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Questao para refletir

Como podemos criar, inovar nos mercados e seguir
fazendo negocios sustentaveis?
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Sucesso ou Fracasso? A escolha é sua.

Video Historia Fundador da Honda
Tempo: 4:12



Estejam prontos para
redefinir o seu modelo de
negocios, desenhar novos
modelos e ideias de
negocios a partir das

oportunidades identificadas




O que talvez nao seja uma startup?

A ideia genial que
voce teve em
algum momento
da sua vida

A micro/pequena
empresa que voce
abriu

O servico
inovador que ira
revolucionar
algum mercado

O produto que
voce esta criando
agora




Afinal de contas o0 que @ uma startup?

4 C )
Busca por um modelo de negocios

escalavel e repetivel em um
ambiente de extrema incerteza*

- /

Escalavel: margens de lucro crescem muito rapido - custos crescem a uma taxa
menor do que a receita

Repetivel: o mesmo produto pode ser entregue diversas vezes, sem
customizacoes ou tempo de adaptacao

Incerteza: é necessario validar hipoteses a todo tempo e nao ha conclusoes
definitivas

* Eric Ries + Steve Blank



Tipos de Startup

'

Aquisicao self-
service;

Focada no
consumidor;
Produto € o centro
do negocio;
Automatiza alguma
atividade;

Rapida execucao.

o@®

w

Drophox

slideshare /

* Aquisicao Self-
service;

* Utilizacao de
massa;

* Crescimento
desenfreado;

* Efeito em rede;

*  Novas formas de
interacao.

. You \

{ Tube}

%

2 \ Fﬁﬁ f S \ - g . 4 |
Automatizador Integrador
Social

Leads com
representantes;
Centrada no
produto;

Foco em PMEs;
Mercado pequeno;
Adapta solucoes
web para negocios
menores.

N

Desafiador

Vendas
coorporativa;

Alta dependéncia
do cliente;
Mercado complexo
e rigido;

Processo de venda

repetitivo. m
MySQOoL.
ORACLE

/




Modelo de Negocios na 6tica empreendedora

r A
E a formula que transforma produto
em valor!

Qual a escalabilidade do seu modelo?

- J
Qual o seu modelo de negocios atual?

Qual a inovacao de mercado do seu produto?

Qual a dimensao do seu mercado? Existemm demandas ocultas?

Qual o nivel de produtividade do seu time?

Possui recursos suficientes para entregar o produto no tempo?

10



Nao planeje em excesso!




O Que é Ser um Empreendedor

Video O que é Ser um Empreendedor
Tempo: 1:02
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Business Model Generation
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Blocos de
construcao
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Segmentacao de clientes

* Para quem criamos valor?
* Quem sao os nossos clientes mais importantes?

: Business Model Generation Book




Proposta de Valor

Qual proposta de valor aos clientes?

Quais problemas dos clientes estamoos ajudando a resolver?
Quais necessidades dos clientes estamos satisfazendo?

Quais produtos/servico oferecemos a cada segmento de clientes?

Fonte: Business Model Generation Book



Canais de Distribuicao e Comunicacao

Atraves de que canais nossos segmentos de clientes querem ser
alcancados?

* Como nossos canais sao integrados?

* Quais os que funcionam melhor?

* Quais sao os mais eficientes em termo de custo?

Fonte: Business Model Generation Book



Relacionamento com os clientes

* Que tipo de relacao cada um dos nossos segmentos de clientes
possuem?

* Quais os que nos estabelecemos?

* Como eles sao integrados com o resto do nosso modelo de negocio?

* Quao caro eles sao?

Fonte: Business Model Generation Book



Fonte de Receitas

Para que valor os nossos clientes estao realmente dipostos a pagar?
Para o que eles pagam atualmente?

Como € que eles preferem pagar?

Quanto é que cada fonte de receita pode contribuir?

Fonte: Business Model Generation Book



Recursos chave

* Quais os recursos chave requeridos pela nossa proposta de valor?
* Nossos canais de distribuicao? Relacionamento com clientes?
* Fontes de receita?

Fonte: Business Model Generation Book



Atividades chave

* Quais atividades chave sao necessarias para entregar nossas
proposta de valor?

* Nossos canais de distribuicao? Relacionamento com clientes?

* Fontes de receita?

Fonte: Business Model Generation Book



Parcerias Chave

Quem sao nossos Parceiros Chave?

Quais os nossos fornecedores chave?

Quais recursos chave estamos adquirindo dos parceiros?
Quais atividades chave os parceiros realizam?

Fonte: Business Model Generation Book



Estrutura de Custo

* Quais sao os custos mais importantes no modelo de negocios?

* Quais os recursos chave sao mais caros?
* Quais as atividades chave sao mais caros?

Fonte: Business Model Generation Book



Canvas do Modelo de Negécio
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Canvas do Modelo de Negécio
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Canvas do Modelo de Negoécio

Relacionamentos com Segmentos de Cliente
Clientes

Atividades-Chave ‘ Propostas de Valor

3 Diferenciacao
Produto

o @ -
Fontes de Renda %
S




Canvas do Modelo de Negoécio

Custos




Atividade Pratica
e '

* Construir o CANVAS dos seu negocio
* Atividade em Grupo ou Individual: 30 min
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Negocios
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Empresas desagregadas

Sao trés tipos de negocios:

 Baseados em relacionamento com os clientes
* Baseados em inovacoes de produtos
* Baseados em infraestrutura

Os trés tipos podem coexistir em uma uUnica
empresa, porém o ideial seria que se dividam
em unidades separadas, gerando trés modelos
de negocios dentro de um, de modo a evitar
conflitos comerciais

Fonte: Business Model Generation Book



Fonte: Luz Consultoria
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Empresas desagregadas

Infraestrutura

Inovacao

Relacionamento

Fabricantes de
aeronaves

Empresas de
SErvigos

Estrutura de Custos

Manutencao e | i |
Dperal;jn Mar’rr.etlng

Recursos-

Viagens
Entretenimento
Pacotes Turisticos

Relacionamento Q

Tam
Fidelidade

—

Tele-
atendimento

Segmentos de
Clientes

i

Passageiros




Cauda Longa

* Modelo de Negocios de cauda longa
(Long Tails) € simplesmente vender

menos de mas

* Se concentra em oferecer grande
quantidade de produtos para
nichos especificos

Head

Popularity

Long Tail

* Requer baixo custo de estoques e
robustas plataformas de produtos
de nicho disponiveis aos
compradores interessados

raducts

Fonte: Business Model Generation Book



Cauda Longa

Visits nuestra

ﬁ Buscar Todos los preductos = D Ayuda pagina de soporte.
Lulu
1u. P — Respistisuse E Carro

Publicar Comprar Servicios Comunidad Mi Lulu Soporte |

Calendarios Albumes

New on Lulu see mare =

Nueva

Universidad, Universidad, Motivacion y s
escuelas de escuelas de = Refuerzo O pc 10N de
disefio y disefio y v (Spanish) r
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Cauda Longa

Fonte: Luz Consultoria

Segmentos de
Clientes
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nichoe
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mento e
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de
TN S Recursos- Canais
chave
Qualquer um
pode ser um
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da Plataforma




3 Plataformas Multiplas

onte

* Modelo de Negocios baseados em
plataformas multiplas tem objetivo
reunir grupos interdependentes e
distintos de clientes

* Cria valores, facilitando a

interacao entre os diferentes
grupos

* Efeito multiplicador (rede) de

usuarios ocorre na medida que as
plataformas ficam mais robustas

: Business Model Generation Book
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Plataformas Multiplas

G O O lem Parcerias- (= y | Atividades- Oferta de A ;'. : Relacionamento Segmentos de
chave : é E chave Valor =ik 4 Clientes
i Adwords
Desenvolvi- platform
mento e
manutencao
e Desenvolvi- s
mento de : unciantes
G iGoogle
algoritmos
Blogs e outros
sites
Recursos- Canais e
chave ik
= = ‘L-
Plataforma de FAInER (R attiNn
buscae
anlncios
— google.com
Algoritmos de
busca
Estrutura de Custos /_.' = Fontes de Receita

Desenvolvi- — -
mento & cb?c:";ueimsdf ErHepe :
Manutencao ol Palavras- Gratuito
da Plataforma chave

Fonte: Luz Consultoria



Gratuito

* Modelo de Negocios Gratuito
atende um segmento importante
de clientes que podem obter
beneficios continuos sem custos

* Diferentes modelos permitem fazer
uma oferta gratuita para atrair
clientes, depois se financia por um
menor segmento de clientes que
pode aderir servicos adicionais

pagos

Fonte: Business Model Generation Book



Gratuito | Trés Tipos

The 3 Kinds of Free

o _@_ {Chris Anderson)

vl i Free 2:
dF Adwvertising, Sponsors &
&i LA e. Paid Media
w
Free 1:
Ihl Get One Thing Free, ACME
Buy Another
* g
Free 3:

“Freemium”: Only Some Pay
For Full Version

costs nothing

cosls something

D David /f Armano darmanotypepad.oom



Gratuito | Isca e Anzol

N
'NESPRESSO.

Fonte: Luz Consultoria

café [capsulas)

Parcerias- '-:"’P__'l Atividades- Oferta de Relacionamento Segmentos de
chave : é E chave Valor Clientes
Fabricacao de
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"E— Patentes
Fabrica =N Pesspas de alto
chinesa padrao social
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— Lojas
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Venda com ‘l.l’enda_cum
Publicidade Fabricagao baixa margem = e
das maguinas L




Fonte: Luz Consultoria

Gratuito | Aluguel por Assinatura

Segmenios de
Clientes

Cinéfilos

Pessoas que
gostam de
comodidade

Parcerias- = | Atividades- Oferta de Relacionamento
chave :i g E chawve Valor
; Recomen-
Desenvolvi- e
mento e
manutengao
—
Logistica Perfil Online
Aluguel flimitado
Produtoras e de filmes, sem sair
Distribuidoras de casa, nem
Recursos- multas, nem custos
chave adicionais o
Plataforma
—
DVDs
Estrutura de Custos . Fontes de Recelt
Desenviolvi- 1T
FrED Logisti MUI!._I?D = Assinatura
Manutencio in HEPBS&ES“ de PR
da Plataforma




Gratuito | Freemium

Fonte: Luz Consultoria
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Gratuito | Freemium

EVERNOTE

evernote.com

Fonte: Luz Consultoria

P,

Parcerias- (R =
R\

Gateway de
pagamento

Estrutura de Custos

Equipe de
Desenvolvi-
mento

Seu segundo
cérebro

Relacionamento Q

Segmentos de
Clientes

Usuarios que
quETem
organizar
mMuuuitas
informagoes

Canais
Seu segundo
cérebro
turbinado Evernote.com
Evernote App
TE— (no seu
laptop, tablet
ou celular)
< Fontes de Receita

; 5 dolares por b
Gratuito mids |




Abertos

* Modelo de Negocios Abertos estao
sendo utilizados por empresas para
criar e capturar valor a partir da
colaboracao de clientes ou agentes
externos

;
\, / Our CURRENT
\( market

FAN

* Este processo pode acontecer tanto

. | INNOCENTIVE il

dentro do negocio quanto fora, | |
explorando novas ideias propostas .

e construidas em conjunto F

Fonte: Business Model Generation Book



Abertos

S‘éINNOCENTIVEw

Fonte: Luz Consultoria

Parcerias- "'"Fn," Atividades- Oferta de Relacionamento Segmentos de
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Estudo de caso

The more people crave,
the cheaper the price.

OURCRAVE € uma plataforma online de
compras, onde os consumidores fazem
suas proprias negociacoes, tanto produtos
quanto servicos, com fornecedores
dispostos a oferecer boas ofertas.



Business Canvas #1

Key Partners ! @1
- Fornecedores poderosos

- Servidores

Key Activities ;ﬁi

- Manutencao online das’«a=
comunidades de
consumidores/fornecedores e
credibilidade nas transacoes
- Promover o site e a marca

Key Resources
- Recursos Fisicos
(Infraestrutura de TI)

- Redes sociais

-Comunidade de consumidores
e fornecedores,
- Reconhecimento da marca

Value Propositions {7/
Fornecedores:
- Acesso a grande quantidade

de consumidores

- Vendas em quantidade com
taxas pequenas

Consumidores

Customer Relationshipd 2

- Servico automatico

- Comunidade de
consumidores e
fornecedores

- Criacao em conjunto de
valor(feedback dos
consumidores)

- Maiores descontos

Channels

- Web & App sales

- Redes sociais

Customer Segments 'IE

Plataforma Multilateral

Fornecedores:

Fornecedores da Amazon e
Ebay que vendam
eletronicos.
Consumidores:

Quem faz compras online

Cosr Structure

- Custo variavel: servidor

- Custos fixos: aluguel e selarios

Fornecedores:

- Taxa de transacao

Revenue Streams

Consumidores

- Publicidade contextualizada




Resultado das Entrevistas

Fornecedores * 57% demonstraram interesse;
N 56% pagam 10~20% taxa de transacao;
amazon * 22% pagam 5~10% taxa de transacao.

« 78% concordam que € caro;
eb v 33% concedem descontos proporcional

para vendas em grupos.

* 3 Pontos:

* Consumidores estao muito interessados em
descontos;

* Querem poder de escolher os produtos;

* Consideram opinioes de outros usuarios antes da
compra.




Business Canvas #2

Key Partners

- Fornecedores que
precisam de volume

- Servidores

Key Activities ﬁ

- Manutencao online das’«a=
comunidades de
consumidores/fornecedores e
credibilidade nas transacoes
- Promover o site e a marca

Key Resources _ g_“}_}
gL
- Recursos Fisicos %

(Infraestrutura de TI)
- Redes sociais

-Comunidade de consumidores
e fornecedores,
- Reconhecimento da marca

Value Propositions {7/
Fornecedores:
—Acesso-a-grande-quantidade
de-censumidores

- Aumento no volume de
vendas

- Vendas em quantidade com
taxas pequenas

Consumidores
- Maiores descontos

- Poder de escolha do
produto;

- Comunidade para dar
feedbacks de produtos e

Customer Relationshipd 2

- Servico automatico

- Comunidade de
consumidores e
fornecedores

- Criacao em conjunto de
valor(feedback dos
consumidores)

Channels

- Web & App sales

- Redes sociais

Customer Segments q\E

Plataforma Multilateral

Fornecedores:

eletrénicos—

- Fornecedores confiaveis
com um site verificavel
Consumidores:

- Compradores onlines que
buscam grandes descontos

Cosr Structure

fornecedores

Fornecedores:
- Taxa de transacao

Revenue Streams

Consumidores

- Publicidade contextualizada




Como atrair clientes?

Melhor canal de marketing é o Mural Facebook

: 144 visitantes unicos, 10 cadastros durante 3 dias

Jeongjin Ku
Don't miss this great chance to get special coupons!
JointBuy: The more people crave, the cheaper the
- price 1
1 4igroup.com
F . JointBuy is an online social shopping platform where r
a5 customers can make their own deals on products or Adwc} ds
services of their choosing with sellers who can offer
them in bulk at a discounted price.

Facebook Wall
(Taxa de 5 %
Conversao)

(Custo) SO

Google Adwords

0.08%
$7.52

Facebook Ads

0.005%

$4.88




Business Canvas #3

Key Partners { @“

- Fornecedores que
precisam de volume

- Servidores
- Servicos:

Divulgacao google e
Facebook

Key Activities ;ﬁi

- Manutencao online das’«a=
comunidades de
consumidores/fornecedores e
credibilidade nas transacoes
- Promover o site e a marca

Key Resources _ g_‘}_}
gL
- Recursos Fisicos %

(Infraestrutura de TI)
- Redes sociais

-Comunidade de consumidores
e fornecedores,
- Reconhecimento da marca

Value Propositions | =y
Fornecedores:

- Aumento no volume de
vendas

- Vendas em quantidade com
taxas pequenas

Consumidores
- Maiores descontos

- Poder de escolha do
produto;

- Comunidade para dar
feedbacks de produtos e
fornecedores

Customer Relationshipd 2

- Servico automatico

- Comunidade de
consumidores e
fornecedores

- Criacao em conjunto de
valor(feedback dos
consumidores)

Channels

- Web & App sales
- Redes sociais

- Publicidade Online

Customer Segments 'IE

Plataforma Multilateral

Fornecedores:

- Fornecedores confiaveis
com um site verificavel
Consumidores:

- Compradores onlines que
buscam grandes descontos

Cosr Structure

- Custo variavel: servidor

- Custos fixos: aluguel e salarios

- Divulgacao online

Fornecedores:
- Taxa de transacao

Revenue Streams

Consumidores

- Publicidade contextualizada




Fornecedores

- Sem desconto para grupos

- Mais fornecedores menores

- Descontos pequenos (<10%) - Agregar valor ao produto

- Produto + taxas > Preco Amazon | - Construir um bom website




Resultados

- 200 e-mails de resposta;
- 180 cadastro de fornecedores;
- 50 e-mails com sugestoes;

- 80 negocios fechados abaixo do preco Amazon.

-
A_ 2,186 Visits Y 49.27% Bounce Rate

_A_ 13,103 Pageviews AN\ . 00:05:46 Avg. Time on Site
M_. 5.99 Pages/Visit __mIN 66.06% % New Visits




Consumidores

Incentivar o Compartilhamento Comunidade dos Consumidores

;’ | -

\ - A

= ) \_ - ki i‘c

* OurCrave Point * Pagina de comentarios;

* Desconto Extra * Votacao nas melhores pechinchas;
* Frete gratis * Competicao no YouTube.

55



Business Canvas Final

Key Partners ! f@ﬁ
=

- Fornecedores que precisam

de volume

- Servidores

- Servicos:

Divulgacao google e Facebook

- Meios de pagamento:
PayPal

- Meios de entrega

Key Activities ﬁ

- Manutencao online das’«a=
comunidades de
consumidores/fornecedores e
credibilidade nas transacoes
- Promover o site e a marca

Key Resources _ g_‘}_}
gL
- Recursos Fisicos %

(Infraestrutura de TI)
- Redes sociais

-Comunidade de consumidores
e fornecedores,
- Reconhecimento da marca

Value Propositions {7}

Fornecedores:
- Aumento no volume de
vendas

- Vendas em quantidade
com taxas pequenas

- Acesso a informacoes dos
consumidores

- Venda cruzada
- Publicidade Online
- Opcao de criar ofertas

Consumidores
- Maiores descontos

- Poder de escolha do
produto;

- Comunidade para dar
feedbacks de produtos e
fornecedores

Customer Relationshipd 2

- Servico automatico

- Comunidade de
consumidores e
fornecedores

- Criacao em conjunto de
valor(feedback dos
consumidores)

Channels

- Web & App sales
- Redes sociais

- Publicidade Online

Customer Segments q\E

Plataforma Multilateral

Fornecedores:

- Fornecedores confiaveis
com um site verificavel
Consumidores:

- Compradores onlines que
buscam grandes descontos

Cosr Structure

- Custo variavel: servidor

- Custos fixos: aluguel e salarios

- Divulgacao online

Fornecedores:
- Taxa de transacao

Revenue Streams

Consumidores

- Publicidade contextualizada




Bom almoco!!
* Retornaremos pontualmente as 14:00

Intervalo

»



Questoes para

avaliar seu
modelo de
Negocios?




Como avaliar seu Modelo de Negocios

- Quanto custa para seu consumidor adotar outra solucao?




Como avaliar seu Modelo de Negocios

- Quanto seu negocio € escalavel?




Como avaliar seu Modelo de Negocios

- Seu modelo de negocios produz receita recorrente?

= Microsoft




Como avaliar seu Modelo de Negocios

- Voceé recebe antes de gastar?




Como avaliar seu Modelo de Negocios

- Quanto custa para os outros fazerem o trabalho pesado?

s

rednat




Como avaliar seu Modelo de Negocios

- Seu negocio possui uma solucao integrada de protecao contra
competicao?




Como avaliar seu Modelo de Negocios

- E a sua estrutura de custos € um diferencial?




Business Model Generation
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Componentes
de Negocio

<

Padrdes de
Negocio
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Ferramentas
de Desenho




Ferramentas de Desenho
inovacao no Modelo de Negocio

tonsultoria



Customer Insight - Mapa da Empatia

O que ela

ESCUTA?

O que os amigos dizem
O que o chefe diz
O que dizem os mfluenc1adores

/

O que ela . 1

SENTE E PENSA? J528

Que realmente importa
Maiores preocupacoes
Medos e aspiracoes

O que ela

VE?

Ambientes

Amigos
O que o mercado oferece

_~ O que ela K‘H
= DIZ E FAZ? “‘“«\\
B> Atitude em publico ~
[ Aparéncia comportamento \
Em relacao aos outros

DOR GANHOS
Medos Desejos/necessidades

Frustracoes Medidas

obstaculos obstaculos

Fonte: Business Model Generation Book

Aproximar dos clientes com
perguntas e obter respostas

sobre o produto e negocio




2 Ideation

Formar equipe multidisciplinar para analisar,
investigar, planejar e criar um processo de
geracao de ideias (brainstormings)

Manter foco no problema a ser solucionado
pelo produto ou negocio




Ildeation

<icH | Fre WA [-H1E
l‘-u n %l EilGE

A partir dos A partir da A partir das A partir das A partir de multiplus

Recursos Chave  Proposta de Valor necessidade dos Financas centros
clientes

A partir dos Recursos Chave
A partir da Proposta de Valor
A partir das Necessidades dos Clientes — Ja s o Ry et r i S a et he s e nie e
A partir das Financas partida que algumas startups tem utilizado

A partir de MUltiplus centros para desenhar seus modelos

UGN WN =

Fonte: Business Model Generation Book



Visual Thinking

O pensamento visual € indispensavel
para trabalhar com modelos de
negocios. Significa que devemos nos
expressar usando ferramentas
visuais como: fotos, diagramas,
notas moveis, fluxogramas, entre
outras, para construcao de
conceitos e discussao de
significados.

Fonte: Business Model Generation Book



Prototyping

Eight Business Model Prototypes
for Publishing a Book /a8
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Construir protétipos é uma poderosa ferramenta para desenvolver modelos de
negocios e inovar. Do mesmo modo que o pensamento visual, possibilita tornar
tangivel os conceitos abstratos e explorar novas ideias. Ha varios modelos de
negocios para uma mesma empresa

Fonte: Business Model Generation Book



Storytelling

5
WHAT FUTURE BUSINESS MODELS

A narracao do modelo de negocios

CURRENT BUSINESS MODEL pode ser utilizada como um enredo
\ de uma boa histéria, que pode ser

util para contar a investidores,
LANNED FUTURE BUSINESS MODEL colaboradores e partes interessadas

no seu negocio

Fonte: Business Model Generation Book



Storytelling - Técnicas para contar uma histoéria

o B yr

Talk & Image

Video Clip

Role Play

Text & Image

b,

Comic Strip

DESCRIPTION

Tell the story of a protago-
nist and his environment

using ane or several images

Tell the story of a protago-
nist and his environment
using video to blur lines
between reality and fiction

Have people play the roles
of a story's protagonists
to make the scenario real
and tangible

Tell the story of a protago-
nist and his environment
using text and one or
several images

Use a series of cartoon
images to tell the story
of a protagonist in a tan-
gible way

WHEN? Group or conference Broadcast to large audi- Waoarkshops where par- Reports or broadcasts Reports or broadcasts
presentation ences ar in-house use far ticipants present newly to large audiences to large audiences
decisions with important developed business model
financial implications ideas to each other
TIME & COST  Low Medium to high Low Low Low to medium

Fonte: Business Model Generation Book



Scenarios

Cenarios do Ambiente de Interesse do Sistema Eletrobras 2010-2030

Dinamica do Contexto Econémico, Tecnoldgico, Comercial e Financeiro

Expansdo sustentada

Crescimento Expansdo
limitado incentivada
{Feijéo com arraz) (caviar e champanhe)

Ambiente mais restritivo Ambiente favordvel
para os negdcios ao empreendedorismo

Luta pela Concorréncia
sobrevivéncia na escassez
(paoedgua) (grelhados e saladas)

Logica Preponderante no Ambiente Institucional

Crescimento intermitente

e com barreiras

Fonte: Business Model Generation Book / Plano Estratégico Sistema Eletrobras 2010 - 2030

Construcao de diferentes
cenarios ajuda o empreendedor a
refletir sobre o modelo de
negocio no futuro

Observar tendéncias de consumo,
de mercados, de produtos, de
comportamentos, de materiais,
de aplicacoes, etc.



Qual o diferencial do seu negocio, produto ou servico?

Video Cachorro Marketeiro
Tempo: 1:13



Business Model Generation
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Componentes
de Negocio

Padrdes de
Negocio

Conceito

6

Frerramentas
de Desenho




Estrategias
criar e gerir modelo de negocio

OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO




Avaliar o ambiente

Mercado Global

Fonte: Business Model Generation Book

——————————————— i ———————— - — - -

Ambiente do Modelo de Negobcios

Tendéncias Politicas

. Tendéncias

Chave

Forcas
. Macro

Econdmicas

Mercado de Capitais

Tendéncias Socias e
Culturais

Commodities e Outros
Recursos

T —————— - - -

Y
\
\
\
\
\‘
Infraestrutura Economica |
\
\
1
\
1
\
1
\
\



1 Avaliar o ambiente

Analise Competitiva e Analise do Mercado
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Fonte: Business Model Generation Book



Analisar e Validar

Modelo Futuro

Analise e validacao continua do seu
modelo de negocio, mediante o uso

da ferramenta Analise SWOT,
revisando cada uma das
oportunidades, ameacas, forcas e

fraquezas.

Este processo ajuda a validar e
modificar os 9 blocos de construcao
do modelo de negocios

Modelo Atual
Analse SWOT

Fonte: Business Model Generation Book



Analisar perspectiva do modelo de negdcio atraves
da estratégia do Oceano Azul - Blue Ocean

Canvas Modelo de Negocio Inovacao de Valor Mistura de Abordagem

VALUE
CREATION

COST-SIDE VALUE-SIDE i
|

Estratégia do Oceano Azul: criar produtos e servicos onde a

competicao € irrelevante mesmo em mercados competitivos

Fonte: Business Model Generation Book



Gerir Multiplos Modelos de Negocios

:u::\"u::a::r.:‘rmm ; il 7= ROTENAL CREATE SYNERGIES AMONG THE SEPARATED Criar ml:llt'iplos mOdelOS de

| FOR SYNERGIES FOR CONFLICTS — BUSINESS MODELS AND COORDINATE
BETWEEN THEM AS NECESSARY

L

INTEGRATION

negocios - novos produtos e

servicos - e gerir todos sem

++  ++  ——

afetar o principal

++ | +-  —-

AUTONOMY

H
—— . — + + [— slm.t:rou

—

| AVOID CONFLICTS BETWEEN THE
INTEGRATED BUSINESS MODELS AND

[ ALLOW FOR NECESSARY AUTONOMY

Fonte: Business Model Generation Book



Boas ideias dao resultados

Video Mendigo
Tempo: 1:01
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': Running Lean
Startup
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Mudam
radicalmente
SEUS
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Abordagem Lean Startups

1. Uso de tecnologias comoditizadas

Customer development

Desenvolvimento agil e iterativo

Velocidade é palavra chave!!



Ser Lean é...

 Estudar o mercado e entrevistar cliente alvo
antes de construir o produto L

N

* Identificar o Minimum Viable Product - MVP *\

* Lancar rapido e iteragir!

* Validar e aprender com cliente




Minimum Viable Product - MVP

MVP: produ’ffs funcionais
com valor agregado para
Startup desenvolver

Produto ruim, poucos

percepcao de valor

Produto complexo, requer

consumidores estao dispostos grande investimento e
a comprar devido a baixa esforco para atender aos

desejos dos clientes




Agile Product Development

* Principios de Lean Manufacturing do sistema de producao da
Toyota

* Meétodos ageis
 Aplicavel para empresas operando em ambientes de extrema
incerteza
* Ideal para equipes pequenas e multicisciplinar que produzem
entregaveis em ciclos curtos



Customer Development

Aprendizado Execucao

Customer Customer Customer Company

Discovery Validation Creation Building

Problema: desconhecido / Hipoteses, experimentos, insights

Solucao: desconhecida /
Dados, feedback, insights



Ponto de Partida Running Startup

Encontrar um mercado grande o suficiente que vocé consiga alcancar e com
clientes que, nao apenas precisem do seu produto, mas irao pagar um preco no
qual vocé consiga construir um negocio

.+

zlobal solutions™ =

Ordem de importancia:

| '| 1. Nivel de dor do cliente

2. Facilidade de alcancar o cliente
3. Preco

4, Tamanho do mercado

Fonte: Running Lean, Ash Maurya



Minimizar tempo TOTAL do loop de aprendizado

Validacao dos dados ou descarte
de hitoteses

v
Coletada dos clientes e @ Apresentacao e testes
r @

Construir - Medir - Aprender!

Fonte: Eric Reis



Estagios do Lean Canvas Startup

“Acao certa, Momento certo”

’ ’ ’
: @ " @

Estagio 1 Estagio 2 Estagio 3
Adequacao entre - Adequacao entre - Lancamento
Problema e Solucao Produto e Mercado Escalar vendas $$

_____________________________ > e e e e e e
Aprender e “Pivotar” Crescer e Otimizar

Fonte: Running Lean, Ash Maurya




Problem Solution Unique! Value |Unfair Customer

Proposition |Advantage Segments
Top 3 problems | Top 3 features :
Single, clear, Can’t be easily |Target customers
compelling copied or bought
message that

states way you

: are different and
Key Metrics |worth buying Channels
[ |

Path to
customers

Key activities you
measure

Cost Structure Revenue Streams

Customer Acquisition Costs Revenue Model

Distribution Costs Life Time Value
Hosting Revenue
People, etc. Gross Margin

O =y Em == ®m Em Dm mm wm mm

PRODUCT MARKET

Fonte: Running Lean, Ash Maurya



Conclusao




plementation’
roadmap

gWCJT Elgle
uncertainty
analysis




Literatura Recomendada para empreendedores Startup

e —

M = Nesse livro é explicado a metodologia de desenvolvimento de clientes para
startups.

B The Four Steps to &piphany, Steve Blank

R wnning Lean, Ash Maurya

E um livro prdatico sobre como comegar uma startup baseada na internet
usando a metodologia do lean canvas e do lean startup, toda essa
aprensentagdo foi baseada nesse livro.

Business Mode! Generation, Alexander Ostercoalder

Esse livro apresenta o modelo de negdcios canvas que é um modelo muito bom
e fdcil de se usar para descrever seu modelo de negdcios.

The Lean Startup, €ric Kies

Esse livro apresenta o conceito de Lean Startup que é a aplicagéo do Lean
Thinking e do desenvolvimento de clientes para criar empresas de maneira

enxuta, sem disperdicio







Consideracdes Finais Treinamento Modelo de Negocio

Video Menssagem do N°1 - Ayrton Senna
Tempo: 1:16
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Prima Consultoria, entendemos Pernambuco.

Rua do Bom Jesus, 125, Bairro do Recife, Recife - PE. CEP: 50030-170
81.2137.3737 - www.primaconsultoria.com.br - contato@primaconsultoria.com.br
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