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Nossa Agenda

Parte 1: As Origens do Design Centrado no

Usuario

* John E. Arnold no MIT e a fundacgao do pensamento de
Design de Produto.

* O papel do Product Manager na interseccao entre
Desejabilidade, Viabilidade e Praticidade Técnica.

Parte 2: Mapeamento de Personas

* Alan Cooper e a personificacao do "Usuario Abstrato" em
arquétipos reais.

e Estrutura, beneficios e anatomia de um Mapa de Personas
focado em empatia.
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Parte 3: O Canvas da Proposta de Valor

* Alexander Osterwalder e o encaixe cirurgico de mercado
(Product-Market Fit).

e Diferenciagao pratica e conceitual entre Aliviadores de Dor
(Remédios) e Criadores de Ganho (Vitaminas).

Parte 4: Modelagem com o Business Model Canvas

(BMC)

* A evolucao dos planos de negdcios estaticos para estruturas
sistémicas em uma pagina.

 Ajornada em 4 fases de preenchimento e os erros classicos
de conectividade que destroem projetos.

Parte 5: Atividade Pratica

e Workshop pratico: desdobrando as necessidades do projeto
final.
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Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

Gestdo de Produtos
1940

Capitaneado por John E. Arnold, psicdlogo e engenheiro, ao
organizar seminarios e cursos de Design de Produto no
Massachusetts Institute of Technology (MIT)

Atitudes criativas e valores humanos sao criticos
para o desenvolvimento e design de novos produtos.

Questionar, Observar, Associar e Prever.

E um processo cognitivo e cientifico.
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente DESign Thinking

CONECTAR COM O CLIENTE

Inicie o desenho do produto
CENTRADO no desejo do Usuario!

I
I I I
: : !
> DESCOBRIR > DEFINIR >DESENVOLVER> ENTREGAR >

definicao do probl%a\/ ideacdo

é desejado pelo
usuario?
o que os clientes
desejam?

é possivel
tecnicamente?

é viavel

diagnaostico financeiramente?

especificacdo

temos a tecnologia
necessaria para
desenvolver?

esta alinhado com
o apetite de risco
financeiro?

sustentavel

ao longo do ciclo de
vida da solugao
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente DESign Thinking

CONECTAR COM O CLIENTE

> DESCOBRIR > DEFINIR >DESENVOLVER> ENTREGAR > LA s Sl s S

diagndstico definicdo do ideacdo especificacdo

problema |
Observacgao participante Business model canvas é deseja}do?pelo
/4 m AN " /4 " AN usuario:
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Ma/jlz CSD I Bralnstorm\d\e ideias Mattl,z de priorizagcao de hipoteses _ ST
I Canvas da proposta de valor
POEMS Mapa de personas s - ) ol :
s . € possive é viave
I A / Jornada do usuario . tecnicamente? financeiramente?
2 Mapa de empatia ) emos a tecnologia est4 alinhado
I // I \ PrOtOtlpagem necessaria para com o apetite
ax . desenvolver? de risco
i Arvore de Cocriacao financeiro?
oportunidades A . - - 74
p// " Blueprint do servico sustentavel
1 s ’ Zn ao longo do ciclo de
I Mapa mental Storyboard vida da solugdo
/4 n ANN - /4

Entrevista com o usudrio
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente

Design Thinking

Mapa de Personas

Canvas da Proposta de Valor

Business model canvas
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente

O conceito de Persona foi introduzido no universo da tecnologia por Alan
Cooper (conhecido como o "Pai do Visual Basic") em seu livro pioneiro de
1999, "The Inmates Are Running the Asylum" (Os Manicomios estao
Sendo Gerenciados pelos Internos). Cooper percebeu que a engenharia
de software criava sistemas genéricos e complexos porque projetava para
um usuario abstrato chamado "O Usuario". Ele propos personificar esse
usuario em um personagem ficticio, com nome, foto e comportamentos
reais, para guiar o design de produtos.

Mais tarde, o formato visual e colaborativo de Canvas/Mapa de Persona
foi amplamente difundido por consultoriasGlobais de Design Thinking e
UX (como a IDEO e a XPLANE de Dave Gray, criador do Mapa de Empatia),
transformando a criacao da Persona em uma dinamica visual de post-its
ideal para times multidisciplinares.

Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

Mapa de Personas
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Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente

* No Design Thinking, uma Persona é uma representacao ficticia e
arquetipica (modelo) do seu usuario ideal, criada a partir de dados
reais de pesquis.

» E uma sintese de padrées de comportamento, necessidades, dores
e objetivos observados em um grupo significativo de usuarios.

* E um documento visual que consolida todas essas informacdes de
forma clara e acessivel. Ele da "vida" ao usuario, transformando
dados abstratos em um personagem com o qual a equipe pode se
relacionar e empatizar.
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Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente Ma pa de Personas

* Nome e Foto: Um nome e uma foto que tornam a persona mais real e memoravel.

 Dados Demograficos: Idade, ocupacao, localizacao, estado civil, etc. (apenas o que for
relevante para o contexto do problema).

* Personalidade: Tracos de personalidade que influenciam seu comportamento.

* CitagOes: Frases marcantes que a persona diria, resumindo suas atitudes ou dores.

» Background/Historia: Um breve contexto sobre sua vida, carreira ou situacdo relevante.

Elementos * Objetivos/Metas: O que a persona deseja alcancar (relacionado ao problema que vocé

Comuns esta tentando resolver).

» Dores/Frustracoes: Os desafios, obstaculos, medos e problemas que a persona enfrenta.

* Necessidades: O que a persona realmente precisa para atingir seus objetivos ou aliviar
suas dores.

« Comportamentos: Como a persona age em relagcao ao problema ou contexto em
guestao.

* Canais de Preferéncia: Onde ela busca informacdes, como se comunica.

FMU
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Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente Ma pa de Personas

Beneficios do Mapa de Personas:

* Foco e Alinhamento: Ajuda a equipe a ter um entendimento comum e focado em quem eles estao
projetando.

 Tomada de Decisao Empatica: Permite que as decisdes de design e produto sejam baseadas nas
necessidades reais do usuario, e nao em suposicoes ou opinides pessoais.

 Comunicacao Eficaz: Facilita a comunicacao sobre o usuario para todos os stakeholders envolvidos no
projeto.

* Geracao de Ideias Relevantes: Ao entender profundamente a persona, a equipe consegue gerar
solucdes mais inovadoras e adequadas as suas necessidades.

* Priorizagao: Ajuda a priorizar funcionalidades e esforcos com base no impacto que terao para as
personas mais importantes.
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Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

Mapa de Personas

O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente

Fulano, Gerente XXX

(PME do setor de servicos - 45 funcionarios)
Idade: XX anos - Localizagao: XX, SP
Esta Civil: XXX

Background/Histéria: X
Personalidade: Objetivos/Metas: 5 Dores/Frustracdes: 4 Necessidades: 3 Comportamentos: )
* X + X * X e X X

“Eu preciso ...”

FMU

1 3 CENTRO UNIVERSITARIO
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente

Contexto de Negocios

O Cenario de Mercado

No ecossistema brasileiro de Pequenas e Médias Empresas (PMEs), o mercado de Varejo e Servigos representa uma das
maiores forcas motoras da economia. No entanto, essas organizacdes sofrem historicamente com uma dor crénica: a paralisia
operacional por fragmentacao de sistemas. Grandes ERPs de mercado exigem licencas com custos proibitivos para o fluxo de
caixa de uma PME, enquanto sistemas mais baratos sao engessados e nao cobrem a cadtica e complexa legislacao tributaria
brasileira. O resultado pratico € um abismo operacional: times financeiros sobrecarregados, enterrados em planilhas manuais
paralelas para cruzar vendas, controlar estoques e tentar emitir notas fiscais sem cometer erros regulatorios.

A Oportunidade e a Hipdtese de Negocio da Isy.One
Percebendo esse enorme gap de mercado, a Isy.One (http://isy.one/) nasceu com uma estratégia disruptiva e baseada em
eficiéncia Lean: em vez de desenvolver um software do zero gastando milhdes em engenharia, a startup adaptou o Odoo

Community 19 (uma das plataformas de cddigo aberto mais robustas do mundo) e construiu uma camada proprietaria de
localizacao e inteligéncia fiscal brasileira.
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente

Fernanda Silva, Gerente Financeira

(PME do setor de servicos - 45 funcionarios)

Idade: 38 anos - Localizagao: Sao Paulo, SP
Esta Civil: Casada, 2 filhos (8 e 12 anos)

Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

Mapa de Personas

“Eu preciso de um sistema que funcione e me ajude a controlar tudo,
sem dor de cabeca, para que eu possa focar no que realmente importa:

o crescimento da empresa e minha familia.”

Background/Histéria: Fernanda comecou na empresa ha 10 anos como assistente financeira e, com dedicagdo e proatividade, cresceu até se tornar Gerente Financeira. Ela vivenciou a transicdo da
empresa de planilhas manuais para o primeiro ERP e agora busca otimizar ainda mais os processos. E uma profissional muito engajada, que se preocupa com a eficiéncia e a saude financeira da
empresa, mas também valoriza seu tempo pessoal e familiar. Sente-se sobrecarregada com tarefas repetitivas e a necessidade de conferir informag¢des em diferentes sistemas.

Personalidade:

Pragmatica e
orientada a
resultados
Preocupada com a
organizagao e a
precisao

Um pouco cética com
promessas de
"solucdo magica"
Valoriza a praticidade
e a economia de
tempo

Proativa e busca
constantemente
melhorias

Objetivos/Metas:

Ter uma visdo clara e em tempo real da
saude financeira da empresa.

Reduzir erros manuais e retrabalho em
conciliagdes e langamentos.
Automatizar tarefas rotineiras para
focar em analises estratégicas.

Integrar as dreas de vendas, estoque e
financeiro para evitar gargalos.

Gerar relatérios gerenciais completos e
confidveis para a diretoria.

Minimizar o tempo gasto com
fechamentos mensais e auditorias.
Conseguir sair do trabalho no horario
para buscar os filhos.

Dores/Frustracdes:

Dados Fragmentados
Erros Manuais
Relatérios Demorados e
Imprecisos

Curva de Aprendizagem
Complexa

Suporte Ineficiente.
Custo Elevado

Necessidades:

Uma plataforma unificada que
centralize todos os dados financeiros
e operacionais.

Automacado de processos repetitivos
(contas a pagar/receber, conciliagdo
bancaria).

Relatérios personalizaveis e acessiveis
em tempo real.

Integracdo fluida entre mddulos (CRM,
ERP, estoque).

Um sistema intuitivo, com boa
usabilidade e flexibilidade.

Suporte técnico eficiente e acessivel.
Boa relagao custo-beneficio.

Comportamentos:

Pesquisa ativamente por
solugBes de software no
mercado.

Pede recomendacgdes a colegas
de outras PMEs.

Participa de webinars e
demonstragdes de sistemas.

E prética, prefere solucdes que
possa ver funcionando
rapidamente.

Valoriza a seguranca dos dados
e a conformidade fiscal.
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Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente Canvas da Proposta de Valor

e O Canvas da Proposta de Valor foi criado pelo tedrico de
negocios suico Alexander Osterwalder, em coautoria com
Yves Pigneur, Alan Smith e Greg Bernarda. Lancado
globalmente no livro "Value Proposition Design" (2014) como
uma extensao oficial do Business Model Canvas, o modelo
nasceu da necessidade de dar um "zoom" cirurgico nos dois
blocos mais importantes de qualquer negdcio: o Segmento de
Clientes e a Proposta de Valor.

FMU
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente Canvas da Proposta de Valor

Beneficios do Canvas da Proposta de Valor:

* Foco no Product-Market Fit (Encaixe de Mercado): Permite que os times de Design, Engenharia e
Produtos resolvam problemas reais do cliente, evitando o desperdicio de criar solu¢cdes que ninguém
quer comprar.

* Linguagem Unificada: Alinha a comunicacao entre os times envolvidos na criacao do Produto -
Desenvolvimento (TI), User Interface (UX), Engenharia (Design) e Area de Negécios.

 Reduc¢ao do Risco de Inovagao: Permite testar hipoteses de valor de forma barata e rapida antes de
gastar recursos escrevendo codigo ou contratando fornecedores.

* Validag¢ao da Proposta de Valor: Possibilita a realizacao de entrevistas com clientes em potencial para
validar a proposta de valor em estudo.

FMU
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente

Gain
Creators

ATV

Wl -

Products
and Services

Pain
Relievers

https://www.youtube.com/watch?v=ReM1ugmVfP0O

FMU

1 8 CENTRO UNIVERSITARIO



O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente

Proposta de Valor

Criadores de Ganho @ B

Produtos e
Servicos *

Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

Canvas da Proposta de Valor

Perfil do Cliente

Ganhos do Cliente

O
L)

Tarefas do
Cliente

Aliviador de Dor %

escreva
aqui.

escreva
aqui.

escreva
aqui.

@ Dores do Cliente
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente

Proposta de Valor

Criadores de Ganho ﬁ

CG1. Dashboards Gerenciais Nativos: Painéis visuais e relatérios
financeiros atualizados instantaneamente a cada movimentagdo de venda
ou estoque, prontos para a tomada de decisdo.

CG2. Rotinas Financeiras Simplificadas: Interface intuitiva
baseada na usabilidade do Odoo 19 que liquida processos em
massa com poucos cliques, liberando a agenda da gerente.

CG3. Redugdo do Ciclo de Fechamento: Transforma o
fechamento contabil e fiscal mensal em um processo agil

PrOd utos e de poucas horas

CG4. Mddulo Fiscal: Emissdo nativa e
automatizada de documentos fiscais

Servigos

eletronicos de acordo com as regras fiscais.

Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

Canvas da Proposta de Valor

Perfil do Cliente

Ganhos do Cliente

G1. Visdo Clara e em Tempo Real: Necessidade de
enxergar a real saude financeira e o fluxo de caixa da
empresa em uma Unica tela para reportar a diretoria.

O
L)

G2. Economia de Tempo e Praticidade: Desejo de automatizar
tarefas rotineiras de contas a pagar/receber para focar em
andlises de crescimento e estratégia.

G3. Qualidade de Vida: Conseguir fechar o més sem
estresse e sem estender a jornada de trabalho.

G4. Seguranca e Conformidade Fiscal: Garantia de que a
empresa esta emitindo e apurando os impostos

Plataform ERP integrada com
modulo Fiscal.

escreva
aqui.

Aliviador de Dor

Servico acoplado de
Contabilidade Consultiva e

BPO Financeiro, assumindo a
operagdo burocrética pesada
para o cliente.

AD1. Unificagdo (All-in-One): Centraliza CRM, Estoque,
Vendas, Emissdo Fiscal e Financeiro nativamente,

escreva
aqui.

eliminando o uso de planilhas paralelas.

AD2. Automacéo de Pipelines: Automacgao dos fluxos de
conciliagdo bancéria e amarragdo automatica entre a venda e a

)‘ corretamente no complexo cenario tributdrio brasileiro.
% N

[ ==
@ Dores do Cliente

D1. Dados Fragmentados: Perda de tempo cruzando e
conferindo dados manualmente entre planilhas e
sistemas isolados de vendas, estoque e financeiro.

Tarefas

do Cliente

Sociais/Profissionais: Manter a conformidade fiscal da
empresa perante o fisco e demonstrar eficiéncia e
precisdo técnica para os diretores.

Funcionais: Consolidar a satude financeira da PME,
emitir notas fiscais (NFe, NFSe, NFCe), rodar
conciliages bancarias e gerar relatérios gerenciais
consolidados para a diretoria.

X

Emocionais: Reduzir a sobrecarga cognitiva e o estresse

de corrigir falhas humanas de digitagdo em

D2. Erros Manuais e Retrabalho: Constante necessidade

do fechamento mensal para conseguir sair do trabalho
no horario e dar atengdo aos seus 2 filhos.

emissdo de documentos eletrénicos (NFe, NFSe, NFCe).

lancamentos, emissdo de notas e conciliagdes bancarias.

escreva
aqui.

AD3. BPO Financeiro e Contébil Acoplado: O time de especialistas da
Isy.One assume a operagdo burocratica pesada e atua como um suporte
humano, consultivo e acessivel.

D3. Suporte Ineficiente e Lento: Frustragdo crénica com o
suporte de ERPs tradicionais de mercado e complexidade na
curva de aprendizado de novos sistemas.

ADA4. ERP Baseado em Open Source: Reduz drasticamente o custo de
licenciamento por utilizar uma infraestrutura de cédigo aberto,
adequando-se ao caixa da empresa.

N D4. Custo Elevado de Tecnologia: Orgamento restrito e
engessado de uma PME de 45 funciondrios para arcar
com licengas caras de software.
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20 CENTRO UNIVERSITARIO



Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente Canvas da Proposta de Valor

Lado Direito: O Perfil do Cliente Lado Esquerdo: O Mapa de Valor
1. Tarefas do Cliente (Customer Jobs): O que o seu 1. Produtos e Servigos: Quais sao as solucoes,
cliente esta tentando realizar no dia a dia profissional plataformas ou ferramentas que vocé oferece para
ou pessoal? Sao tarefas funcionais (ex: migrar um ajudar o cliente a realizar aquelas tarefas?
banco de dados), sociais (ex: parecer inovador
perante o conselho) ou emocionais (ex: sentir-se 2. Aliviadores de Dor (Pain Relievers): Como,
seguro contra ciberataques). exatamente, o seu produto ou servico elimina, reduz
ou atenua as dores especificas que vocé mapeou no
2. Dores (Pains): Quais sdo os riscos, obstaculos, lado direito?
emocgoes negativas ou custos que incomodam o
cliente antes, durante ou depois de tentar realizar 3. Criadores de Ganho (Gain Creators): Como a sua
essas tarefas? solucao maximiza, cria ou potencializa os ganhos que

o cliente deseja obter?
3. Ganhos (Gains): Quais sao os resultados positivos,
beneficios concretos, economias ou surpresas que o
cliente espera ou deseja alcancar?

FMU
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Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

O PRODUCT MANAGER:
Conectar Com o Cliente Canvas da Proposta de Valor

© 1. Aliviadores de Dor (Pain Relievers) (MVP) 4 2. Criadores de Ganho (Gain Creators) (DIFERENCIAIS)

Os Aliviadores de Dor sao remédios. Eles olham para o lado direito do Os Criadores de Ganho sao vitaminas ou alavancas. Eles olham para as
Canvas e focam estritamente em eliminar, reduzir ou neutralizar algo que  ambicdes, desejos e objetivos de sucesso do cliente. Eles focam em

ja esta incomodando, machucando ou gerando custo/risco para o cliente entregar um beneficio extra, uma melhoria incremental ou um resultado

hoje. positivo que o cliente deseja ou que o surpreenda de forma positiva.
A légica: O cliente estd em um estado "negativo" ou de estresse devido a A légica: O cliente ja realizou a tarefa basica (esta no estado neutro) e a
um problema, e a sua solucao o traz de volta para o estado "neutro" (zero sua solucdo o eleva para um estado "positivo" (ganho de performance,
a zero). status, tempo livre ou escala).

Foco: Remover friccao, riscos, barreiras, perdas de tempo causadas por Foco: Maximizar utilidade, gerar economias extraordinarias, criar
processos ruins ou dores de cabeca burocraticas. vantagens competitivas, gerar prazer ou dar status.

O teste da verdade: Se vocé remover esse recurso do seu produto, o O teste da verdade: Se vocé remover esse recurso, o produto ainda
cliente continuara sofrendo com o problema original? Se sim, é um funciona e resolve o problema basico, mas o cliente deixa de ter uma
aliviador de dor. experiéncia excepcional ou um salto de performance? Se sim, € um

- . . criador de ganho.
Exemplo Pratico: A Fernanda Silva perde horas cruzando planilhas e

errando digitacdes. O ERP da Isy.One automatiza a conciliacdo bancaria é Exemplo Pratico: A Fernanda quer gerar relatérios gerenciais faceis para
um Aliviador de Dor, pois tira dela o estresse do retrabalho e o risco de impressionar a diretoria e quer sair no horario para buscar os filhos. Os
inconsisténcia fiscal. dashboards financeiros visuais em tempo real e o encurtamento do ciclo

de fechamento mensal sao Criadores de Ganho, pois elevam o status
profissional dela e devolvem qualidade de vida e tempo familiar.
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente

Os 4 Principais Erros no Preenchimento

* Erro 1: Listar dores e ganhos que nao se conectam as
tarefas. O preenchimento vira uma lista de desejos
aleatdrios. Se uma dor ou ganho nao atrapalha ou
ajuda o cliente a realizar uma tarefa mapeada, ela
deve ser descartada.

e Erro 2: Tentar resolver todas as dores e criar todos os
ganhos. Propostas de valor de alta performance focam
no que é essencial. Tentar abracar o mundo gera
produtos complexos e propostas de valor confusas.

Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

Canvas da Proposta de Valor

Erro 3: Preencher o lado esquerdo sem olhar para o
lado direito. E o classico "fazer engenharia reversa"
para justificar uma ideia técnica que o time ja tinha na
cabeca, em vez de escutar o cliente de verdade.

Erro 4: Confundir caracteristicas do produto com
aliviadores de dor. Dizer que um sistema "tem
criptografia pds-quantica" é uma caracteristica; o
aliviador de dor é "proteger dados confidenciais
contra vazamentos e espionagem futura sem paralisar
a operacgao".

FMU
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Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente BUSiness MOdel Ca nvas

* O Business Model Canvas foi codesenvolvido pelo tedrico
de negdcios suico Alexander Osterwalder e pelo cientista
da computacao Yves Pigneur. O modelo foi o resultado de

Vocé esté segurando um livro para visionarios, inovadores e revoluciongrios ‘A_ A

? que se esforgam para desafiar os modelos de negécios ultrapassados e 5
uma pesquisa de doutorado global que envolveu 470  J N
coautores em 45 paises, culminando no langamento do g BUSIHESS
livro seminal "Business Model Generation" (2010). & Model
© Generation
« Osterwalder e Pigneur revolucionaram o mercado ao u ::Z:‘:ff‘if’:’“f”de'°‘de"e°’
transformar planos de negdcios estaticos de centenas de :dd"p "y &R
paginas em uma ferramenta visual, dinamica e Aise ﬁ %{\ﬂ

colaborativa de apenas uma pagina.
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente BUSiness MOdEI Ca nvas

Beneficios do Business Model Canvas:

* Visao Holistica e Sistémica: Permite enxergar as interdependéncias do negdcio. Mudar um canal de
distribuicao afeta instantaneamente a estrutura de custos e os recursos necessarios.

 Agilidade e Pivotagem: Por ser preenchido com post-its, 0 modelo permite testar, errar, arrancar e
refazer hipoteses de negdcios em minutos, antes de investir capital real.

e Alinhamento Executivo (Fim do Abismo): Traduz a complexidade da infraestrutura técnica e dos

processos de Tl em uma linguagem puramente orientada a valor, receitas e clientes, alinhando a
engenharia com a mesa diretora.
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente BUSiness MOdEI Ca nvas

Atividades Chaves Proposta de Valor Relacionamento com Clientes Segmento de Clientes
B

Recursos Chaves Canais

escreva

aqui. .
Estrutura de Custos Fontes de Receita

escreva 5
aqui.

escreva
aqui.

FMU
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente

* Provedores Cloud
(Infraestrutura de nuvem
segura).

* Bancos e Gateways de
Pagamento (Viabilizam as

e Aceleradora de Startup
(CIETEQ).

integracdes de conciliacdo).

Desenvolvimento e
manutencao do maédulo fiscal
BR (AD1, AD4, CG4).

Operagdo de BPO Financeiro e
fiscal (garante a automacao de
pipelines e o fechamento agil -
AD2, CG2, CG3).

Suporte técnico e sucesso do
cliente direcionado (AD3).

escreva

aqui.
Estrutura de Custos Fontes de Receita

Recursos Chaves

Open Souce (Odoo 19) com
Modulo Fiscal Brasileiro
integrado (AD1, AD2, CG4).
Infraestrutura de nuvem
robusta (CG1).

Equipe de especialistas
operacionais em Contabilidade
e BPO Financeiro (AD3, CG3).

~

Gestdo centralizada e unificada
(ERP) com servicos de
Contabilidade e BPO integrados
(AD1, AD3).

Conformidade fiscal BR nativa

de baixo custo para PMEs (AD4,

CG4).

Inteligéncia de dados e
dashboards em tempo real
para tomada de decisdo e
status (CG1).

Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

[ ]
Business Model Canvas

Consultivo e proativo (Suporte
humanizado/BPO acessivel -
AD3).

Webinars técnicos e contetdo
de rotina sobre automacéo e
boas praticas.

Canais

Venda direta de alta conversdo
e demos.

Indicagdes e rede de colegas de
PMEs.

Portal Isy.One e estratégia de
trafego organico.

~

Gerentes Financeiros (como
Fernanda) sobrecarregados
com rotinas manuais e
retrabalho.

Setores de Foco: PMEs
brasileiras de Varejo e Servigos
com grande gap na
centralizagdo dos processo
financeiros e ndo
especializagao.

Porte: Pequenas e Médias
Empresas (ex: 45 funcionarios)

escreva N
aqui. e Custos de infraestrutura e servidores em nuvem (hospedagem e processamento das instancias i ;
Odoo dos clientes). * Receita Recorrente deISoftware (MRR): Assinatura SaaS para uso do ERP (garante a
* Folha de pagamento técnica (desenvolvedores Python/Odoo) e equipe operacional de previsibilidade do nggocio). ) ) .
escreva BPO/Contabilidade (AD3, CG3). 0 CFee I\/llf.nsaIGde SetrV|gos;ECobNranga recorrente do pacote de BPO Financeiro e Contabilidade
aqui. + Custos de Aquisicdo de Clientes (CAC) — Marketing digital, webinars, demonstracdes de SO”SU iva ( aran e. &l elm,tao). ' o
produto e pré-vendas. * Setup/Implantagdo: Taxa Unica para onboarding e migracdo de dados.
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente BUSiness MOdEI Ca nvas

Fase 1: O Coracao do Negocio (Herdado do Canvas Fase 2: O Mercado e o Relacionamento (A Frente

da Proposta de Valor) da Operacao)
* 1. Segmento de Clientes: Para qguem estamos criando e 3. Canais: Através de quais caminhos a Proposta de
valor? (Alimentado pela sua Persona). Valor chega, é comunicada e entregue ao cliente? (Ex:

APls, Portal Web, App, Forca de Vendas).
e 2. Proposta de Valor: Que pacotes de produtos e
servicos resolvem os problemas e entregam os ganhos ¢ 4. Relacionamento com Clientes: Como conquistamos,

gue o cliente valida? (Alimentado pelo lado esquerdo retemos e ampliamos nossa base? O atendimento é
do seu Canvas da Proposta de Valor). self-service, automatizado por IAs agénticas ou
dedicado?

* 5. Fontes de Receita: Como o negdcio captura valor
financeiro? (Ex: Assinatura mensal SaaS, pagamento
por uso/token, licenciamento).

FMU
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente BUSiness MOdEI Ca nvas

Fase 3: A Engenharia e os Bastidores (A Fase 4: A Linha de Chegada Financeira

Infraestrutura de Tl e Processos) e 9. Estrutura de Custos: Quais sao os maiores gastos

* 6. Recursos Principais: Quais ativos estratégicos sao gerados para operar esse ecossistema? (FinOps de IA,
indispensaveis para o modelo funcionar? (Ex: custos de infraestrutura, saldrios das squads). Dica: Se
Plataforma de dados em nuvem, algoritmos ha uma Atividade ou Recurso Chave mapeado, ele
proprietarios, servidores hibridos quanticos, talentos obrigatoriamente gera um custo aqui.
seniores).

e 7. Atividades Chaves: Quais acdes continuas a
empresa precisa executar para entregar o valor? (Ex:
Desenvolvimento de software, governanca de dados
via Data Mesh, seguranca contra ataques Y2Q).

* 8. Parcerias Principais: Quem sao os parceiros
externos e fornecedores necessarios? (Ex: Provedores
de nuvem como AWS, consultorias de ciberseguranca
pos-quantica).
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O PRODUCT MANAGER:

Conectar Com o Cliente BUSiness MOdEI Ca nvas

Os 4 Principais Erros no Preenchimento

* Erro 1: Blocos 6rfios (Falta de conectividade). Listar * Erro 3: Listar apenas custos fixos obvios. Esquecer de
um "Parceiro Principal" que ndo executa nenhuma incluir os custos invisiveis de escala tatica que matam
"Atividade Chave", ou um "Recurso Principal" que n3o projetos, como o TCO oculto de tokens e custos
apoia a "Proposta de Valor". Cada post-it deve ter uma variaveis de processamento de dados em nuvem
linha légica de conexao com os outros blocos. (FinOps).

* Erro 2: Confundir Proposta de Valor com Recursos * Erro 4: O Canvas "Lista de Supermercado”. Encher o
Técnicos. Escrever no bloco central "Banco de dados quadro com dezenas de post-its genéricos que tentam
PostgreSQL e APIs em Python". Isso ndo é valor; é abragar multiplos modelos de negocios ao mesmo
Recurso ou caracteristica. O valor é "Reducdo de 40% tempo. Se a empresa vende para B2B e B2C, use cores
no tempo de conciliacdo fiscal". diferentes de post-its ou crie dois Canvas separados.

FMU

30 CENTRO UNIVERSITARIO



Gestdo de Produto Digitais - Business Model Canvas

MBA EM GESTAO DE Atividade

DESIGN Pratica
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ATIVIDADE PRATICA
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MBA EM GESTAO DE

Recapitulando

DESIGN
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Recapitulando

* A Persona é a Ancora do Processo: Aprendemos com
Alan Cooper que projetar para um "usuario genérico" é o
primeiro passo para o fracasso do produto. O Mapa de
Personas humaniza os dados de pesquisa,
transformando metas, frustracdes e comportamentos
em um guia de desenvolvimento claro e focado.

* O Encaixe Perfeito (Product-Market Fit):
Compreendemos que o Canvas da Proposta de Valor
serve para dar um zoom no cliente. Identificamos que
Aliviadores de Dor curam os estresses e gargalos atuais
da operacao (trazendo o cliente para o nivel neutro),
enquanto Criadores de Ganho entregam alavancas de
performance e status que impulsionam o sucesso (nivel
positivo). O valor nasce do espelhamento direto entre os
dois lados.

Gestao de Produto Digitais - Business Model Canvas

A Visao Sistémica do Business Model Canvas: Evoluimos
o encaixe do produto para a sustentabilidade do
ecossistema inteiro através do BMC. Entendemos que os
nove blocos nao sao uma lista isolada; eles sao
engrenagens interdependentes onde cada escolha
operacional nos bastidores (Atividades e Recursos) gera
impacto direto na estrutura de custos e nas fontes de
receita.

Da Teoria ao Chao de Fabrica com a Isy.One:
Consolidamos os trés artefatos resolvendo o desafio real
da Fernanda Silva. Provamos que a engenharia eficiente
baseada em codigo aberto (Odoo 19) e o braco de
servico de BPO Financeiro sé ganham tracao no mercado
porgue curam cirurgicamente as dores de dados
fragmentados e entregam o ganho de tempo e
conformidade que o cliente valoriza e esta disposto a

pagar.
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Linked [T}

Obrigado!
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