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ATIVIDADE — DO CANVAS AO PLANO DE NEGÓCIO
Curso: Análise e Desenvolvimento de Sistemas | 4º período | 80h | Semipresencial | Semestre 2026.2
Docente: Carla Guimarães de Medeiros
Objetivo: transformar as informações do Business Model Canvas em uma versão acadêmica, estruturada e fundamentada de Plano de Negócio. Utilize o Canvas construído na atividade anterior; não é necessário criar um novo negócio.
PARTE 1 — IDENTIFICAÇÃO DO NEGÓCIO
Nome da proposta; produto ou serviço; problema ou necessidade; objetivo principal.
PARTE 2 — PROBLEMA OU OPORTUNIDADE
Explique a situação, quem é afetado, consequências, como é resolvida hoje e por que existe oportunidade. Separe evidência disponível do que ainda precisa ser investigado.
PARTE 3 — PÚBLICO-ALVO
Aprofunde o Segmento de Clientes: público principal, características, necessidade, quem usa, quem decide e quem paga.
PARTE 4 — PROPOSTA DE VALOR
Retome a proposta do Canvas e desenvolva problema, benefício, relevância e diferença em relação à situação atual.
PARTE 5 — DESCRIÇÃO DA SOLUÇÃO
Explique funcionamento, características e funcionalidades essenciais, sempre relacionadas ao valor entregue.
PARTE 6 — ANÁLISE DO CONTEXTO
Identifique ao menos duas formas atuais de resolver o problema, com ponto forte e limitação. Explique por que sua proposta ainda pode gerar valor.
PARTE 7 — CANAIS
Descreva descoberta, aquisição/acesso e entrega.
PARTE 8 — RELACIONAMENTO COM CLIENTES
Explique atendimento, suporte, retenção, acompanhamento e comunicação.
PARTE 9 — OPERAÇÃO
Detalhe recursos principais, atividades-chave e parcerias principais.
PARTE 10 — MODELO DE RECEITA
Quem paga, pelo que paga, como ocorre a cobrança, se é única ou recorrente e qual hipótese de receita ainda precisa ser validada.
PARTE 11 — ESTRUTURA DE CUSTOS
Liste os principais custos, identifique o maior e avalie se pode ser reduzido sem comprometer a proposta de valor.
PARTE 12 — HIPÓTESES × EVIDÊNCIAS
Registre três hipóteses, a evidência disponível e o que ainda precisa ser testado.
PARTE 13 — RISCOS E INCERTEZAS
Identifique três incertezas e descreva o impacto caso cada suposição esteja errada.
PARTE 14 — COMPARE CANVAS E PLANO
Explique o que o Canvas permitiu compreender rapidamente, o que ficou mais claro no Plano e se alguma informação precisou ser alterada.
PARTE 15 — TOMADA DE DECISÃO
Situação: o público demonstra interesse, mas considera o preço previsto alto. A decisão mais coerente é rever receita, custos e proposta de valor antes de decidir; justifique usando o modelo.
PARTE 16 — SÍNTESE
Produza 300 a 500 palavras com problema/oportunidade, público, proposta, solução, entrega, operação, receita, custos, maior incerteza e evidência mais importante ainda necessária.
ENTREGA
Entregar um único documento contendo as 16 partes. O Canvas utilizado como ponto de partida poderá ser anexado.
CRITÉRIOS DE QUALIDADE
Coerência entre Canvas e Plano.
Problema e público claramente definidos.
Proposta de Valor relacionada ao problema.
Operação, receita e custos coerentes.
Hipóteses diferenciadas de evidências.
Incertezas e decisões justificadas.
	IMPORTANTE: Não exige projeção financeira detalhada, balanço, fluxo de caixa completo ou estudo contábil aprofundado. Também não exige ainda aplicação formal de Design Thinking.
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