interesses e aspiracoes,
tanto para crescer como para reinventar-se pessoal e
profissionalmente, alem de ressaltar a importancia de
elementos novos para empreender.




O QUE EUM
MODELO DE
NEGOCIO
PARA Sl

MESMO?

Inspirado nesse modelo e autores, Tim Clark ,
2013, com a colaboracao de Alexander
Osterwalder, Yves Pigneur e outros 328
participantes de 43 paises, propds o "modelo
de negocio pessoal'.

Esse modelo parte da premissa que voce
deve iniciar a jornada considerando a si
mesmo como "um negocio de uma sé
pessoa‘.

Iremos utiliza-lo para apoiar na identificacao de
coma a pessoa funciona, oferecendo uma trilha
para que procure, ou seja ajudada a procurar,

um espaco para repensar aspectos de sua vida.




Este € um primeiro passo.

Tenha em mente que esse € o primeiro
pPasso, para que vocé possa visualizar e
depois partir para acao. Nosso convite € para
que Voce reveja sua direcao na vida a partir
de agora e comece a alinhar suas aspiracoes
pessoais, sua capacidade empreendedora e
sua carreira rumo a uma jornada de Futuro.




e E construido a partir de um Quadro,
elaborado em uma folha de papel unica, com
nove divisoes, nas quais sao afixadas notas
autocolantes coloridas com as informacdes
que descrevem o que deve ser estudado e
considerado.

Business Model You ou O quadro ira reunir as informacoes do
Canvas Pessoal @ "negocio pessoal” em cada uma das partes

do desenho.

Usa desenhos para representar ideias e
situacoes, reforcando o pensamento visual.
Depois de concluido, ao olhar para o
Quadro, a pessoa pode compreender o seu
"negocio pessoal coma um todo”, de forma
sistémica.

E uma Ferramenta simples e pode ser

Quer saber como funciona o Business
Model You? Se liga nas proximas
paginas! Quando vocé comecar a
elaborar o quadro, vai perceber que €
muito simples. Vocé comeca a
visualizar também os pontos mais
Importantes para seu desenvolvimento.
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Fonte: Adaptada de Tim Clart (2013).

QUADRO DO MODELO DE
NEGOCIO PESSOAL

e O quadro sempre ira representar um
momento vivido pela pessoa.

e Permite também pensar sobre a
viabilidade da ideia que quer
implementar.

e E um espaco livre para imaginar o futuro
com criatividade. Permite pensar em
Inovacoes, criando uma "proposta de
valor unica".

E como se deve preencher cada espaco
desses? Vem que a gente vai te mostrar!
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Como preencher

RECURSOS PRINCIPAIS

Quem é vocé e o que possui?

,Iﬁ«a—i— -'.3"; Nesse item, entram todos os recursos humanos e tangiveis
| Lt necessarios para executar sua proposta.

— : . O foco agora € refletir sobre a direcao toma na vida e o que

g faz para equilibrar suas aspiracoes pessoais, profissionais,

sociais, financeiras, trabalho social, etc.

Interesses, papéis que assumem na vida, experiéncias,
competéncias, tracos, valores, principais tendéncias de
personalidade, recursos tangiveis e intangiveis e network
sao 0s objetos dessa investigacao e aspectos a serem
buscados.



ATIVIDADES PRINCIPAIS

O que vocé faz?

Hora de pensar nas atividades essenciais para "seu negocio”
funcionar. Sao simplesmente atividades fisicas ou mentais.
S30 atividades que dependem dos recursos que vocé
possui. Deve-se colocar apenas as essenciais mesmo, que
desliguem seu trabalho de outro, e nao cada tarefa.
Sugestdo de trés a cinco atividades, que deverdo ser
executadas muito bem.

"O que voceé faz termina marcando quem vocé &."
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PARCERIAS PRINCIPAIS

Quem ajuda vocé?

Aqui vocé deve pensar nos parceiros que VOCE precisa
para executar suas atividades.

Parcerias Principais sao pessoas que lhe ajudam como
profissional a realizar seu trabalho com sucesso (e que
vocé conta de verdade). Essas parcerias podemofertar
conselhos, estimular a motivacao, oportunidades de
crescimento, desenvolvimento ou outros recursos
necessarios ao seu estagio de vida.

Podem ser colegas, mentores, membros de network,
amigos, conselheiros profissionais, familiares. Mas lembre-
se: parceria sO € boa se for boa para os dois lados.
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SEGMENTO DE CLIENTES

Quem vocé ajuda?

Incluem as pessoas na organizacao ou fora dela que
dependem da sua ajudar para realizar a tarefa. Um cliente
pode ser qualquer pessoa, ou um Qgrupo, COmoO Seus
amigos, colegas de bairro.

Clientes sao aqueles que pagam para receber um
beneficio ou que recebem um beneficio, sem qualquer
custo, e sao subsidiados pelos clientes pagantes.
Importante lembrar que nem todos pagantes sao
usuarios, como por exemplo as criancas.

Que papel voce desempenha no trabalho? Quem
depende ou se beneficia do seu trabalho?
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CANAIS

Como chegam até voce?

Os canais de comunicacao, divulgacao, distribuicao sao
essenciais no modelo de negdcio pessoal. E preciso as
pessoas saberem que vocé existe e coma podem chegar
ate vocé.

E preciso definir como comunicar seu modo de ajudar,
como conseguir que clientes potenciais conhecam voceé e
sua proposta de valor, como vender seu modo de ajudar.
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RELACIONAMENTO COM O CLIENTE

Como vocés interagem?

Quais os tipos de relacionamento que vocé estabelece com as
pessoas, com seus amigos, sua famflia, sua comunidade?
Como voce descreveria a forma como interage?
Fornece servico pessoal face a face?

Ou suas relacObes sao baseadas em e-mail ou outra
comunicacao escrita?
Suas relacGes sao caracterizadas par transacdes (Unicas ou
servicos constantes?
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ESTRUTURA DE CUSTO

O que vocé oferece?

AqQui € preciso saber quais serao as principais saidas de
caixa.
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FONTES DE RECEITA

O que vocé ganha?

Hora de dizer como ganhar dinheiro com o seu negaocio.

Aqui caracteriza-se pelo que voceé recebe como remuneracao
por sua ajuda para as outras pessoas.

Existem varios tipos de receita: salario, comissao, contratacao
etc, mas todas elas dependem da percepcao do valor que tem
O que voce oferece para as outras pessoas.

Indique as Fontes de receita: salarios, acdes, qualquer
recebimento em dinheiro; beneficios: piano de saude, de
previdéncia etc.

Os beneficios podem ser intangiveis como reconhecimento,
satisfacdo com a contribuicao social etc.
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PROPOSTA DE VALOR

Como vocé os ajuda?

A proposta de valor € de grande importancia para definir
sua perspectiva de futuro. Conhecendo o valor, vocé
sabera tomar a decisao correta para estruturar seus
Passos ha jornada. A proposta de valor ira nortear as outras
partes do modelo de negocio.

Proposta de Valor no modelo de negdcio descreve o
conjunto de produtos ou servicos que criam valor para um
segmento especifico de clientes. Pode gerar um ganho ou
aliviar uma dor do cliente. Alguns tipos de proposta de
valor: uma inovacao, performance, customizacao, fazer o
que deve ser feito, design, preco.

Proposta de Valor, portanto, refere-se ao Valor que voce
Fornece aos Clientes: Como ajuda as outras pessoas a
conseguirem realizar servic;0s?
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MAOS A OBRA

Hora de vocé colocar em prética tudo o que aprendeu nesse eBook e
criar o seu Canvas Pessoal

Esse material foi uma oportunidade de se aprofundar no assunto,
(re)comecar e reconhecer o que se precisa buscar, implementar ou
desenvolver. Lembre-se que esse exercicio requer concentracao e reflexao,
busque o0 auto-conhecimento para que vocé consiga passar para o papel
iInformacoes relevantes e mais assertivas possiveis. Realize as etapas com
muita leveza, faca entrevistas com familiares, amigos e colegas de trabalho
e abuse e use dos post-its para compor o seu Canvas!

Créditos do material: Consultora Margarida Furtado.



O Servico de Apoio as Micro e Pequenas Empresas do Estado de Pernambuco € uma entidade
privada sem fins lucrativos, agente de capacitacao e de promocao do desenvolvimento, criado
para dar apoio aos pequenos negocios. Desde 1972, trabalha para estimular o empreendedorismo
e possibilitar a competitividade e a sustentabilidade dos empreendimentos de micro e pequeno
porte.

Para garantir o atendimento aos pequenos negocios, o Sebrae em Pernambuco atua em todo o
territorio estadual. Além da sede no Recife, a instituicao conta com mais 5 unidades espalhadas
pelo Estado.

Com foco no estimulo ao empreendedorismo e no desenvolvimento sustentavel dos pequenos
negocios, o Sebrae atua em: educacao empreendedora; capacitacao dos empreendedores e
empresarios; articulacao de politicas publicas que criem um ambiente legal mais favoravel; acesso
a Novos mercados; acesso a tecnologia e inovacao; orientacao para o acesso aos Servicos
financeiros.
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