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Contextualizacao do Problema

* Descreve uma dor real do agronegocio
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1. Proposta de Valor (Value Proposition)

 Apresente com clareza o problema real do campo e a
solucao desenvolvida com IloT. Destague qual dor é
resolvida e quais beneficios sao entregues (ex: reducao
de perdas, automacao, economia de agua, dados para
decisao). Deixe claro o diferencial da sua solucao frente
as praticas tradicionais.

- Exemplo: “Oferecemos um sistema de irrigacao inteligente com
sensores de umidade e conectividade LoRa, que permite ao

produtor irrigar no momento certo, economizando agua e
aumentando a produtividade.”



1. Proposta de Valor

* Qual problema real do agro sua solucao resolve?

* Que valor é entregue ao produtor?
* Diferenciais frente as praticas tradicionais.
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2. Segmentos de Clientes (Customer
Segments)

* |dentifigue quem se beneficia diretamente da sua solucao:
pequenos produtores, cooperativas, agroindustrias,
empresas de logistica agropecuaria. Descreva suas

caracteristicas, necessidades e contexto.

- Exemplo: “Nosso publico-alvo s&o produtores familiares da
regiao Sudeste que enfrentam escassez hidrica e tém acesso

limitado a tecnologias digitais.”




2. Segmentos de Clientes

* Quem se beneficia com a solucao?
* Ex: pequenos produtores, cooperativas, agroindustrias.

Key Activities Value Customer Customer
ooooooooooo
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Structure Streams

https://www.youtube.com/watch?v=aN36EcTE54Q&t=31s



3. Canais (Channels)

* Mostre como a solucao chega ao usuario: via aplicativo?
plataforma web? assisténcia técnica rural? extensao
universitaria? Demonstre os meios pelos quais o prototipo
pode ser utilizado e escalado.

- Exemplo: “O produtor interage com a solucao por meio de um

aplicativo leve que exibe dados dos sensores em tempo real e
recomendacoOes automatizadas.”



3. Canais

* Como a solucao chega ao cliente?
* Ex: aplicativo, plataforma web, assisténcia técnica rural.

} i
e i
~ P : = e Y

\




4. Relacionamento com Clientes (Customer
Relationships)

* Expligue como o projeto mantém o relacionamento
com o cliente ou como seria em uma versao
comercial. Pode ser por tutoriais, suporte remoto,
parcerias com cooperativas ou assisténcia rural.

- Exemplo: “Prevemos integracao com tecnicos da
Emater para apoiar o produtor na instalacao e uso
Inicial da plataforma.”



4. Relacionamento com Clientes

* Como o cliente sera apoiado no uso da solucao?

* Ex: tutoriais, suporte técnico, parcerias.




5. Fontes de Receita (Revenue Streams)

* Mesmo gue seja um projeto académico, simule
como a solucao poderia gerar valor financeiro:
venda de Kits, cobranca por assinatura, prestacao

de servico tecnico, ou apoio de programas
publicos.

- Exemplo: “O kit IoT pode ser vendido por um valor

acessivel, com servicos de suporte e atualizacao por
assinatura mensal.”



5. Fontes de Receita

* Como a solucao pode | o
. . |
gerar valor financeiro? |

* Ex: venda de kits, |

assinatura, prestacao de |
servico..




6. Recursos-Chave (Key Resources)

* Liste os recursos fundamentais para gue a solucao
funcione: sensores, microcontroladores,
conhecimento técnico, conectividade, energia solar,
software.

- Exemplo: “Nosso sistema usa sensores capacitivos,
NodeMCU, painéis solares e uma plataforma em nuvem
para coleta e visualizacao dos dados.”



* Quais sdo os 6. Recu rSOS-ChaVE

recursos
necessarios para o
sistema funcionar?

* EX: sensores,
conectividade,

energia solar.




7. Atividades-Chave

* Quais sao as atividades principals para viabilizar e
manter a solucao? Inclua o desenvolvimento do

prototipo, testes, coleta de dados, integracao com
redes, etc.

- Exemplo: “Programacao dos sensores, configuracao da
rede LoRa, envio de dados para ThingSpeak e
desenvolvimento de painel visual em Grafana.”



7. Atividades-Chave

* O que precisa W 0/0 ﬁ/
ser feito para [ |

|

gue a solucao

funcione e I - | /
evolua? [

* Ex:coletade |/ I —

dados, testes, 6
programacao..




8. Parcerias-Chave (Key Partnerships)

* Indigue possivels parceiros que fortaleceriam
a proposta: universidades, cooperativas,
empresas do agro, ONGs ambientais, 0rgaos
publicos.

- Exemplo: “O projeto pode ser expandido com

apoio da CATI-SP e de startups incubadas no
AgTech Garage.”



* Quais
instituicoes ou
atores
fortalecem a
proposta?

* EX: cooperativas,
universidades,

orgaos publicos.

8. Parcerias-Chave




Estrutura de Custos (Cost Structure)

 Liste 0s principais custos envolvidos no

desenvolvimento e operacao: hardware,
conectividade, energia, manutencao, suporte
técnico.

- Exemplo: “Custo estimado de R$ 120 por Kkit,
Incluindo sensores, placa, conectores e bateria
recarregavel. Custos extras para acesso a nuvem
e manutencao técnica.”



9. Estrutura de Custos

* Quais os
principais
custos
envolvidos?

* Ex: hardware,
conectividade,
manutencao,

suporte.
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Roteiro para Apresentacao (em 7 a 10 minutos)

1)Introducao (problema e proposta de valor)
2)Publico-alvo e canais de acesso

3)Demonstracao rapida do funcionamento (atividades e
recursos)

4)Impacto e beneficios reais no agronegocio

5)Proposta de expansao e sustentabilidade do projeto
6)Chamado a acao ou visao de futuro (pitch final)
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Demonstracao do Prototipo

* Mostrar o funcionamento real ou simulado do sistema
* Evidenciar sensores, dados e resposta da solucao.




Perguntas que podem auxiliar o desenvolvimento do canvas

MARKET PROPOSTA DE VALOR IMFLEMENTﬂCiﬂ
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Por que sua solugdo Como medira o impacto social? seu modelo de negécio | intelectual,
trabalhar (fornecedor, | humano e
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nao satisfeita?

no seu espaco?

financeiro)?

Estrutura de custos fluxos de receita

Quais sdo os maiores direcionadores de custo? Quem paga por oque?  doagdes versus renda auferida?




Reflexao Critica

Quais limitacdes foram encontradas?
Quais melhorias sao possiveis?
Como escalar a solucao no agro?
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