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| Parceiros Chave

Qual o papel de cada
parceiro no seu
negdcio? Descreva a
importancia de cada
parceiro para o sucesso
da sua clinica.

Liste os parceiros
estratégicos da sua
clinica, como
laboratérios,
fornecedores de
medicamentos, outros
veterinarios, etc.

| Atividades Chave

Quais sao as principais
atividades Quais sao as
atividades que geram
mais valor para o
cliente? Identifique as
atividades que mais
agregam valor para o
cliente.

Recurso Chave

Liste os recursos fisicos
(consultério,
equipamentos),
humanos (médicos
veterinarios, técnicos),
financeiros e
tecnolégicos
necessarios.

Quais sao 0s recursos
mais importantes para
a Sua proposta de
valor? ldentifique os
recursos que mais
contribuem para a sua
proposta de valor.

Proposta de Valor

servicos adicionais (pet
shop, banho e tosa),
atendimento domiciliar,
etc. Quais sao os
principais beneficios
que vocé oferece?
Reforce os beneficios
para o cliente, como
tratamentos
personalizados,
ambiente acolhedor,
planos de salde para
animais, etc.

Relacao com o
cliente

Como vocé ird se
relacionar com seus
clientes? Descreva
como sera a interacao
com os clientes, desde
o0 agendamento até o
acompanhamento pés-
tratamento.

Canais

Como vocé alcancara
seus clientes? Defina
0S canais de
comunicacao e
distribuicao que vocé
utilizara, como site,
redes sociais, anlncios
online, parceria com
pet shops, etc. Quais
sao 0s pontos de
contato com o cliente?
Liste todos os pontos
de contato com o
cliente, desde o
primeiro contato até o
pés-atendimento.

Segmentos de
Mercado

Considerando tipo de
animal (caes, gatos,
aves, etc.), idade,
classe social e
necessidades
especificas.



| Estrutura de Custos | Fontes de Renda

Como vocé ird gerenciar seus custos? Descreva como voceé ird Consultas, procedimentos, venda de produtos, planos de salde para
controlar os custos e otimizar os recursos. animais



