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Quem é Certiprof®?

Certiprof® é um orgdo organismo de certificagdo fundado nos Estados Unidos em 2015, atualmente
localizada em Sunrise, Florida.

Nossa filosofia se baseia-se na criagéio de conhecimento em comunidade e, para isso, sua rede
colaborativa é composta por:

* Nossos Lifelong Learners (LLL) se identificam como Continuous Learners (Alunos Continuos),
demonstram seu compromisso inabaldvel com o aprendizado continuo, que é de vital importéncia no
mundo digital atual, em constante mudanga e expansdo. Independentemente de serem aprovados
ou ndo o exame.

* Universidades, centros de treinamento e facilitadores de todo o mundo fazem parte de nossa rede de
cPLS (Certified Partner For Learning Solutions).

* Os autores (co-criadores) séo especialistas ou profissionais do setor que, com seu conhecimento,
desenvolvem conteulido para a criagéio de novas certificacdes que atendem as necessidades do setor.

* Equipe interna: nossa equipe distribuida com operagées na india, no Brasil, na Colémbia e nos Estados
Unidos é encarregada de superar obstdculos, encontrar solugdes e fornecer resultados excepcionais.
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Direitos autorais e politica de propriedade intelectual Business Model
Canvas

Business Model Canvas e Strategyzer.com
Informagdes sobre a marca registrada

Vocé concorda que todas as marcas comerciais, nomes comerciais, marcas de servico e outros
logotipos e caracteristicas da marca Strategyzer AG, bem como os homes de produtos e servicos,
séo marcas comerciais e propriedade da Strategyzer AG Inc.

Creative Commons
Licencga Attribution-Share Alike 3.0 (CC BY-SA 3.0).

BUSINESS MODEL CANVAS é uma marca registrada de ALEXANDER OSTERWALDER.
ALEXANDER OSTERWALDER é o fundador da Strategyzer.
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IT Certification Council - ITCC

Certiprof® @ um membro ativo do ITCC.

Um dos aspectos importantes de fazer parte do ITCC é a forma como os lideres do setor colaboram entre si em
um formato aberto para explorar maneiras novas ou diferentes de fazer negocios que inspiram e incentivam o
inovacdo, estabelecendo e compartilhando prdticas recomendadas que nos permitem estender esse
conhecimento a nossa comunidade. A Certiprof contribuiu com livros brancos na Career Path Ways Taskforce,
uma forgca-tarefa que foi implementada internamente para oferecer aos alunos a oportunidade de saber que

caminho seguir apés uma certificacdo.
Our Members
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Agile Alliance

Certiprof® € um membro corporativo da Agile Alliance.

Ao aderir ao programa corporativo da Agile Alliance,

continuamos a capacitar as pessodads, adjudando-as a atingir

seu potencial por meio da educacdo. Todos os dias,

fornecemos mais ferramentas e recursos que permitem que

Nnossos parceiros treinem profissionais que buscam lame
aprimorar seu desenvolvimento e suas habilidades

profissionais.

https://www.agilealliance.org/organizations/certiprof/ CO R P O RAT E
MEMBER
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Credly

Essa aliangca permite que individuos e empresas certificados pela
Certiprof® tenham uma distincdo mundial por meio de um crachad
digital.

A Credly é a maior emissora de crachds do mundo e as principais
empresas de tecnologia, como IBM, Microsoft, PMI, Nokia,
Universidade de Stanford, entre outras, emitem seus crachds com a
Credly.

Empresas que emitem crachds de validagc@o de conhecimento com
a Credly:

by Pearson
* IBM
* Microsoft
* PMI

®* Universidad de Stanford
* Certiprof
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Selos digitais
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Selos digitais:
O gue sdo?

KIN®

De acordo com o estudo do IT Certification Council
(ITCC), anos atrds, as pessods sabiom muito pouco
sobre os selos digitais. Hoje, grandes empresas e
instituicdes educacionais do mundo todo emitem selos.

Os selos digitais contém metadados detalhados sobre
quem o0s recebeu, as competéncias exigidas e a
organizagdio que os emitiu. Alguns selos est@o até
mesmo vinculados as atividades necessdrias para obté-
los.

Para empresas e instituicées educacionais, os selos e as
informacdes que eles fornecem sdo téo importantes
que muitas decisbes, como as de recrutamento ou
admissdo, sdo baseadas nos dados que eles fornecem.
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Por que eles séio importantes?

* Facilidade de compartilhamento e verificagéo de
conquistas:

Os selos digitais permitem que os profissionais
mostrem e verifiquem suas conquistas instantdnea e
globalmente. De acordo com um relatdrio da Credly,
os perfis do Linkedin com emblemas digitais
recebem 40% mais atengéo dos recrutadores e
empregadores.

* Visibilidade em plataformas digitais:

Em uma pesquisa realizada pela Pearson e pela
Credly, 85% dos usudrios que ganharam selos
digitais os compartilharam no Linkedin e 75%
relatarom que isso aumentou a credibilidade
profissional em suas redes. Além disso, 76% dos
empregadores pesquisados disseram que os selos
digitais os ajudam a identificar rapidamente
habilidades especificas.
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Por que eles séio importantes?

* Impacto na contratacdo:

um estudo da Associagdo Internacional de
Gerenciamento de Projetos (PMI) constatou que os
candidatos que exibem selos digitais de
gerenciaomento de projetos tém 60% mais chances de
serem contratados em comparagéio com aqueles
que apenas mencionam suas habilidades sem
verificacdo digital.
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Por que eles séio importantes?

Fortalecimento da marca pessoail:

A visibilidade e a verificagdo instantdneas proporcionadas
pelos selos digitais permitem que os profissionais néo
apenas demonstrem suas habilidades, mas também
criem uma marca pessoal forte. De acordo com um estudo
do LinkedIn, os profissionais que usam selos digitais tém
24% mais chances de progredir em suas carreiras.

A certificagcéio e os selos digitais ndo s@o apenas uma
validagdo do conhecimento, mas também uma
ferramenta poderosa para o aprimoramento continuo e a
empregabilidade. Em um mundo em que a aprendizagem
continua se tornou a norma, essas credenciais séo
fundamentais para o desenvolvimento profissional e a
competitividade no mercado de trabalho global.
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Nem todos os selos s@o iguais e, na Certiprof, temos o
compromisso de oferecer a vocé mais do que apenas
reconhecimento digital. Ao receber um selo emitido pelo
Certiprof, vocé estard recebendo uma validagéo do seu
conhecimento com o respaldo de um dos principais érgdos de

certificagdo profissional do mundo.

Dé o proximo passo e obtenha o selo que abrira portas e o

posicionard como um especialista em sua drea.
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Por que é importante obter seu certificado?

* Prova de experiéncia: Seu certificado € um reconhecimento
formal das habilidades e do conhecimento que vocé adquiriu.
Ele serve como prova verificdvel de suas qualificacdes e
demonstra seu compromisso com a exceléncia em sua drea.

* Credibilidade e reconhecimento: no mercado de trabalho
competitivo de hoje, os empregadores e colegas valorizam as
credenciais que o diferenciom dos demais. Um certificado de
uma instituicdo reconhecida, como o Certiprof, proporciona
credibilidade instantnea e aumenta sua reputacdo , :

.. 5 b TU NOMBRE AQUI
profissional. | , P

Professional
EPOORA™
=3

certiprof

¢ Avango ha carreira: ter seu certificado pode abrir portas para S T e
novas oportunidades. Seja uma promocgdo, um aumento de = 2
saldrio ou um novo emprego, as certificagcdées sdo um
diferencial importante que os empregadores consideram do
avaliar os candidatos.
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Por que é importante pagar por seu certificado:

Oportunidades de networking: Ter uma certificagéo o conecta
a uma rede de profissionais certificados. Muitas organizagoes
tém grupos de ex-alunos ou de networking onde vocé pode
compartilhar experiéncias, trocar ideias e expandir seu circulo
profissional.

z

Readlizag@o pessoal: obter uma certificacéo é uma grande
conquista, e seu certificado é um lembrete tangivel do
trabalho drduo, da dedicacéo e do progresso que vocé fez. E

algo de que vocé pode se orgulhar e mostrar aos outros.

certiprof
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Earn this Badge

Business Model Canvas Essentials Professional
Certification - BMCEPC™

Issued by Certiprof

The holder of this badge have developed entry-level skills in Business Model Canvas that endorse
their fundamental knowledge of developing new business models and documenting existing
ones. They have demonstrated an understanding of the different blocks of the Business Model
Canvas and its functions, the Lean Startup Method and Continous Innovation, and the Lean

Canvas and its function.

Learn more

[ certification S Paid

Skills

‘ Business Model Canvas ‘ Business Modelling ’ ‘ Entrepreneurship ’ ‘ |dea Generation

https://www.credly.com/org/certiprof/badge/business-model-canvas-essentials-professional-certi
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Lifelong Learning

* O Certiprof criou um selo especial para reconhecer os alunos
consistentes.

* Até 2024, mais de 1.000.000 desses crachds terdio sido emitidos
em mais de 11 idiomas.

Objetivo e filosofia

* Este selo € para pessoas que acreditam firmemente que a
educacdo pode mudar vidas e transformar o mundo.

* A filosofia por trds do emblema € promover o compromisso
com o aprendizado continuo ao longo da vida.

Acesso e obtengdo do cracha

* O selo Lifelong Learning é concedido gratuitamente dqueles LIFELONG LEARNING
que se identificam com essa abordagem de aprendizagem. '

* Qualguer pessod que se considere um aluno consistente pode
BMCEPC™ Vers&o 072023 @'
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1. Introducéio ao Business Mo




Definigdo e objetivo do Business Model Canvas

O Business Model Canvas (BMC) é uma
ferramenta visual utilizada para descrever,
analisar, projetar e desenvolver modelos de
negdcios claros e coerentes.

Foi desenvolvido por Alexander Osterwalder por
volta do ano 2005 e se tornou uma das
ferramentas mais populares no mundo
empresarial.

Alexander Osterwalder € um tedrico empresarial
suico, autor, palestrante, consultor e empresario,
conhecido por seu trabalho sobre modelagem
empresarial e pelo desenvolvimento do Business
Model Canvas.
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O que € um modelo de negécios?

“Um modelo de negdcios descreve as bases sobre as quais uma
empresa crig, fornece e captura valor.”
Alexander Osterwalder
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Defini¢cdio e objetivo do Business Model Canvas

O objetivo do Business Model Canvas é permitir que empreendedores e empresarios
desenvolvam um modelo de negdcio solido e coerente que leve em consideracdo todos
os elementos-chave do negdécio e como eles interagem entre si.
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Defini¢cdio e objetivo do Business Model Canvas

O interessante do Business Model Canvas € que ele apresenta todos esses elementos em
uma unica paginag, o que permite uma visdo geral do modelo de negdcios como um
todo. Os diferentes elementos estdo interligados e influenciam-se mutuamente, o que
permite uma compreenséio mais completa de como o modelo de negdcios funciona.

Ao utilizar o BMC, empreendedores e empresdrios podem analisar as diferentes partes do
seu modelo de negocio e ver como elas se encaixam entre si. Isso permite identificar
dreas de melhoria e fazer ajustes para aumentar a eficiéncia e a rentabilidade do seu
negocio. O Business Model Canvas também pode ser utilizado para comunicar a
estratégia do negdécio de forma clara e coerente a investidores, parceiros e funciondrios.
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Defini¢cdo e propdsito do Business Model Canvas

Outros objetivos do uso do Business Model Canvas séo:

* Esbocar novas ideias de negocio

* Visualizar negocios existentes

* Ser utilizado pelas equipes como uma linguagem empresarial comum
* Permitir melhores conversas estratégicas
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Os hove blocos do Business Model Canvas

Alexander Osterwalder defende que a melhor maneira
de descobrir um modelo de negocio € dividi-lo em nove
(9) blocos bdsicos que refletem a I6gica seguida por
uma empresa para obter receitas. Esses nove blocos
abrangem as quatro (4) dreas principais de um negécio:

Clientes

Oferta

Infraestrutura
Viabilidade econdmica

O modelo de negdcio € uma espécie de anteprojeto de
uma estratégia que serd aplicada nas estruturas,
processos e sistemas de uma empresa.
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Os nhove blocos do BMC

O BMC ¢ composto por nove blocos-chave que
definem diferentes aspectos do modelo de
negocio, tais como:

- Os segmentos de clientes cos quais o
negocio se dirige.
- A proposta de valor oferecida a esses

clientes.

- Os canais através dos quais se chega aos
clientes.

- As relagdes com os clientes, as fontes de
receita.

- As fontes de receita - -
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Os nhove blocos do BMC

- Os recursos essencidis necessdriospara operar o
negaocio.

- As atividades essenciais necessdrias para criar e
entregar valor.

- Os parceiros essenciais que podem ser necessarios
para o sucesso do negdcio.

- A estrutura de custos necessdria para operar o
negdcio.
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The Business Model Canvas

Parceiros-chave (9 Atividades-chave ° Propostas de valor '.w.' Relagdio com os w Segmentos de ,
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Recursos-chave .'.'.ﬁ‘ Canais [ [

Estrutura de custos @ Fonte de receita é
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Bloco Central da Proposta de Valor

The Business Model Canvas

Key Partners & Key Activities ° Value Propositions ii Customer Relationships ' Customer Segments

roposta de Valor

?
ey Channels | %)

* Eolugar onde os clientes e seus problemas
se encontram conosco € Com NOoSsas
solucoes

E o local onde trocamos valor

)
2
3

Cost Structure
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2. Blocos do Business Mod




Blocos do Business Model Canvas

O Modelo Canvas é muito popular entre empreendedores e intraempreendedores* para a
inovacdo do modelo de negocio. Basicamente, oferece trés coisas:

v Foco
v" Flexibilidade
v Transparéncia

*Em 1992, o American Heritage Dictionary definiu intraempreendedor como “aquela pessoa dentro
de uma organizagéo que se responsabiliza por transformar uma ideia em um produto acabado,
economicamente vidavel, por meio da tomada de riscos e da inovagéo”.
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Segmento de mercado

Ha& dois aspectos importantes que justificam isso:
A palavra “segmento” implica a escolha de uma
quota de mercado. Ou seja, é preciso definir um
nicho de clientes.

A famosa afirmagdo “quem vende para todo mundo,
ndo vende para ninguém” é levada a sério no
desenvolvimento de um modelo de negdcio.

Um negodcio deve ser desenvolvido a partir da
perspectiva do cliente. Vocé percebe que a boneca
estd olhando para o modelo? Sim, ndo adianta ter
uma boa ideia se vocé ndo enxergar através dos
olhos daqueles que véio pagar pelo produto/servico
que voceé vai entregar.
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Construcdo do Bloco de Segmentos de Mercado

The Business Model Canvas ™"

Descri¢éio

Key Partners g{ﬁ Key Activities llf'i\; Value Propositions @ Customer Relati ",:2 Customer Seg E‘
Os segmentos de clientes s@o os diferentes == ; f :
grupos de pessoas ou organizagdes que d suad
empresa pretende alcangar e servir.

Channels

Key Resources g | Collaborateinreattime &
Isso inclui usudrios que podem nd&o gerar < 0
receita, mas que s@io necessdrios para que o
modelo de negécios funcione (por exemplo, os
usudrios do mecanismo de busca gratuito do

Google s@o essenciais para seu modelo de — L[ pomesmm
negocios baseado em publicidade, ou os |

meédicos costumam ser uma parte essencial,
mas ndo geradora de receita, do modelo de

E— e Q00O @

negécios de uma empresa farmacéutica).
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Construcdo do Bloco de Segmentos de Mercado

Parceiro-chave

Atividades-chave

"V )

Estrutura de custos

Recursos-chave

Proposta de valor

Relagao com os Clientes

Canais

Segmento de Clientes L]

Para quem criamos valor?

Quem sao nossos clientes ou
usuarios mais importantes?

Fonte de receitas
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Proposta de valor

Entenda que “valor” neste caso significa “beneficio”.

Portanto, € fundamental que vocé saiba exEJIicor
quais s@o os beneficios que seus produtos (ou
servigos) trazem aos seus clientes.

Por exemplo, se 0 seu produto € um sistema
financeiro, sua oferta de valor deve ser “sua rodada
financeira em apenas 30 minutos por semana’. E
claro que isso dependerad do seu sistema. Ele pode ter
inUmeros beneficios, mas tente resumir tudo em uma
Unica frase.

Essa reflexéo também é fundamental para que voceé
analise seus diferenciais em relac@o aos seus
concorrentes.
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Construccio do Bloco de Proposta de Valor

The Business Model Canvas "~

Key Partners @ Key Activities 5@5 Value Propositions ‘% Ci Relati “,Q [0 g
A proposta de valor descreve o conjunto de produtos e tomears B AT | s
servicos que criam valor para um segmento especifico
de clientes.

ffiSlmcturc @ Revenue Streams
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Construcdo do Bloco de Proposta de Valor

Parceiro-chave Atividades-chave Proposta de Valor ﬁ Relacionamento com os clientes Segmento de Clientes

Que valor agregamos aos

clientes?

Que problemas ajudamos nossos clientes a
resolver?

Que conjuntos de produtos e

servicos oferecemos a cada

segmento de clientes?

Que necessidades dos nossos
Recursos-chave clientes estamos atendendo? Canais
Que trabalho estamos ajudando o cliente

a realizar?
Que necessidades dos clientes estamos
atendendo?

Estrutura de custos Fonte de receitas
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Canais

Os canais descrevem ds vias pelas quais a empresa

comunica e oferece valor ao cliente. Podemos dizer
que, da perspectiva do marketing tradicional (os 4 P),
0s canais representam o ‘P’ de Pragca e o “P” de
Promocdo.

Os canais podem ser a comunicagédo, a venda e a

distribuicdo do produto. Ou seja, qualquer tipo de
interface da empresa com o cliente. Eles servem para
que o segmento definido possa conhecer e avaliar a
proposta de valor do produto, realizar a compra e
utilizé-lo.

E muito importante verificar que este bloco
demonstra graficamente a importdncia do encaixe
estratégico em um modelo de negdcio.
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Construcdo do Bloco de Canais

Os canais descrevem a forma como a suad
empresa se comunicad com 0S seus segmentos
de clientes e chega até eles para oferecer a sua
proposta de valor.

The Business Model Canvas "~

Key Partners

@

Key Activities

B
iﬁ Value Propositions (177

Key Resources

Collaborate in real time
?_ Z Channels

S@

Cost Structure

S Revenue Streams
&
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Construcéo do Bloco de Canais

Parceiro-chave

Atividades-chave

Recursos-chave

Proposta de valor

Relagao com os Clientes

Canais

Através de quais canais nossos segmentos de
clientes desejam ser alcangados?

Como chegamos até eles atualmente?

Como nossos canais se integram?

Quais sdo os que funcionam melhor?

Quais sdo os mais rentaveis?

Como os integramos nas rotinas dos nossos
clientes?

Segmento de Clientes

Estrutura de custos

Fonte de receitas
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Relacoes com os clientes

O bloco Relagdes com os clientes descreve as
estratégias que evitam que seus clientes migrem
para a concorréncia por questdées como “‘um precgo
mais baixo”. Definir boas estratégias de Relacdes com
os Clientes ¢ dificil, mas € fundamental para a
retencdo de clientes.

Muitas empresas recem-criadas adotam uma
relacdo com o cliente baseada no “autoatendimento’,
segundo a qual a clientela resolve quase tudo por
conta propria. No entanto, algumas empresas ja
perceberam que investir em um alto nivel de servico
garante protagonismo e maior rentabilidade.
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Construcdo do Bloco de Relagdes com o Cliente

The Business Model Canvas ™" DS

5 . . Key Partners @ Key Activities 5&:\ Value Propositions @ C Relati ",Q C Seg &
As relagdes com os clientes descrevem os tipos = :

de relagdes que a sua empresa estabelece com
determinados segmentos de clientes.

Elas podem ser impulsionadas por as seguintes teme B o )
motivagoes: ==

* Captacdo de clientes

y Fidelizquo de Clientes Cost Structure & Revenue Streams 2\
* Estimulagdo de vendas (upselling) V=

rm— B O] O 01 X O)
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Construcdo do Bloco de Relagdes com Clientes

Parceiro-chave

Atividades-chave

Recursos-chave

Proposta de valor

Vo )

Relacionamento com os Cliente. Segmento de Clientes

Que tipo de relagcdo cada um dos nossos
segmentos de clientes espera que
estabelecamos e mantenhamos com eles?
Que tipo de relagdo estabelecemos?

Qual é o seu custo?

Como se integram com o resto do nosso
modelo de negécio?

Canais

Estrutura de custos

Fonte de receitas
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Fontes de receita

As fontes de receita s@o o bloco que determina como o
cliente pagard pelos servicos recebidos.

H& uma série de modelos de receitas que podem ser
adotados. Alguns exemplos sdio: venda de produtos,
assinatura, aluguel, licenga, leildo, etc.

O fluxo de receitas é atualmente uma das principais
fontes de inovacdo. Por exemplo, muitas empresas estdo

transformando seus mercados cobrando por assinatura
em vez de por noite, e alguns restaurantes comegaram a
cobrar pelo atendimento telefénico em vez de cobrar por
prato ou por quilo.
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Construcdo do Bloco de Fontes de Receita

Os fluxos de receita representam as formas
como sud empresa gera dinheiro de cada
segmento de clientes.

Basicamente, todas as diferentes formas pelas
quais o dinheiro entra no negdcio.

Existem dois tipos diferentes de fluxos de receita:

1. Transacional - pagamento Unico
2. Receita recorrente - pagamentos continuos

The Business Model Canvas

Dexigned for:

Designed by:

Key Partners

Key Activities

5&-\ Value Propositions E‘:("i

Key Resources

Collaborate in real time

<

Channels

Sy

Cost Structure

5 Revenue Streams
3

IEErsmme Q00O ®
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Construcdo do Bloco de Fontes de Receita

Parceiro-chave

Atividades-chave

Recursos-chave

Proposta de valor

Vo )

Relacdo com os Clientes ' Segmento de Clientes

Canais

Estrutura de Custos

Fonte de receitas

Quais valores/beneficios nossos clientes estdo dispostos a pagar?
Por quais produtos e servigos eles pagam atualmente?
Como pagam atualmente? Como preferem pagar?

Quanto cada fluxo de receita contribui para a receita geral em termos de porcentagem do total?
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Recursos-chave

Estes sdo os ativos essenciais para que o Modelo de
Negocio funcione. Na verdade, toda a parte esquerda
estd relacionada com a parte operacional do negdcio.

Este bloco deve limitar-se a descrever o que
realmente importa dentro dos ativos da sua empresa.
Por exemplo, numa siderurgia, os recursos-chave s@o
o forno (caldeira) e a laminadora.

Alguns exemplos de recursos sdo: ativos fisicos, como
maquinas ou instalagdes; intelectuais, como patentes;
virtuais, como plataformas tecnoldgicas; recursos
humanos, como uma equipe de programadores ou de
servicos, etc.
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Construcdo do Bloco de Recursos-chave

Os Recursos Chave descrevem os ativos mais
importantes necessdrios para que seu modelo
de negdcio funcione.

The Business Model Canvas "~

Key Partners f(g Key Activities iﬁ Value Propositions ‘ 3 C “,\‘ ) [ g E%
Collaborate in real time
Key Resources f Zi Channels Ny ,3?
Cost Structure Revenue Streams
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Construcdo do Bloco de Recursos Chave

Parceiro-chave

Atividades-chave

Recursos-chave

Que recursos-chave sdo necessarios

para a nossa proposta de valor?
Ou nossos canais de distribuicdo?

Ou nossas relagbes com os clientes?

Ou nossos fluxos de receita?

Proposta de valor

Vo )

Relagdo com os clientes ' Segmento de Clientes

Canais

Estrutura de custos

Fonte de receitas
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Atividades-chave

Além dos recursos-chave, as atividades devem
abordar as atividades mais importantes que a
empresa deve realizar constantemente para que o
modelo de negocios funcione corretamente. Se
uma empresa tem uma plataforma web como
recurso-chave, é provdavel que sua atividade-chave
sejd a manutenc¢do dessa plataforma.

Alguns exemplos de atividades sdo: Produgdio de
lbens, Resolucdio de problemas, Gestdo da
plataforma, Vendas consultivas, Desenvolvimento
de produtos, etc.

TV D O [ )
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Construcdo do Bloco de Atividades-Chave

O Bloco de Atividades-Chave descreve as coisas

mais importantes
para que seu mod

o

ue uma empresa deve fazer
o de negdcios funcione.

The Business Model Canvas "~
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Construcdo do Bloco de Atividades-Chave

Parcerias-chave

Atividades-chave

Que atividades-chave nossa
proposta de valor requer?

Ou nossos canais de distribuicdo?
Relagbes com os clientes?

Fluxos de receita?

Recursos-chave u

Proposta de valor

Vo )

Relacionamento com os cliente,

Canais

Segmento de clientes

Estrutura de Custos

Fonte de receitas
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Parceiros-chave

Os parceiros-chave em um modelo de negdécios
referem-se principalmente a terceirizacdo
(fornecedores). Como jd foi dito, o lado esquerdo
trata das questdes operacionais, portanto, no
bloco de parcerias, s@o listadas outras empresas
que adjudam seu hegocio a oferecer um
fornecimento de valor.

Qualquer tipo de tarefa essencial ou matéria
prima fornecida por outra empresa e que
garanta o funcionamento do modelo de negocio
deve constar neste bloco.

£

Ny I

N
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Construcdo do Bloco de Parcerias-chave

O Bloco de Parcerias-chave descreve a rede de
fornecedores e parceiros que fazem o modelo
de negdcio funcionar.

The Business Model Canvas "~
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Construcdo do Bloco de Parcerias-Chave

Parcerias-chave o

(&

ZQuiénes son nuestros
principales socios?
ZQuiénes son nuestros
principales proveedores?
cQué recursos clave
adquirimos de nuestros
socios?

cQué actividades clave
llevan a cabo nuestros
socios?

Actividades Clave

Recursos Clave

Propuesta de Valor

ik

Relacion con los Clientes .

Canales

Segmento de Clientes

Estructura de Costes

Fuente de Ingresos
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Estrutura de custos

Todos os custos importantes que tém peso
financeiro e decorrem da operacionalidade do
Modelo de Negdcio.

Provavelmente provém dos blocos de recursos,
atividades e associagdes-chave. No entanto,
também é possivel considerar os custos dos
canais, como a comissdo de vendas.
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Construcdo do Bloco de Estrutura de Custos

A Estrutura de Custos descreve todos os custos
incorridos para o funcionamento do seu modelo
de negodcio.

The Business Model Canvas "~
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Construcdo do Bloco da Estrutura de Custos

Asociaciones Clave

Actividades Clave

&«

Recursos Clave

Propuesta de Valor ﬁ Relacion con los Clientes .

Canales

Segmento de Clientes

Estrutura de Custos

Quais sé@o os custos mais importantes inerentes ao nosso modelo de negécios?

Quais séo os recursos-chave mais caros?
Quais atividades principais séo as mais caras?

‘> Fuente de Ingresos
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3. Canvas do Modelo de Negoc




Sequéncia para preencher o Business Model Canvas

- 3 Segmento de
Parcerias-chave OO Atividades-chave ./’ \I::l)grostas de ﬁ El?(l::‘g{:: com os ' Cligntes a.b

QO 4

Recursos = « . 0
Chave e k Canais a

Estrutura de custos \

O
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4. Exemplos de modelos d




Tesla

T=s5L~ -Business Model Canvas

-

Asociaciones Clave & | Actividades Clave 3%| Propuestasde Valor £ | Relaciéncen los Clientes ¥ | Segmento de Clientes as
* |&D » Experienciade servicio al cliente
¢ Disefo * Marca
» Alianzas OEM * [nnovacion » Evangelistas de la reputacion

» Leasing de coches (Athon)

s Fabricacién y compras (Toyota)

» Desarrollo de Software

# Manufacturay ensamble de Software

# Big Data

* Marketing

* Construccion y Mantenimiento de
Cargadores

¢ Proveedores (Borgwarner, Lotus,
Panasonic, Sotira)

¢ 1&D (Dana Holding, Panasonic)

* Préstamos gubernamentales

Recursos Clave

s Automatizacion

® Ingenieros

s Talento

# Coche eléctrico y conocimientas
tecnolégicos

* Nuevo Ecosistema

* Planta de baterias

* Red de super-cargadores

» El mejor de su clase

» Tecnologia avanzada para coches
eléctricos

» Grandes kilémetros por carga

« Estaciones de carga eléctrica gratuitas
o intercambio de baterias

+ Uso gratuito de patentes

+ Red de Super-Cargadores

« Carga Super-Rapida

» La ausencia de culpaes el nuevo
simbolo de estatus

» Tiendas de gama alta

» Estaciones de carga gratuitas

» Automatizacion

» Autoservicio

» Alargo plazo

Canales

s Enlinea

s Aplicacién

s Tienda minorista

s Eventos

s Conferencias

» Relaciones Publicas

* Lujo

» Clase media

» Comunidad Verde

» Seguidores de Elon Musk

Estructura de Costes »

« Componentes

® Fabricacion

« Desarrollo tecnoldgico

 Salarios de ingenieria

» [nmobiliaria

* Mantenimiento

» Apoyo, Marketing, Generacion de energia

Fuente de Ingresos

* Ventas de coches

» Los conductores prepagan su energia para
los préximos diez afios

* Los competidores pagan a Tesla por la energia
del coche que utiliza la red
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Canvas do Modelo de Negécio da Tesla

Modelo de Negdcio Canvas da Tesla:

1. Segmentos de clientes: A Tesla dirige-se a clientes interessados em veiculos elétricos de alta qualidade,
desempenho e tecnologia avangada.

2. Proposta de valor: A Tesla oferece veiculos elétricos de alta qualidade e desempenho com tecnologia
avangada, como sistemas de conducdo autdnoma, que reduzem o impacto ambiental e sGio mais eficientes
no consumo de energia.

3. Canais de distribui¢c@o: A Tesla vende seus veiculos diretamente ao consumidor por meio de suas lojas
online e fisicas.

4.Relagdes com os clientes: A Tesla mantém um relacionamento préximo com seus clientes por meio de
atendimento ao cliente online e presencial, eventos exclusivos para proprietdrios de veiculos Tesla e
atualizagdes regulares do software dos veiculos.

5. Fontes de receita: A Tesla gera receita principalmente através da venda de veiculos elétricos, mas também
atraves de servigos de manutencdo, seguros e acessorios.
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Canvas do Modelo de Negoécios da Tesla

Canvas do Modelo de Negd6cio da Tesla:

6.Recursos-chave: Os recursos-chave da Tesla incluem sua tecnologia de baterias, sua
rede de carregadores elétricos e sua equipe de engenheiros e designers.

7. Atividades principais: As atividades principais da Tesla incluem pesquisa e
desenvolvimento de tecnologia de baterias, projeto e producéio de veiculos elétricos e
construcdio e expansdo de sua rede de carregadores elétricos.

8.Parcerias principais: A Tesla estabeleceu parcerias importantes com outros
fabricantes de automoveis para a producdo e fornecimento de componentes
essenciais para veiculos elétricos.

9.Estrutura de custos: A estrutura de custos da Tesla inclui o custo de pesquisa e
desenvolvimento, producéo e distribuicio de veiculos elétricos, desenvolvimento e
manutencdo de sua rede de carregadores elétricos e o custo de expansdo e
crescimento continuo.
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Netflix

N ET FI_ I x - Business Model Canvas
Keys Partners & | key Activities ./" Value Propositions % | customer Retationship @ | customersegments i1
Produccién
» Y
Companias Licencia AULO- SGIVIGIO +
de Recomendaciones
Consumo Desarrollo de LA
Electrénico dela
Plataforma X
de Netflix Mira
Empresas entretenimiento Amantes de
de cable y Key Resources =H d%?{g:i?fg:go Channels N Peliculas y Series
television Plataforma de quieras
Netflix y Cualquier
Portafolio de Dispositivo
Peliculas
Productore
S Marca App de
Netflix Netflix
Cost Structure w Revenue Streams é
Produccion Desarrollo Suscripcié
y de n
Licencia Tecnologia
businessmodelanalyst.com

THE BUSINESS
MODEL ANALYST
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Modelo de Negocios da Netflix

Modelo de Negocio da Netflix:

1. Segmentos de clientes: A Netflix dirige-se a clientes interessados em entretenimento e
televisdo por streaming, incluindo filmes, programas de televis@o e conteudo original.

2. Proposta de valor: a Netflix oferece um amplo catdlogo de conteddo de entretenimento por
streaming sem publicidade e personalizado de acordo com as preferéncias de cada usudrio.

3. Canais de distribuig¢do: a Netflix distribui seu conteddo por meio de sua plataforma online,
acessivel a partir de qualquer dispositivo conectado a Internet.

4. Relagdes com os clientes: a Netflix mantém uma relagdo préxima com seus clientes por meio
de recomendacdes personadlizadas, atendimento rdpido e eficiente e compromisso com a
producdo de conteudo original de alta qualidade.

5. Fontes de receita: a Netflix gera receita por meio da assinatura mensal de seus clientes, bem

como da producdo e venda de conteudo original.
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Modelo de Negocio Canvas da Netflix

Modelo de Negocios da Netflix:

6. Recursos-chave: Os recursos-chave da Netflix incluem sua plataforma de streaming, sua
equipe de producdo e distribuicGio de conteudo e sua tecnologia de recomendacdo
personalizada.

7. Atividades principais: As atividades principais da Netflix incluem a producdo e aquisigcdo
de conteudo original e licenciado, a otimizac@io de sua plataforma de streaming e a
personadlizagdo da experiéncia do usuario.

8. Parcerias principais: A Netflix estabeleceu parcerias importantes com estudios de cinema e
televis@o para adquirir e produzir conteudo original.

9. Estrutura de custos: A estrutura de custos da Netflix inclui o custo de produc¢do e aquisi¢cdo de
conteudo original e licenciado, o desenvolvimento e manutencd@o de sua plataforma de

streaming e o custo de expanséo e crescimento continuo.
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5. Utilizacdo do Business Mo




Como utilizar o BMC para comunicar uma ideia de negoécio

O Business Model Canvas (BMC) é uma ferramenta visual que pode ser muito Util para comunicar
uma ideia de negdcio de forma clara e concisa. Aqui estdio alguns passos que podem ser seguidos
para usar o BMC para comunicar uma ideia de negdcio:

* Identifique os elementos-chave do seu modelo de negécio: Antes de comecar a criar seu BMC,
certifique-se de ter uma compreensdo clara dos elementos-chave do seu modelo de negdcio.
Isso inclui sua proposta de valor, seus segmentos de clientes, seus canais de distribui¢céio, suas
fontes de receita, suas atividades-chave, seus recursos-chave, seus parceiros-chave e sua
estrutura de custos.

* Crie seu Business Model Canvas: Depois de ter uma compreensdo clara dos elementos-chave
do seu modelo de negodcio, vocé pode criar seu BMC. Use um quadro branco ou um papel
grande e coloque as diferentes secdes do BMC nele. Use post-its para escrever os detalhes de
cada secdo.

BMCEPC™ Versio 072023 <




Como usar o BMC para comunicar uma ideia de negécio

* Simplifique sua mensagem: Depois de criar seu BMC, certifique-se de simplificar sua
mensagem. Use palavras simples e elimine o jargdo técnico. Tente comunicar sua ideia de
negocm em uma ou duas frases simples e claras.

* Useimagens e grdficos: Use imagens e grdficos para tornar seu BMC mais visual e fécil de
entender. Adicione imagens que representem seus produtos ou servicos, seus clientes e
seus canais de distribuicéio. Use grdaficos para mostrar suas fontes de receita e seus custos.

* Pratique sua apresentacgdo: Depois de criar seu BMC e simplificar sua mensagem, pratique
sua apresentacdo. Apresente sua ideia de negocio de forma clara e concisa, usando seu
BMC como apoio visual. Certifique-se de focar nos aspectos mais importantes do seu
modelo de negodcio e de responder a qualquer pergunta que possa surgir.
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Como utilizar o BMC para analisar um modelo de negoécio existente

* Identifique o modelo de negécio existente: Antes de comecar a analisar o modelo de negdcio,
certifigue-se de ter uma compreensdo clara da empresa e do seu modelo de negdcio atual.

* Identifique os elementos-chave do modelo de negécio: use o BMC para identificar os diferentes
elementos-chave do modelo de negocio, como a proposta de valor, os segmentos de clientes,
os canais de distribuictio, as fontes de receita, as atividades-chave, os recursos-chave, os
parceiros-chave e a estrutura de custos.

* Avalie cada sec¢déo do BMC: Depois de identificar os diferentes elementos-chave do modelo de
negaocio, avalie cada secdio do BMC. A proposta de valor € atraente e relevante para os clientes?
O negocio estd focado nos segmentos de clientes adequados? Os canais de distribuic@o sdo
eficazes? As fontes de receita sdo suficientes e sustentdveis? As atividades-chave sdo
eficientes? Os recursos-chave s@o adequados? Os parceiros-chave estéio agregando valor?

A estrutura de custos é adequada?
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Como usar o BMC para analisar um modelo de negocio existente

- Identifique os pontos fortes e fracos: use a andlise do BMC para identificar os pontos fortes e
fracos do modelo de negdcio existente. Identifique quais aspectos do modelo de negdcio sdio
eficazes e estdio contribuindo para o sucesso da empresa e quais precisam ser melhorados.

- Desenvolva um plano de agéo: use a andlise do BMC para desenvolver um plano de acdo para
melhorar o modelo de negocio existente. Identifique as dreas que precisam ser melhoradas e
desenvolva estratégias para abordd-las. Por exemplo, vocé pode explorar novos segmentos
de clientes, desenvolver novos canais de distribuicdio ou buscar maneiras de reduzir custos.
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Como usar o BMC para iterar e melhorar um modelo de negécio

- Identifique as @reas que precisam de melhorias: use o BMC para identificar as dreas do modelo
de negocio que precisam de melhorias. Vocé pode fazer isso analisando cada secéo do BMC e
avaliando se cada elemento-chave do modelo de negdcio estd funcionando de maneira eficaz
ou ndo.

- Gere ideias para melhorar: Depois de identificar as dreas que precisam de melhorias, gere
ideias para melhorar cada secdo do BMC. Isso pode incluir novas estratégias para a
proposta de valor, novos segmentos de clientes, novos canais de distribuicdo, novas
fontes de receita, novas atividades-chave, novos recursos-chave, novos parceiros-chave ou
uma estrutura de custos diferente.

- Teste e valide as ideias: Depois de gerar ideias para melhorar, € importante testar e validar
cada ideia antes de implementd-la no modelo de negdcio. Vocé pode fazer isso por meio de

pesquisas, entrevistas, grupos focais ou criando protaotipos.
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Como usar o BMC para iterar e melhorar um modelo de negécio

* Implemente as melhorias: Depois de validar as ideias e ter certeza de que elas sdo eficazes,
vocé pode implementar as melhorias no modelo de negocio. Use o BMC para visualizar as
melhorias e garantir que todas as secdes estejam integradas e funcionem juntas de maneira
eficaz

* Monitore e avalie o sucesso: apds implementar as melhorias, monitore e avalie o sucesso do
modelo de negocios. Use métricas-chave para avaliar o desempenho do modelo de negocios e
garantir que as melhorias estejam produzindo os resultados esperados.

* Repita o processo: O processo de iteracdo e melhoria do modelo de negdcios é continuo. Use o
BMC para iterar e melhorar constantemente o modelo de negdcios, de modo que ele esteja
sempre alinhado com as necessidades do mercado e dos clientes.
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Oficina

Escreva seu proprio Modelo de Negécio Canvas
para qualquer ideia de nhegécio que vocé tenha
e reconheca os blocos que ele contém.
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6. Lean Canvads




O Criador do Lean Canvas

There's never been a better time
Lean Canvas € um modelo de plano de negocios to act on your “big idea”.
de uma pdgina criado por Ash Maurya que
ajuda vocé a decompor suad ideia em suads

premissas-chave. Ele € adaptado do Business

The BOOTSTART
. Manifesto

Model Canvas, de Alex Osterwalder, e otimizado m
padra Lean Startups. Ash Maurya = 1 LeansTACK

Author, creator of Lean Canvas, and founder of LEANSTACK Rochester fnsiftuieof

Talks Iabogt #innovation, #leanstartup, #entrepeneurship, #leanagilemindset, Technology
https//leanstack.com/leancanvas il
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https://leanstack.com/leancanvas
https://leanstack.com/leancanvas
https://leanstack.com/leancanvas
https://leanstack.com/leancanvas
https://leanstack.com/leancanvas

O que é uma Startup?

Google @ iTunes NETFLIX
* Ideia, nova criagcéio ou empresa em fase inicial facebook @Waze eSpotify*‘

concebida em um mundo incerto
« Uma startup € uma instituicdo humana

projetada para criar um novo produto ou twitter W 4% 0 S r@

servico em condicdes de extrema incerteza.
Eric Ries em seu livro “The Lean Startup’

- Uma startup € uma empresa, geralmente de Linked m ' PayPal Uber
tecnologia, com um produto escaldvel ,
" A
.Tripadvisor am aZOI'I VOK MO”
~
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O que é Lean Canvas?

O Lean Canvas € uma ferramenta de visualizagdo
de modelos de negodcios concebida para
empresas incipientes. Centra-se na metodologia
Lean Startup, focada em gerar novas ideias e
leva-las a prototipagem para verificar se o
mercado estd a procura das solugdes que vocé
estd a propor.

Lean Canvas

Designed for:

Designed by: Date.

Version:

Problem

(1 | Solution

- | Unique Value Proposition Unfair Advantage

Key Metrics

Channels

-/ | Customer Segments

Cost Structure

Revenue Streams
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O que é o Lean Canvas?

E um modelo que orienta os empreendedores
desde a concepc¢do da ideia até a criagédo da
empresa. Ele leva em considerac@o elementos
de grande incerteza que costumam afetar as
startups.

Muitos empreendedores se sentem mais
confortdveis com o Lean Canvas, pois suds
empresas estéio comecando e € melhor para
eles se concentrarem nos problemas e nas
possiveis solucoes.
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Diferengas entre o Modelo de Negoécio Canvas e o Lean Canvas?

Lean Canvas

Designed for:

Designed by:

Version:

Problem

Solution

Unique Value Proposition

Key Metrics

Unfair Advantage

Channels

Customer Segments

Cost Structure

Revenue Streams

O empreendedor e autor Ash Maurya considerou
que faltavam quatro elementos-chave ado
Modelo Canvas para que fosse mais util aos
empreendedores e startups.

O Lean Canvas propde quatro novos moédulos
que substituem quatro blocos do modelo
original:

- “Parceiros-chave” é substituido por
“Problema”

- “Atividades-chave” agora € “Solugo”

- “Recursos-chave” é substituido por
“Métricas-chave”

- “Relacionamento com os clientes” é
substituido por “Vantagem anica”
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Lean Canvas

] ;o
~ S Proposta unica de valor . Segmentos de mercado
Problema o Solugao _,0: P ﬁ Vantagem especial * (C//%ntes-alvo) = .‘
- ;. -
3 prob! L (3 caracteristicas principais) (Uma mensagem unica, (N&o pode ser facilmente
(3 problemas principais) clara e convincente que copiada ou comprada)
explique por que sua
empresa é diferente e
merece a atengéo dos seus
clientes.)
Métricas-chave =u Canais a

(Principais atividades que devem ser
medidas)

(O caminho para os clientes)

Estrutura de custos

(Quarto custo para colocar tudo isso em funcionamento)

‘> Fluxos de receita

(Como ganhar dinheiro)
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Problema

(3 principais problemas)

Solugéao

(3 caracteristicas principais)

Métricas-chave

(Principais atividades que devem ser

medidas)

Proposta unica de valor

(Uma mensagem unica,
clara e convincente que
explique por que sua
empresa é diferente e
merece a atengéo dos seus
clientes.)

ik

Vantagem especial

(Néo pode ser facilmente
copiada ou comprada)

Canais
(O caminho para os clientes)

Segmentos de mercado
(Clientes-alvo)

Estrutura de custos

(Quarto custo para colocar tudo isso em funcionamento)

‘> Fluxos de receita

(Como ganhar dinheiro)
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Lean Canvas

PROBLEMA

Uma breve descricdio dos trés principais
problemas que sua empresa deseja resolver.
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Lean Canvads

SEGMENTOS DO MERCADO

Quem sd@o os clientes da sua empresa? Eles
podem ser melhor orientados? Se vocé tiver mais
de um tipo de cliente, o autor recomenda criar
um lean canvas para cada um deles.
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Lean Canvads

iF

PROPOSTA UNICA DE VALOR

Qual é o slogan do seu produto ou a principal
caracteristica que o torna diferente e digno do
dinheiro dos clientes?
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Lean Canvads

\'I

IO\
v
solution

SOLUCAO

Qual é o menor conjunto de caracteristicas (MVP)
que oferece a proposta uUnica de valor descrita
acima?
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Lean Canvads

~
METRICAS CHAVE Metrics
Key ties that should be

(Main actiV
measured)

Descreva as agdes e métricas-chave que apoiom
a geracdio de receitas ou a retencdo de clientes.
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Lean Canvads

CANAIS

Faca uma lista dos canais gratuitos e pagos que
sua startup utiliza para alcangar seus clientes.
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Lean Canvas

»

ESTRUTURA DE CUSTOS

ation)

ture N .
COSttﬁtcr;cs to put all this into OP
(Four

Faca uma lista de todos os custos fixos e
varidveis da sua startup.
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Lean Canvas

o

| |

Revenue Stream®
(How to make money;

m— ]

S,

FONTES DE RECEITAS

Identifique o seu tipo demodelode receita —
assinatura, andncios, freemium — e determine
as hipoteses para indicadores como valor do
tempo de vida, margem bruta, ponto de
equilibrio, etc.
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Lean Canvads

*

VANTAGEM UNICA ESPECIAL

Este ponto é o ultimo porque € considerado o mais
dificil de cumprir. Uma vantagem especial € algo
que ndo pode ser copiado nem comprado. Vocé
pode comecar sua tela em branco sem preencher
esse bloco, mas ele estard aqui para que vocé se
destaque com algo realmente diferente do que
existe no mercado.
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Lean Canvas - Sequéncia

O processo de preenchimento do Lean Canvas ndo é estritamente linear, pois cada bloco estd
interligado com os outros e pode ser necessario iterar em diferentes blocos para ajustar a ideia do
negdcio. No entanto, aqui estd uma possivel sequéncia de preenchimento do Lean Canvas:
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Lean Canvas - Sequéncia

Problema

(3 Problemas Principais)

Solucéao

(3 principais
caracteristicas)

Métricas-chave

(Principais atividades que
devem ser medidas)

Proposta unica de
valor

(Uma mensagem unica,
clara e convincente que
explique por que sua
empresa é diferente e
merece a atencdo dos
seus clientes.)

ik

Vantagem especial

(NdGo pode ser
facilmente copiada
ou comprada)

Canais

(O caminho para os
clientes)

Segmentos de

Clientes
(Clientes-alvo)

Estrutura de custos

(Cuarto costo para poner todo esto en funcionamiento)

6 Fluxos de receita

(Como ganhar dinheiro)
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8. Lean Canvas vs Business
Canvas




Lean Canvas vs Business Model Canvas

Tanto o Lean Canvas quanto o Business Model Canvas sd@o ferramentas populares para o design e
a inovagdo de modelos de negdcios, mas diferem em sua abordagem e propaosito.

O Business Model Canvas ¢ uma ferramenta desenvolvida por Alexander Osterwalder e sua equipe
em 2008, que ajuda a visualizar, analisar e comunicar o modelo de negocios de uma empresa. O
Canvas é dividido em nove blocos principais que representam os componentes-chave do
modelo de negdcio: Segmentos de clientes, Proposta de valor, Canais, Relacionamentos com
clientes, Fontes de receita, Recursos-chave, Atividades-chave, Parcerias-chave e Estrutura de
custos. O objetivo € fornecer uma vis@o panordmica do modelo de negécio como um todo e
permitir uma avalia¢éo holistica de sua viabilidade e potencial de inovacdo.
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Lean Canvas vs Business Model Canvas

Por outro lado, o Lean Canvas € uma ferramenta desenvolvida por Ash Maurya em 2010, que se
concentra no processo de validagdo da hipétese do modelo de negdcio de uma empresa. O Lean
Canvas é dividido em nove blocos semelhantes aos do Business Model Canvas, mas com
algumas mudangas importantes em sua abordagem. Em vez de se concentrar nos aspectos
estdticos do modelo de negocio, o Lean Canvas concentra-se nos aspectos dindmicos, como 0s
problemas e solucdes dos clientes, os canais de aquisi¢cdio e a estratégia de precos. O objetivo é
fornecer um quadro para validar as suposicées do modelo de negdcio e ajustar a abordagem da
empresa para se adaptar as necessidades em constante mudanga do mercado.

Em resumo, enquanto o Business Model Canvas se concentra na visualizagdo e andlise do
modelo de negdécio como um todo, o Lean Canvas se concentra na validacéo e adaptacdo da
hipotese do modelo de negocio. Ambas as ferramentas séo Uteis em diferentes etapas do processo
de design e inovacdo de modelos de negdcio e podem ser utilizadas em conjunto para obter uma
vis@ilo completa e profunda do modelo de negdcio de uma empresa.
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COMPARTILHE E VERIFIQUE
SUAS REALIZACOES DE
APRENDIZAGEM

COM FACILIDADE

#BMCEPC #certiprof

™
BMCEPC

certiprof’

BUSINESS MODEL
CANVAS ESSENTIALS

S

certiprof’

LIFELONG LEARNING

N

'© certiprof’



< certiprof’

Siga-nos, entre em contato!

ind f Jodx]a

www.certiprof.com

CERTIPROF® is a registered trademark of Certiprof,
LLC in the United States and/or other countries.
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https://twitter.com/certiprof
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