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Questão para refletir

4

Como podemos criar, inovar nos mercados e seguir 
fazendo negócios sustentáveis?



Sucesso ou Fracasso? A escolha é sua.

5

Vídeo História Fundador da Honda

Tempo: 4:12



Estejam prontos para 

redefinir o seu modelo de 

negócios, desenhar novos 

modelos e ideias de 

negócios a partir das 

oportunidades identificadas



A ideia genial que 
você teve em 

algum momento 
da sua vida

A micro/pequena 
empresa que você 

abriu

O produto que 
você está criando 

agora

O serviço 
inovador que irá 

revolucionar 
algum mercado

O que talvez não seja uma startup?

7



Afinal de contas o que é uma startup?

8

Busca por um modelo de negócios 
escalável e repetível em um 

ambiente de extrema incerteza*

Escalável: margens de lucro crescem muito rápido – custos crescem a uma taxa 
menor do que a receita

Repetível: o mesmo produto pode ser entregue diversas vezes, sem 
customizações ou tempo de adaptação

Incerteza: é necessário validar hipóteses a todo tempo e não há conclusões 
definitivas

* Eric Ries + Steve Blank



Tipos de Startup

9

Automatizador

• Aquisição self-

service;
• Focada no 

consumidor;
• Produto é o centro 

do negócio;
• Automatiza alguma 

atividade;
• Rápida execução.

Transformador 
Social

Integrador Desafiador

• Aquisição Self-

service;
• Utilização de 

massa;
• Crescimento 

desenfreado;
• Efeito em rede;
• Novas formas de 

interação.

• Leads com 

representantes;
• Centrada no 

produto;
• Foco em PMEs;
• Mercado pequeno;
• Adapta soluções 

web para negócios 

menores.

• Vendas 

coorporativa;
• Alta dependência 

do cliente;
• Mercado complexo 

e rígido;
• Processo de venda 

repetitivo.



Modelo de Negócios na ótica empreendedora

10

Qual o seu modelo de negócios atual?

Qual a escalabilidade do seu modelo?

Qual a inovação de mercado do seu produto?

Qual a dimensão do seu mercado? Existem demandas ocultas?

Qual o nível de produtividade do seu time?

Possui recursos suficientes para entregar o produto no tempo?

É a fórmula que transforma produto 
em valor!



Não planeje em excesso!



O Que é Ser um Empreendedor

12

Vídeo O que é Ser um Empreendedor

Tempo: 1:02



Business Model Canvas
Método de Alex Osterwalder

Como criar?



14



Blocos de 
construção

9



Segmentação de clientes

•  Para quem criamos valor?
•  Quem são os nossos clientes mais importantes?

1

Fonte: 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/serviço oferecemos a cada segmento de clientes?

2

Fonte: Business Model Generation Book



Canais de Distribuição e Comunicação

•  Através de que canais nossos segmentos de clientes querem ser 
alcançados?

•  Como nossos canais são integrados?
•  Quais os que funcionam melhor?
•  Quais são os mais eficientes em termo de custo?

3

Fonte: Business Model Generation Book



Relacionamento com os clientes

•  Que tipo de relação cada um dos nossos segmentos de clientes 
possuem?

•  Quais os que nós estabelecemos?
•  Como eles são integrados com o resto do nosso modelo de negócio?
•  Quão caro eles são?

4

Fonte: Business Model Generation Book



Fonte de Receitas

•  Para que valor os nossos clientes estão realmente dipostos a pagar?
•  Para o que eles pagam atualmente?
•  Como é que eles preferem pagar?
•  Quanto é que cada fonte de receita pode contribuir?

5

Fonte: Business Model Generation Book



Recursos chave

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

6

Fonte: Business Model Generation Book



Atividades chave

•  Quais atividades chave são necessárias para entregar nossas 
proposta de valor?

•  Nossos canais de distribuição? Relacionamento com clientes?
•  Fontes de receita?

7

Fonte: Business Model Generation Book



Parcerias Chave

•  Quem são nossos Parceiros Chave?
•  Quais os nossos fornecedores chave?
•  Quais recursos chave estamos adquirindo dos parceiros?
•  Quais atividades chave os parceiros realizam?

8

Fonte: Business Model Generation Book



Estrutura de Custo

•  Quais são os custos mais importantes no modelo de negócios?
•  Quais os recursos chave são mais caros?
•  Quais as atividades chave são mais caros?

9

Fonte: Business Model Generation Book



Canvas do Modelo de Negócio

25
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Canvas do Modelo de Negócio

26

Lado Esquerdo
Lógica

Lado Direito
Emoção



Canvas do Modelo de Negócio

27

$

Geração 
de Valor

Baixo 
Custo

Diferenciação
Produto



Canvas do Modelo de Negócio

28

 Custos  Valor



Atividade Prática

• Construir o CANVAS dos seu negócio
• Atividade em Grupo ou Individual: 30 min



30



Padrões de 
Modelo de 
Negócios

5



Empresas desagregadas

32

1
São três tipos de negócios:

• Baseados em relacionamento com os clientes
• Baseados em inovações de produtos
• Baseados em infraestrutura

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

Fonte: Business Model Generation Book
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Fonte: Luz Consultoria

Empresas desagregadas1



Cauda Longa

34

2
• Modelo de Negócios de cauda longa 

(Long Tails) é simplesmente vender 
menos de mais

• Se concentra em oferecer grande 
quantidade de produtos para 
nichos específicos

• Requer baixo custo de estoques e 
robustas plataformas de produtos 
de nicho disponíveis aos 
compradores interessados

Fonte: Business Model Generation Book



Cauda Longa2



Cauda Longa
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2

Fonte: Luz Consultoria



Plataformas Múltiplas

37

3
• Modelo de Negócios baseados em 

plataformas múltiplas tem objetivo 
reunir grupos interdependentes e 
distintos de clientes

• Cria valores, facilitando a 
interação entre os diferentes 
grupos

• Efeito multiplicador (rede) de 
usuários ocorre na medida que as 
plataformas ficam mais robustas

Fonte: Business Model Generation Book
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Fonte: Luz Consultoria

Plataformas Múltiplas3



Gratuito

39

4
• Modelo de Negócios Gratuito 

atende um segmento importante 
de clientes que podem obter 
benefícios contínuos sem custos

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

Fonte: Business Model Generation Book



Gratuito | Três Tipos

40

4



41

Fonte: Luz Consultoria

Gratuito | Isca e Anzol4
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Fonte: Luz Consultoria

Gratuito | Aluguel por Assinatura4



43

Fonte: Luz Consultoria

Gratuito | Freemium4
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Gratuito | Freemium4

Fonte: Luz Consultoria



Abertos

45

5
• Modelo de Negócios Abertos estão 

sendo utilizados por empresas para 
criar e capturar valor a partir da 
colaboração de clientes ou agentes 
externos

• Este processo pode acontecer tanto 
dentro do negócio quanto fora, 
explorando novas ideias propostas 
e construidas em conjunto

Fonte: Business Model Generation Book
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Fonte: Luz Consultoria

Abertos5



Estudo de caso

47

OURCRAVE é uma plataforma online de 
compras, onde os consumidores fazem 

suas próprias negociações, tanto produtos 
quanto serviços, com fornecedores 
dispostos a oferecer boas ofertas.



- Fornecedores poderosos

- Servidores

Fornecedores:

- Taxa de transação

Consumidores

- Publicidade contextualizada 

- Manutenção online das 

comunidades de 

consumidores/fornecedores e 

credibilidade nas transações 

- Promover o site e a marca

- Recursos Físicos 

(Infraestrutura de TI)

 - Redes sociais

-Comunidade de consumidores 

e fornecedores,

- Reconhecimento da marca

- Web & App sales 

- Redes sociais

Fornecedores: 

- Acesso a grande quantidade 

de consumidores

- Vendas em quantidade com 

taxas pequenas

Consumidores

- Maiores descontos

- Serviço automático

- Comunidade de 

consumidores e 

fornecedores

- Criação em conjunto de 

valor(feedback dos 

consumidores)

Plataforma Multilateral 

Fornecedores:

Fornecedores da Amazon e 

Ebay que vendam 

eletrônicos.

Consumidores: 

Quem faz compras online

- Custo variável: servidor 

- Custos fixos: aluguel e selários

Business Canvas #1



Fornecedores

49

• 57% demonstraram interesse;
• 56% pagam 10~20% taxa de transação;
• 22% pagam 5~10% taxa de transação.
• 78% concordam que é caro;
• 33% concedem descontos proporcional 

para vendas em grupos.

• 3 Pontos:
• Consumidores estão muito interessados em 

descontos;
• Querem poder de escolher os produtos;
• Consideram opiniões de outros usuários antes da 

compra.

Consumidores

Resultado das Entrevistas



Business Canvas #2

- Fornecedores 

poderosos

- Fornecedores que 

precisam de volume

- Servidores

Fornecedores:

- Taxa de transação

Consumidores

- Publicidade contextualizada 

- Manutenção online das 

comunidades de 

consumidores/fornecedores e 

credibilidade nas transações 

- Promover o site e a marca

- Recursos Físicos 

(Infraestrutura de TI)

 - Redes sociais

-Comunidade de consumidores 

e fornecedores,

- Reconhecimento da marca

- Web & App sales 

- Redes sociais

Fornecedores: 

- Acesso a grande quantidade 

de consumidores

- 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

- Serviço automático

- Comunidade de 

consumidores e 

fornecedores

- Criação em conjunto de 

valor(feedback dos 

consumidores)

Plataforma Multilateral 

Fornecedores:

Fornecedores da Amazon e 

Ebay que vendam 

eletrônicos. 

- Fornecedores confiáveis 

com um site verificável

Consumidores: 

Quem faz compras online

- Compradores onlines que 

buscam grandes descontos



Como atrair clientes?

51

Melhor canal de marketing é o Mural Facebook
: 144 visitantes únicos, 10 cadastros durante 3 dias

Facebook Wall Google Adwords Facebook Ads

5% 0.08% 0.005%(Taxa de
Conversão)

$0 $4.88$7.52(Custo)



- Fornecedores que 

precisam de volume

- Servidores

- Serviços:

Divulgação google e 

Facebook

- Custo variável: servidor 

- Custos fixos: aluguel e salários

- Divulgação online

Fornecedores:

- Taxa de transação

Consumidores

- Publicidade contextualizada 

- Manutenção online das 

comunidades de 

consumidores/fornecedores e 

credibilidade nas transações 

- Promover o site e a marca

- Recursos Físicos 

(Infraestrutura de TI)

 - Redes sociais

-Comunidade de consumidores 

e fornecedores,

- Reconhecimento da marca

- Web & App sales 

- Redes sociais

- Publicidade Online

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

- Serviço automático

- Comunidade de 

consumidores e 

fornecedores

- Criação em conjunto de 

valor(feedback dos 

consumidores)

Plataforma Multilateral 

Fornecedores:

- Fornecedores confiáveis 

com um site verificável

Consumidores: 

- Compradores onlines que 

buscam grandes descontos

Business Canvas #3



Fornecedores

• Sem desconto para grupos

• Descontos pequenos (<10%)

• Produto + taxas > Preço Amazon

53

Problemas Solução

• Mais fornecedores menores

• Agregar valor ao produto

• Construir um bom website



Resultados

• 200 e-mails de resposta;

• 180 cadastro de fornecedores;

• 50 e-mails com sugestões;

• 80 negócios fechados abaixo do preço Amazon.

54



Consumidores

55

• OurCrave Point

• Desconto Extra

• Frete grátis

Incentivar o Compartilhamento Comunidade dos Consumidores

• Página de comentários;

• Votação nas melhores pechinchas;

• Competição no YouTube.



- Fornecedores que precisam 

de volume

- Servidores

- Serviços:

Divulgação google e Facebook

- Meios de pagamento: 

PayPal

- Meios de entrega

- Custo variável: servidor 

- Custos fixos: aluguel e salários

- Divulgação online

Fornecedores:

- Taxa de transação

Consumidores

- Publicidade contextualizada 

- 

- Manutenção online das 

comunidades de 

consumidores/fornecedores e 

credibilidade nas transações 

- Promover o site e a marca

- Recursos Físicos 

(Infraestrutura de TI)

 - Redes sociais

-Comunidade de consumidores 

e fornecedores,

- Reconhecimento da marca

- Web & App sales 

- Redes sociais

- Publicidade Online

Fornecedores: 

- Aumento no volume de 

vendas

- Vendas em quantidade 

com taxas pequenas

- Acesso a informações dos 
consumidores

-  Venda cruzada 
- Publicidade Online
- Opção de criar ofertas

Consumidores
- Maiores descontos

- Poder de escolha do 
produto;

- Comunidade para dar 
feedbacks de produtos e 
fornecedores

- Serviço automático

- Comunidade de 

consumidores e 

fornecedores

- Criação em conjunto de 

valor(feedback dos 

consumidores)

Plataforma Multilateral 

Fornecedores:

- Fornecedores confiáveis 

com um site verificável

Consumidores: 

- Compradores onlines que 

buscam grandes descontos

Business Canvas Final



Intervalo

• Bom almoço!!
• Retornaremos pontualmente às 14:00



Questões para 
avaliar seu 
modelo de 
negócios?

7



Como avaliar seu Modelo de Negócios

• Quanto custa para seu consumidor adotar outra solução?

59



Como avaliar seu Modelo de Negócios

• Quanto seu negócio é escalável?

60



Como avaliar seu Modelo de Negócios

• Seu modelo de negócios produz receita recorrente?

61



Como avaliar seu Modelo de Negócios

• Você recebe antes de gastar?

62



Como avaliar seu Modelo de Negócios

• Quanto custa para os outros fazerem o trabalho pesado?

63



Como avaliar seu Modelo de Negócios

• Seu negócio possui uma solução integrada de proteção contra 
competição?

64



Como avaliar seu Modelo de Negócios

• E a sua estrutura de custos é um diferencial?

65



66



6 Ferramentas de Desenho 
inovação no Modelo de Negócio
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Customer Insight - Mapa da Empatia1
Aproximar dos clientes com 
perguntas e obter respostas 
sobre o produto e negócio

Fonte: Business Model Generation Book

O que ela

SENTE E PENSA?
Que realmente importa
Maiores preocupações

Medos e aspirações

O que ela

DIZ E FAZ?
Atitude em público

Aparência comportamento
Em relação aos outros

O que ela

VÊ?
Ambientes

Amigos
O que o mercado oferece

O que ela

ESCUTA?
O que os amigos dizem

O que o chefe diz
O que dizem os influenciadores

DOR
Medos

Frustrações
obstáculos

GANHOS
Desejos/necessidades

Medidas
obstáculos
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Ideation2
Formar equipe multidisciplinar para analisar, 
investigar, planejar e criar um processo de 
geração de ideias (brainstormings) 

Manter foco no problema a ser solucionado 
pelo produto ou negócio
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Ideation2

É possível ver claramente 4 epicentros de 
partida que algumas startups tem utilizado 
para desenhar seus modelos

1. A partir dos Recursos Chave
2. A partir da Proposta de Valor
3. A partir das Necessidades dos Clientes
4. A partir das Finanças
5. A partir de Múltiplus centros

2 3 4 51

A partir dos 
Recursos Chave

A partir da 
Proposta de Valor

A partir das 
necessidade dos 

clientes

A partir das 
Finanças 

A partir de múltiplus 
centros

Fonte: Business Model Generation Book
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Visual Thinking3
O pensamento visual é indispensável 

para trabalhar com modelos de 

negócios. Significa que devemos nos 

expressar usando ferramentas 

visuais como: fotos, diagramas, 

notas móveis, fluxogramas, entre 

outras, para construção de 

conceitos e discussão de 

significados.

Fonte: Business Model Generation Book



72

Prototyping4

Construir protótipos é uma poderosa ferramenta para desenvolver modelos de 

negócios e inovar. Do mesmo modo que o pensamento visual, possibilita tornar 

tangível os conceitos abstratos e explorar novas ideias. Há vários modelos de 

negócios para uma mesma empresa
Fonte: Business Model Generation Book
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Storytelling5

Fonte: Business Model Generation Book

A narração do modelo de negócios 

pode ser utilizada como um enredo 

de uma boa história, que pode ser 

útil para contar a investidores, 

colaboradores e partes interessadas 

no seu negócio
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Storytelling - Técnicas para contar uma história5

Fonte: Business Model Generation Book
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Scenarios6

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

Construção de diferentes 

cenários ajuda o empreendedor a 

refletir sobre o modelo de 

negócio no futuro

Observar tendências de consumo, 

de mercados, de produtos, de 

comportamentos, de materiais, 

de aplicações, etc. 



Qual o diferencial do seu negócio, produto ou serviço?

76

Vídeo Cachorro Marketeiro

Tempo: 1:13



77



FOTO BY Alex Osterwalder on FLICKR

4 Estratégias
criar e gerir modelo de negócio
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Avaliar o ambiente1

Fonte: Business Model Generation Book

Tendências
Chave 

Forças
Macro

Econômicas

Ambiente do Modelo de Negócios

Tendências de Tecnologia Tendências Políticas Tendências Socias e
Culturais

Tendências Econômicas

Mercado Global Mercado de Capitais Commodities e Outros
Recursos

Infraestrutura Econômica
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Avaliar o ambiente1

Fonte: Business Model Generation Book

Forças 
Indústria

Forças
Mercado

Análise Competitiva e Análise do Mercado

Concorrentes Produtos 
Substitutos

Poder dos 
Fornecedores

Poder dos 
Consumidores

Novos Entrantes Rivalidade na
 Indústria

Segmentos de
Mercado

Pesquisas de
Mercado

Custos de 
Mudança

Atratividade
Mercado

Necessidades e
Demandas

Market Share
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Analisar e Validar2

Fonte: Business Model Generation Book

Analise e validação continua do seu 

modelo de negócio, mediante o uso 

da ferramenta Análise SWOT, 

revisando cada uma das 

oportunidades, ameaças, forças e 

fraquezas.

Este processo ajuda a validar e 

modificar os 9 blocos de construção 

do modelo de negócios 

Análse SWOT
Modelo Atual

Modelo Futuro
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Analisar perspectiva do modelo de negócio através 
da estratégia do Oceano Azul - Blue Ocean

3

Fonte: Business Model Generation Book

Canvas Modelo de Negócio Inovação de Valor Mistura de Abordagem 

Estratégia do Oceano Azul: criar produtos e serviços onde a 

competição é irrelevante mesmo em mercados competitivos
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4

Fonte: Business Model Generation Book

Gerir Múltiplos Modelos de Negócios

Criar múltiplos modelos de 

negócios - novos produtos e 

serviços - e gerir todos sem 

afetar o principal 



Boas ideias dão resultados

84

Vídeo Mendigo 

Tempo: 1:01



Running Lean 
Startup



Fonte: Running Lean, Ash Maurya 



Fonte: Running Lean, Ash Maurya 



1. Uso de tecnologias comoditizadas

Customer development

Desenvolvimento ágil e iterativo

Abordagem Lean Startups

88

1. Customer developmentDesenvolvimento

Velocidade é palavra chave!!



Ser Lean é...

89

• Estudar o mercado e entrevistar cliente alvo 

antes de construir o produto 

• Identificar o Minimum Viable Product - MVP

• Lançar rápido e iteragir!

• Validar e aprender com cliente



Minimum Viable Product - MVP

Mínimo Viável

MVP: produtos funcionais 
com valor agregado para 
Startup desenvolver

Produto complexo, requer 
grande investimento e 
esforço para atender aos 
desejos dos clientes

Produto ruim, poucos 
consumidores estão dispostos 
a comprar devido a baixa 
percepção de valor



• Princípios de Lean Manufacturing do sistema de producão da 

Toyota

• Métodos ágeis

• Aplicável para empresas operando em ambientes de extrema 

incerteza

• Ideal para equipes pequenas e multicisciplinar que produzem 

entregáveis em ciclos curtos

Agile Product Development



Customer Development

Aprendizado Execução

Problema: desconhecido 

Solução: desconhecida

Hipóteses, experimentos, insights

Dados, feedback, insights



Ponto de Partida Running Startup

Encontrar um mercado grande o suficiente que você consiga alcançar e com 
clientes que, não apenas precisem do seu produto, mas irão pagar um preço no 
qual você consiga construir um negócio

Ordem de importância:

1. Nível de dor do cliente

2. Facilidade de alcançar o cliente

3. Preço

4. Tamanho do mercado

Fonte: Running Lean, Ash Maurya 



Minimizar tempo TOTAL do loop de aprendizado

Construir - Medir - Aprender! 

Fonte: Eric Reis

Validação dos dados ou descarte 
de hitóteses

Apresentação e testesColetada dos clientes



Estágios do Lean Canvas Startup

Adequação entre 
Problema e Solução

Adequação entre 
Produto e Mercado

Lançamento
Escalar vendas $$

Aprender e “Pivotar" Crescer e Otimizar

Estágio 1 Estágio 2 Estágio 3

“Ação certa, Momento certo”

Fonte: Running Lean, Ash Maurya 



Fonte: Running Lean, Ash Maurya 



Conclusão
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Literatura Recomendada para empreendedores Startup

99



Einige Erfolgsfaktoren

- Strategie (Geschäftsmodell)

- Team

- Personal

- Effizienz

-Zahlenorientierzng (eigens slide für mag. Formel und traffic 
conversion basket)

- Kundenorientierung

- Markteintrittsstrategie

- Support/ Ecosystem

- Timing



Considerações Finais Treinamento Modelo de Negócio

101

Vídeo Menssagem do N˚1 - Ayrton Senna

Tempo: 1:16



Ugor Tadeu
ugor@primaconsultoria.com.br
@ugortadeu
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