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A EMPRESA E SUAS VISOES

O mundo mudou, o consumidor mudou, e a forma de se fazer
negocios fambéem mudou. E preciso agilidade, coeréncia,

discernimento, visdo de cada elemento e visdo do todo, visdo
clara dos processos, das financas, do mercado, do cliente, do
produfo ou servico, maneiras inovadoras de fazer negocios etc.



A EMPRESA E SUAS VISOES

A Visdo Holitica

- O termo holistico vem do grego “holus” que significa todo ou
totalidade. Entao o holismo olha para o todo, iIsto €, vé 0 corpo, a
mente e o espirito. Vé o ser humano como um todo, vé a vida como
um todo. No campo do desenvolvimento humano, a abordagem
holistica consiste em liberar e direcionar as energias nos quatro
diferentes niveis do ser humano (os de ordem fisica, mental, emocional
e espiritual).

O importante € que o ser humano se desenvolva e tenha equilibrio em
todos esses nivels. E perceptivel a interdependéncia entre eles.
Quando uma pessoa esta fisicamente bem, sente-se melhor consigo
mesmo e fem mais disposicao, consequentemente acumula mais
energia e vitalidade para outras afividades da sua vidg, como o
trabalho. Nessa mesma linha, guando uma pessoa esta em equilibrio
emocional, em geral, ela apresenta motivacao, enfusiasmo,
excitacao, sensacoes de alegria e prazer.



A EMPRESA E SUAS VISOES

Visdo Sistémica

A visQo sistémica, segundo a Wikipédia, “e a capacidade de identificar as
ligacoes de fatos particulares do sistema social como um todo”. E ter visGo
panordmica.

- Quem tem pensamento sistémico Nndo generaliza, mas considera cada caso.
Olha o processo e ndo parte dele.

- Quem tem pensamento sistémico olha para o presente, passado e futuro.

. E pensar de forma ndo linear. E ndo pensar apenas no agqui € agora, mas Nas
consequéencias, nos resultados e nas razoes.

. E ndo agir sempre por impulso, pela paixdo e pela emoc&o. Mas também ndo
€ agir sO pela razdo. E agir com razdo e paixdo.

- Considera o meio em que age € a suas inferacdoes com o0 meio ambiente.



O MODELO DE NEGOCIOS E O PLANO DE NEGOCIOS

No que difere um Modelo de Negdcios para um Plano de Negocios 222
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= Plano de Negocio

¥  Modelo de Negodcios Canvas

Modelo testado e validado;

Oferece “respostas”

Textual

Tradicional

Permite MUltiplas Visoes

Aprofunda em Dados de Mercados
Pouca Diversificacdo

Fase Consolidada

Ferramenta detalhada sobre a empresa

Modelo com muitas incertezas ;

Oferece boas perguntas; Visual e Moderno;
Levanta hipoteses a serem validadas;

Pode ser usado para diversificar um Negocio
Consolidado ;

Fase Inicial Ideia ou Protdtipo;

Extrai de forma rdpida propostas de valor que
atendam e potencializem os principais objetivos
desejados, antes de partir de fato para a
formatacdo do produto ou servico

|ldentifica "de cara” o modelo de negdcio




O MODELO DE NEGOCIOS E O PLANO DE NEGOCIOS

No que difere um Modelo de Negdcios para um Plano de Negocios 222

= Plano de Negécio

l/’

¥ Modelo de Negécios Canvas

R

Pode facilitar guando € necessdrio investimento de
capital de risco

Serve para definir as hipdteses do negdcio

Ponto de partida para operacdes, marketing e
planos financeiros

Tem a possibilidade de uma projecdo financeira
detalhada e bem proxima a realidade
Ferramenta detalhada sobre a empresa

Pode facilitar gquando € necessdrio investimento de
capital de risco

Ajuda a identificar e eliminar o que ndo é tdo
importante no primeiro momento

O painel € mutdvel e o objetivo € que ele reflita
exatamente o que a empresa € naguele momento.
Propicia inovacdo: Como possibilita a discussdo de
opinides, acaba criando um entendimento comum
entre os envolvidos e gerando indicadores fortes
para a inovacdo estratégica

fornece uma visdo sistémica ( e holistica) do
negocio, dd direcdo, mas 0 negocio € vivo e
mudancas fazem parte.




O MODELO DE NEGOCIOS E O PLANO DE NEGOCIOS

No que difere um Modelo de Negdcios para um Plano de Negocios 222

. = Plano de Negoécio
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Modelo de Negdcios Canvas

Desvantagens

E demorado e requer dedicacdo e pesquisa;

Empresas novas ndo conhecem muitas
variaveis e acabam fazendo um plano fake ou
fantasioso;

. No processo pode surgir varidveis inesperadas
e inconfrolaveis;

. E dificil para fazer a atualizac&o

Desvantagens

Pode ser superficial, canvas ndo se propode a
tratar de cada bloco em detalhe;

Ndo se baseia em estudos e pesquisas, logo
pode fer dados ndo tdo reais. O
conhecimento € empirico




Modelagem de Negdcios Business Canvas

Relacionamento

Atividades com Clientes
Segmentos
Parcerias de Clientes
Proposicoes
de Valor
Recursos
/ A= Canais
' \
Custos ( Receitas

Foi criador por Alexander Osterwalder & Yves Pigneur, com co-criagao de um grupo de 470 participantes de 45 paises. E tem como
objetivo ajudar a todos os empreendedores a enxergarem com mais clareza o seu negocio.

A Modelagem de negocios pode servir para [1] tangibilizar o futuro, [2] esclarecer para investidores e até [3] motivar pessoas;
O Canvas propoe uma linguagem compartilhada para : [|] descrever, [2] visualizar, avaliar e [3] mudar modelos de negocios;

Técnicas de narragao: [|] palavra & imagem, [2] video, [3] interpretagao, [4] texto & imagem e [5] quadrinhos. Escolha de acordo com
tempo, custo, tipo de apresentagao e audiéncia.

ERICSSON Z ,r\telenc:r » Cap m Deloitte LOSECQ PrckmiousiCoress @



O MODELO DE NEGOCIOS CANVAS

INFRAESTRUTURA , , CUENTES

Atividades | Relacionamento
Como? chave com Clientes /) Quem?

Segmentos 1

de Clientes

—_— Fontes de "
de Custos -~ Receita |
.

Perspectiva Empresas ' Perspectiva Clientes




Esse bloco visa agrupar os clientes em

segmentos com I"‘IECESSidEdES, costumes

ou outros atributos em comum.
Cada segmento tem uma proposta de
valor, canal e relacionamento diferent

) -"Hx
e. - i

BLOCO 01 : SEGMENTACAO DE CLIENTES

Tipos de Mercados:

* Massa

* Nicho (Especificos)

* Segmentados

* Diversificado

* Plataforma Multi-sided

Diferencas entre segmentos de clientes

* Suas necessidades precisam e justificam
uma oferta distinta

* S30 alcancados por diferentes canais de
distribuicao

* Precisam de diferentes tipos de
relacionamento

* Possuem uma grande diferenc¢a de lucro

* Estdao dispostos a pagar por diferentes
aspectos da oferta

As empresas agrupam
os clientes em
segmentos com
necessidades, costumes
ou outro atributo em
comum, de forma que
possam melhor
entender, alcancar e
servir esses clientes.

Perguntas Chaves:

*Para quem esta se criando
valor?

* Quem s3ao Nossos mais
importantes clientes?

» Esses clientes possuem
necessidades em comum?

* Esses clientes sao
atingidos da mesma
maneira?



T )
I.I-I BLOCO 01 : SEGMENTACAO DE CLIENTES
I

Exemplos :

Pessoas das classes C, D e € gue precisam de
crédito para comprar ou pessoas buscando
preqos baxos e facildiade de pajamenz‘ o.

Yomens ricos e dpaxonidas por carros
&5/0/%[\’05




Esse bloco visa descrever quais sao os
valores que os produtos e servicos da
empresa oferecem para cada segmento

de cliente especifico.

Elementos que agregam valor

Novidade Marca / Status
Performance * Reducao de Custo
Customizacao * Reducao de Risco
Fazer o Servico * Acessibilidade
Design * Conveniéncia
Preco Usabilidade

A proposta de valor
consiste de uma
cesta de produtos
e/ou servicos que a
empresa oferece
de forma a criar
valor para um
segmento de

BLOCO 02 : PROPOSTA DE VALOR

Perguntas Chaves:

* Que valor é entregue ao cliente?

* Que problemas dos clientes
estamos ajudando a solucionar?

* Que necessidades dos clientes
estamos satisfazendo?

* Que cesta de produtos e servigos
estamos oferecendo para cada




L
I-I-I BLOCO 02 : PROPOSTA DE VALOR
I

Exemplos :
&
2 Prodetfos irnovadores ooy ?aa/idade e desigr
AiFerercicdo < Sl'mp/es de Sereny céesScdos
NSRBI AYa Larnchhes rdpidos, sactddvers e persorna/izados

Alguns elementos que podem agregar valor

-
servico
Marca/Status Heducso de Redn_;gao e Acessibilidade Convepgencna

custo risco /Usabilidade




Fases de Canais:
1. Divulgacao
2. Avaliac3o
3. Compra
4, Entrega
5. Pds-Venda

BLOCO 03 : CANAIS

descrever como a
empresa comunica e
entrega a seus
\ segmentos de clientes
| a proposta de valor.

Esse bloco visa Tipos de Canais

Forgade Vendas

YVendas na Internet

Lojas Proprias

Lojas de Parceiros

Atacado

Funcdes dos Canais

* Dar visibilidade aos produtos e
servicos da empresa

* Ajudar os clientes a analisar a
proposta de valor da empresa

* Permitir aos clientes comprar
produtos e servicos especificos

* Entregar a proposta de valor
aos consumidores

Os canais podem
ser de comunicagao,
distribuicao e
venda.

Eles s3o a interface
com os clientes e
possuem diversas
funcoes e tipos.

Perguntas Chaves:

* Por quais canais seus segmentos
de clientes querem ser atingidos?

* Como sao atingidos agora?

* Como nossos canais se integram?

* Quais possuem melhor relacao
custo-beneficio?

* Como sao integrados a rotina do
clientes?




L
I-I-I BLOCO 03 : CANAIS

Exemplos :

199'5‘(;(*0
Correios e operadores /og:(SZ‘J'CO\s pPrivados

Me’(‘éef)'ly

Site, SO, Link patroc incido e paé/ 1 idade online



Motivacoes

» Captura e Retencao de clientes
* Incremento de vendas
* Fortalecimento da marca

Categorias de Relacionamento

* Assisténcia pessoal / dedicada

* Auto-servico / Automatizado
* Comunidades

* Co-Criacao / Co-Participacao

O relacionamento
com o cliente é
como a empresa
interage com um
segmento de
cliente. E preciso
definir o tipo de
relacionamento a
ser estabelecido.

I-Iil
EEN :
semmmm bBLOCO 04 : RELACIONAMENTO COM CLIENTE

Esse bloco visa descrever o tipo de

relacionamento que a empresa estabelece
com cada segmento de clientes para entregar
\ sua proposta de valor.

Perguntas:

* Que tipo de relacionamento cada
segmento de clientes espera ser
estabelecido e mantido com eles?

* Quais tipos de relacionamento tem
sido estabelecidos?

* Quais os custos desses
relacionamentos?

* Como eles estao integrados com o
modelo de negocios?



BLOCO 04 : RELACIONAMENTO COM CLIENTE

Exemplos :

——

* Cgptlura de clientes
Motivagc Ses - * Kelencdo de clientes

» Ihcresrento de vendas
» Fortalecimento da »araa

43é‘ncia5 ; ?é‘nc ias Van 603/1, alendiment o por
Zelefone, SHC, owvidoria, redes socias e internet

Santander éa”‘enﬂ



BLOCO 065 : FLUXO DE RECEITAS

Esse bloco mostra as formas que a
empresa gera receita e o dinheiro
gerado por cada segmento de
clientes, permitindo entender melhor

cada segmento de cliente e o valor
que ele representa para a empresa.

Tipos de Receitas

Perguntas Chaves:

«Unica/ Recorrente

O fluxo de receitas

Formas de Receitas

* Qual valor os clientes estao

» VVenda de Ativo

*» Taxa de Utilizacao

» Taxa de Assinatura
» Aluguel | Licenca

» Taxa de Corretagem
* Publicidade

representa as formas realmente dispostos a pagar?
pelas quais a empresa » Pelo que atualmente pagam?
gera receita de cada * Como eles estao pagando

atualmente?
| * Quanto cada fluxo de receitas
Seus valores. contribuem para a receita

total?

segmento de clientes e




BLOCO 065 : FLUXO DE RECEITAS

Exemplos :
Exemplos:
'h%jf Venda de pPassagens aéreas, transporie de carqga e
Emirates reserva de carros e fotérs
TR B Venda de revistas, licenciaments de pProdetos e

m Venda de camragoSes



BLOCO 06 : RECURSOS CHAVES

Tipos de Recursos:

* Fisicos

* Humanos
* Financeiros
* |Intelectuais

Os recursos -chave
permitem criar e oferecer a
a proposta de valor, manter

relacionamento com
segmentos de clientes e
obter receitas.
Sao os recursos importantes
para o funcionamento do
modelo de negocios

Esse bloco visa descrever os ativos

mais importantes para fazer o

modelo de negdcios funcionar. Caso

a empresa nao tenha tais recursos,
ela precisara de parceiros chave.

Perguntas Chaves:

* Quais recursos chave a
proposta de valor precisa?

* E para o canal de
distribuicao?

* E para o relacionamento
com o cliente?

* E para o fluxo de receitas?




I-I-I
11 :
e BLOCO 06 : RECURSOS CHAVES

Exemplos :

Base de wswdrios, e?aipe, Servidores e plataforma

O ——————————

v.-v ALE Minas, eQLupameos e knoto—how técnwco



BLOCO 07 : ATIVIDADES PRINCIPAIS

Esse bloco visa descrever as atividades
principais a serem feitas para que o modelo
de negdécio da empresa funcione. E
importante que a empresa consiga fazer

iInternamente ou
| parceiros, podendo terceirizar as demais

essas atividades

por

Categorias

* Producao
* Solucao de Problemas
* Plataforma / Rede

As atividades chave
sao as atividades
essenciais para o
que o modelo de

negocios da
empresa funcione
corretamente.

Perguntas:

« Quais as atividades chave
que a proposta de valor
precisa?

* E os canais de distribuicao?

* E o relacionamento com o
cliente?

* E o fluxo de receitas?




1 L
IIIII BLOCO 07 : ATIVIDADES PRINCIPAIS
I

Exemplos :

| m Elaborar Programas, produzir proqramas, vender
propaganda e buscar novos talentos

T —

e gt Desemoler navos chocoldes, produzir chocolates,
Cagqy.f@qw gestao das d rangenas, dist ribeicdo e venda



i-l-l
EEN :
el BLOCO 08 : PRINCIPAIS PARCEIROS

Esse bloco visa descrever a rede de
fornecedores e parceiros que fazem o
modelo de negdcios funcionar. Nao é
~ aconselhavel deixar todos recursos e
. atividades chave com os parceiros para

| nao criar dependéncia ou redundancias.

Tipos de parcerias Perguntas Chaves:

Os parceiros chave sao

» Aliancas Estratégicas _ oElis s * Quem sao os parceiros chave?
*» Coopeticao Lodobisiis para as * Quem sS3ao hossos

* Joint Venture en.'nprresas, pois podem fornecedores chave?

* Comprador-Fornecedor otimizar o seu modelo * Quais recursos chave sao

de negocios, reduzir adquiridos dos parceiros?

riscos ou adquirir * Quais atividades chave os
ol eds e parceiros fazem?




i-l-l
EEN :
el BLOCO 08 : PRINCIPAIS PARCEIROS

Exemplos :

] f ‘l". Fornecedores e #7 ran?aeados
P

74 c&,'as ?ae Vender cartdo pré -pago Zynja

M Facebook, appslores, comumdade dos J'ogos -
zZynga

S —



BLOCO 09 : ESTRUTURA DE CUSTOS

Y

'E'F "*'_.__‘“‘f ‘*Ee_ Esse bl_t::u::o visa descreier todos os custos
\é..._{f-- e\ envolvidos na operacao do modelo de
/ Wy f_}k negocios. Se possivel, colocar valores para
( ] e 5 verificar a viabilidade ou melhora do
rl RS ‘" modelo de negdcios.
| |
Caracteristicas: A estrutura de custos Perguntas Chaves:
* Custos fixos envolve os principais .
 Custos varidveis custos operacionais do * Quais sao os principais custos
* Economia de escala modelo de negocios. mer?n_tes?ac modelo de
* Economia de escopo Criar e entregar valor, . Eliga?;:lrisc'ursos chave sdao mais
Modelos de Negdcios: manter relacionamento caros?
e« Baseado em Custo CG‘_m clientes e gerar * Quais atividades chave sao
« Baceado em Valor receitas, acarreta custos. mais caras?




Exemplos :

e call certer

Economia de Escala e de Escopo

Economia de escala é quando o aumento do volume de produgdo reduz o
custo do produto. As economias de escala internas acontecem quando hd um
aumento na escala de produgcdo de uma Unica firma. J& as economias de
escala externas acontecem quando hd um aumento na escala de produgdo de
uma indUstria ou um grupo de indUstrias

BLOCO 09 : ESTRUTURA DE CUSTOS

Infraestredera da rede, /ojas, funciondrios, mar.éez‘ing

AVviees, srarnclenc o dos aides, conrbistivel,
Mar.(’ez‘irg, Fenciondrios, call cenfer e Sistenras de 7L

Modelos Baseado em Custo e em Valor

Estrutura de custos mais enxuta, proposta de valor mais baixo pre¢co, maxima
automacgao, terceirizagao extensiva

. Economia de escopo € quando a produgdo conjunta de uma Unica firma é
maior do que a produgcdo de duas firmas diferentes produzindo um Unico
produto cada. As economias de escopo sdo economias de escala, mas, ao
invés de se referirem a um sé bem, se referem a um conjunto destes.

Focada na criagao de Valor, proposta de valor premium



lll MODELAGEM DE NEGOCIOS CANVAS
mllm 09 BLOCOS

- - Proposta de Valor Relacionamento com o Cliente

Atividades Chave \ /
o S i Segmentos de Clienges
N N /

Canais de
Recursos Chave distribuicac

)

\ Fluxo de Receitas

0 0

/

Estrutura de Custos

O

B




Parceiros _——

Chave Isgg '

]
J

Pequenos e médios
comerciantes

Atividades
Chave

Prospecgio de novos
estabelecimentos

Manutencio da
plataforma

Divulgacdo das
promocdes

Gerenciamento das
ofertas

Recursos
Chave

Equipe de vendedores

GROUPON

Proposta de
Valor

Descontos de 50% até
95% em produtos e
servigcos

Novos clientes com
investimento
garantido

Relacionamento r
com o Cliente \ 2

Emails diarios com
promogoes, site e SAC

Vendedores e equipe
de atendimento

Canais [~

Site, app, email
marketing, redes
sociais, publicidade

Plataforma online

Reputacdo Venda direta e site
Estrutura P

Vendedores J= Font"f‘!s de
de Custos § = . Receita Gratis
Marketing
Pagamentos online 4 Funcionarios
¥ 50% do valor do
Infraestrutura de TI cupom
4

Segmento )

de Cliente &

Pessoas conectadas
interessadas em
produtos e servicos
com grandes
descontos

Pequenos e meédios
comerciantes
interessados em
divulgar o seu
estabelecimento




N e S D re SSO O melhor café espresso, sem trabalho

nem sujeira, dentro da sua casa

Parceiros = ,,iiﬁ Atividades (4 Proposta ke Helacionamento —~-7 | Segmentos r"!\h
chave ) chave ] de valor '\‘# com o cliente \ /} de chentes
'ﬂ g‘%‘-‘—‘-“'—u 1\\_
Fabricagiio
_ de capsulas Mespresso
E:h'm Patertes Club :T:j ::
INeSa N )
e ) Logistica sal
O melhor café
ESpresso
r dentro da i
f
F{f{:urﬁﬂs B :;J? cua dCa?Etl; 5 _d?
e chnave 1"""‘“\1,;}"“ ISTNoUCa0 Pe
de cafe tecnoldgicas
Féhrica de Mespresso.omm
cépsula Lojas Mespresso
Propaganda Varejos parceiros
Estrutura da custos J= Fluxo de receitas -""b’“f—
o B .:-“-_ - =
Venda com Venda com
Marketing Fabricaciio Logi=tica baixa margem altas margem
das maguinas das cipsulas




"Um modelo de negocio
descreve a légica de como
Uma 0rganizacao cria,
entrega e captura valor".

Alexander Osterwalder
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Sebrae - Coordenacao Regional FSA
Rua Rio Branco, 2115 - Centro
(75) 3321 2153 alex.leal@ba.sebrae.com.br
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