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A modelagem de negócios com Canvas ajuda 
startups a transformar ideias promissoras em 
hipóteses organizadas, testáveis e compreensíveis. 
Em vez de começar por um plano extenso, cheio de 
projeções difíceis de confirmar no início, a ferramenta 
permite visualizar, como a empresa pretende criar, 
entregar e capturar valor. Para negócios inovadores, 
que atuam sob incerteza e ainda buscam comprovar 
mercado, essa clareza é decisiva.

Startups não nascem apenas de boas ideias. Elas 
dependem de problema relevante, público bem 
definido, solução desejada, canais viáveis, receita 
sustentável e capacidade de execução. O Canvas, 
inspirado no Business Model Canvas de Alexander 
Osterwalder e Yves Pigneur, tornou-se uma referência 
mundial porque organiza esses elementos de 
modo simples, visual e colaborativo. No contexto 
do empreendedorismo brasileiro, pode ser usado 
por equipes iniciantes, empreendedores individuais, 
negócios digitais e startups de impacto.
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POR QUE STARTUPS 
PRECISAM MODELAR 
ANTES DE EXECUTAR
Uma startup é um negócio em busca de um modelo 
repetível, escalável e lucrativo. Essa definição, associada 
a autores como Steve Blank, mostra que o desafio inicial 
não é apenas vender, mas descobrir se existe uma 
combinação viável entre problema, solução, mercado e 
operação. Por isso, antes de investir muito tempo e dinheiro 
em desenvolvimento, marketing, é importante enxergar o 
modelo como um conjunto de suposições.

O Canvas reduz a chance de decisões tomadas no escuro. 
Ele mostra se a proposta de valor conversa com as dores 
do público, se os canais escolhidos realmente alcançam 
clientes, se as fontes de receita fazem sentido e se a 
estrutura de custos cabe no estágio do negócio.
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HIPÓTESES, NÃO 
CERTEZAS

No início, quase tudo é hipótese. A startup acredita que 
determinado cliente sofre com um problema, que pagaria 
por uma solução e que aceitaria comprá-la por certo canal. 
Essas ideias podem estar certas, parcialmente certas 
ou erradas. O papel do Canvas é tornar essas hipóteses 
visíveis para que possam ser priorizadas, testadas e 
ajustadas com base em evidências.

Essa lógica conversa com a abordagem enxuta, que 
defende ciclos rápidos de construção, medição e 
aprendizado. Para a startup, isso significa criar versões 
simples da solução, observar a reação do mercado 
e melhorar o modelo antes de escalar. O Canvas é, 
portanto, um ponto de partida para aprender com menos 
desperdício.
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COMO O CANVAS 
ORGANIZA A LÓGICA 
DO NEGÓCIO
O Canvas tradicional é formado por nove 
blocos interligados. Cada bloco responde a uma 
pergunta essencial sobre o funcionamento da 
empresa. Quando preenchidos em conjunto, 
eles revelam a lógica do negócio e mostram 
onde estão as partes frágeis da estratégia. 
Para startups, essa leitura integrada é mais 
importante do que preencher campos de forma 
bonita.
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SEGMENTOS DE CLIENTES 
E PROPOSTA DE VALOR

O primeiro cuidado é definir quem será atendido. Startups 
costumam errar quando tentam vender para todo 
mundo. Um segmento de clientes precisa ser específico 
o suficiente para revelar necessidades, limitações e 
compras. Não basta dizer “pequenas empresas” ou “jovens 
consumidores”. É melhor entender qual grupo sente a dor 
com mais intensidade e tem maior disposição para testar 
uma solução nova.

A proposta de valor explica por que esse público escolheria 
a startup. Ela deve deixar claro qual problema resolve, 
que benefício entrega e por que a solução é diferente das 
alternativas existentes. Em muitos casos, a concorrência 
não é outra startup, mas uma planilha, um processo 
manual, um fornecedor informal ou a decisão de não fazer 
nada. Boa proposta de valor não é slogan; é promessa 
prática conectada a uma necessidade real.
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CANAIS, RELACIONAMENTO 
E RECEITAS

Os canais indicam como a startup chega até os clientes, 
comunica sua oferta, entrega a solução e mantém contato 
depois da venda. Podem envolver redes sociais, vendas 
consultivas, parcerias, aplicativos, marketplaces, indicação 
ou eventos. A escolha depende do comportamento do 
público e do custo para adquirir cada cliente.

O relacionamento define como a empresa acompanha 
o cliente ao longo da jornada. Em soluções digitais, pode 
haver autosserviço, suporte remoto, comunidade e 
automação. Em vendas complexas, pode ser necessário 
atendimento mais próximo. Já as fontes de receita mostram 
como o negócio ganhará dinheiro. Assinatura, venda avulsa, 
comissão, licenciamento, freemium e contratos recorrentes 
são exemplos possíveis, mas cada modelo exige atenção 
ao preço, à margem e ao ciclo de pagamento.
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RECURSOS, ATIVIDADES, 
PARCEIROS E CUSTOS

Os recursos principais representam aquilo sem o qual a 
startup não entrega valor, como tecnologia, marca, dados, 
equipe, conhecimento ou capital. As atividades principais 
mostram o que precisa ser feito bem, como desenvolver 
produto, vender, atender, produzir conteúdo, operar 
logística ou analisar dados.

Parcerias ajudam a acelerar aprendizados, reduzir custos 
ou acessar competências que a equipe ainda não possui. 
Podem envolver fornecedores, universidades, instituições 
de apoio, comunidades e investidores. A estrutura de 
custos reúne os gastos necessários para operar e crescer. 
Em startups, é essencial separar custos indispensáveis 
de gastos que podem esperar. Crescer sem controle 
financeiro pode comprometer um modelo promissor.
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COMO PREENCHER 
O CANVAS EM UMA 
STARTUP
O preenchimento deve ser simples, objetivo e 
baseado em conversas reais. Uma boa prática 
é reunir a equipe, usar frases curtas e registrar 
apenas o que for essencial. O Canvas não 
precisa nascer perfeito. Ele deve refletir a visão 
atual do negócio e evoluir conforme novas 
informações aparecem.
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COMECE PELO PROBLEMA 
E PELO CLIENTE

Embora o Canvas possa ser preenchido em qualquer 
ordem, startups geralmente se beneficiam ao começar 
pelos segmentos de clientes e pela proposta de valor. 
O motivo é simples: sem cliente e sem dor relevante, 
os demais blocos perdem força. Antes de pensar em 
tecnologia, marca ou campanha, vale investigar quem 
sofre com o problema, como resolve hoje, quanto perde 
com isso e quais alternativas considera aceitáveis.

Entrevistas, observação do comportamento, análise de 
concorrentes e testes de interesse ajudam a melhorar 
o preenchimento. O ideal é ouvir clientes sem tentar 
convencer. Perguntas abertas revelam mais do que 
apresentações prontas. Quando a pessoa descreve um 
problema com detalhes, conta uma experiência recente 
e demonstra urgência, a startup encontra sinais fortes de 
oportunidade.
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VALIDE COM 
EXPERIMENTOS SIMPLES

Depois de preencher o Canvas, a equipe deve identificar 
as hipóteses mais arriscadas. Nem tudo precisa ser testado 
ao mesmo tempo. Se a maior dúvida é a disposição de 
pagamento, o experimento pode envolver uma pré-venda, 
uma página de cadastro ou uma oferta piloto. Se a dúvida 
está no canal, podem ser comparadas abordagens de 
venda direta, indicação e tráfego pago em pequena escala.

O importante é definir o que será medido antes do teste. 
Cadastros, entrevistas, orçamentos, vendas, retenção 
e recompra são indicadores que ajudam a transformar 
opinião em aprendizado. Quando os dados mostram que 
uma hipótese estava errada, o Canvas deve ser atualizado. 
Esse ajuste não é um fracasso; é parte natural da construção 
de um negócio mais forte.
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ERROS COMUNS AO 
USAR O CANVAS
Um erro frequente é preencher o Canvas como se 
fosse um documento definitivo. Para startups, ele deve 
ser tratado como instrumento vivo. Outro erro é usar 
expressões genéricas, que parecem estratégicas, mas 
não orientam decisões. Frases como “atendimento 
de qualidade”, “preço justo” e “solução inovadora” 
precisam ser traduzidas em benefícios percebidos 
pelo cliente.

Também é comum confundir usuário com cliente 
pagante. Em alguns modelos, quem usa a solução não 
é quem paga por ela. Essa diferença muda canais, 
relacionamento, proposta de valor e receita. Outro 
cuidado é não subestimar custos de aquisição, suporte, 
tecnologia, tributos, equipe e manutenção. Um modelo 
pode vender bem e ainda assim não gerar resultado 
se a operação for cara demais.
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COMO TRANSFORMAR 
O CANVAS EM ROTINA 
DE GESTÃO
O Canvas ganha valor quando sai da parede e 
entra na rotina. A equipe pode revisá-lo a cada ciclo 
de aprendizado, reunião estratégica ou mudança 
importante de mercado. Em programas de incubação, 
pré-aceleração e atendimento empreendedor, ele 
também facilita mentorias, pois permite que consultores 
e parceiros enxerguem rapidamente a lógica do negócio.

Para acompanhar a evolução, é útil registrar versões 
do Canvas ao longo do tempo. A primeira versão 
mostra a ideia inicial. As seguintes mostram o que foi 
validado, descartado ou reformulado. Esse histórico 
ajuda a equipe a tomar decisões melhores, apresentar 
o negócio a parceiros e construir um plano realista.
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A modelagem de negócios com Canvas é uma 
ferramenta prática para startups porque organiza 
a incerteza sem engessar a criatividade. Ela permite 
visualizar o negócio inteiro, identificar hipóteses 
críticas, alinhar a equipe e transformar aprendizados 
de mercado em decisões mais consistentes. Para quem 
está começando, isso significa reduzir desperdícios, 
ganhar mais clareza, segurança, foco no cliente certo, 
testar rápido e aumentar a capacidade de adaptação. 
Mais do que preencher nove blocos, usar o Canvas 
é adotar uma forma de pensar. A startup passa a 
observar clientes com mais atenção, testar antes de 
investir pesado, revisar escolhas e construir um caminho 
de crescimento baseado em evidências. Com apoio 
técnico, disciplina e aprendizado, essa ferramenta 
pode ajudar empreendedores e empreendedoras 
do Rio Grande do Norte a desenvolver negócios 
inovadores, sustentáveis e preparados para crescer 
com consistência.
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