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e Compreender o conceito de Modelo

Cognitiva de Negocio
e Conhecer a metodologia do QUADRO

e Predispor-se a adotar uma atitude
proativa & mudanca

*Buscar solucoes criativas para a
inovacdo nos negocios

AllTuainal

_ . * Aplicar conhecimentos para a
Opergjgjgngj] elaboracdo de Modelos de Negdcios
Inovadores
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Competencias

COGNITIVA

= Entender o conceito de Modelo de Negacio em um novo cenario de negacios.
= Compreender a metodologia do QUADRO
= Discernir aimportancia da Proposta de Valor para definicao do Modelo de Negdcio

ATITUDINAL

= Perceber a importancia de Modelos de Negocios Inovadores
= Usar a criatividade como insumo favoravel a possiveis mudancas

OPERACIONAL

= Construir Propostas de Valor Inovadoras com base nos conhecimentos adquiridos




Diferenciac¢ao e inovacao na Proposta de Valor
Temas a serem abordados

* Modelos Mentais, Criatividade e Inovacao
mudando o mundo dos negacios

e 0 QUADRO do Modelo de Negocios

* 0s 9 (nove) blocos do QUADRO

 Proposta de Valor



Plano de negécio x Modelo de negocio

Plano de negdcio prové um +« Representacdo enxuta do
grande quantidade de plano de negdcio.
informacdes sobre o Prové somente as

negocio. informacoes necessdrias ao
Requer um estudo profundo momento atual.

do mercado. Baixo custo.

Detalha exaustivamente Facil Compreensao e

cada aspecto do negdcio. compartilhamento.
Extremamente custoso. Pode ser ajustado on-the-fly.

Prevé posicoes futuras de Poder ser replicado para
lucro, custo e investimento. cada segmento de

Desconsidera mudancas no mercado.

mercado. N&o é um documento
Dificil de ser compartihado e  "oficial".
compreendido.

PLANO DE NEGOCIOS X MODELO DE NEGOLIDS



Um modelo de negdcios € projetado para ser
rapidamente alterado para refletir o que vocé
a fora do escritério, ao falar com os

- ~

de-negocios-cliente

PLANO DE NEGOCIOS X MODELO DE NEGC)CI

%
J



https://endeavor.org.br/plano-de-negocios-cliente/







O QUE?
PARA QUEM?
COMO?

QUANTO?



Visita, telemarketing, propaganda, internet, eventos

Na loja propria, na loja parceira, via atacado ou distribuidor, via loja
virtual, televendas, porta a porta

Servico de Atendimento ao Consumidor (SAC),
telefone gratuito (0800), via chat ou midias sociais



Relacionamento com
Clientes

Coma
Pessoal Impessoal participagao

do cliente

Atendimento . .
Pessoal Auto-servigo Cocriagao //
Atendimento . a
Dedicado Automatizado Comunidade /




Fontes de Receita

Venda de
produtos

Taxa de uso

Aluguel
Propaganda

Licenciamento
Comissao




Recursos Principais

Fisicos Humanos Financeiro

*Local *Vendedores *Dinheiro *Especialistas

e Equipamentos * Atendimento *Crédito e Conhecimento
*Veiculos » Contabilidade *Financiamento
*Pontos de * Estoquista

venda
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Atividades Principais

' 2 Problemas
O negocio relaciona-se a solucao ¢
\® problemas relacionadas principalmente

a algum servico

Desenvolvimento, fabricacao e entrega
de produtos
Solucao de relacionamento ou de /

comunicacao para redes



Parcerias Principais

Otimizacao e economia de escala

Relaciona-se com parceiros-chave, que podem suprir ou
jvidades ou recursos de um negocio. Como




Estrutura de Custos

Negocios direcionados pelo Valor
Concentram-se na criacao de valor



Estrutura de Custos

Variam proporcionalmente com /

volume de vendas de produtos ou
servicos




PARCERIAS PRINCIPAIS
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ATIVIDADES PRINCIPAIS
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RECURSOS PRINCIPAIS
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ESTRUTURA DE CUSTOS

PROPOSTA DE VALOR

ADRU

RELACIONAMENTO
COM CLIENTES

FONTES DE RECEITA

2o

SEGMENTOS DE
CLIENTES




PARCERIAS PRINCIPAIS

ATIVIDADES PRINCIPAIS

ESTRUTURA DE CUSTOS

PROPOSTA DE VALOR RELACIONAMENTO
COM CLIENTES

FONTES DE RECEITA

SEGMENTOS DE

CLIENTES




Business Model Generation — www.businessmodelgeneration.co

Com base na analise da figura, identificar os
9 (nove) blocos do QUADRO

Business Model Generation Book.



1" Proposta de

Valor

Pacote de produtes e
SErVicos que chilam
valon para um
Segmento de
Clientes especifico

PARCERIAS PRINCIPAIS ATIVINGES PRINCIPAIS RELACIONAMENTO SEGMENTOS DE
COMCLIENTES

RECURSOS PRINCIPAIS

ESTRUTURA DE CUSTOS FONTES DE RECEITA

)

Business Model Generation — www.businessmodelgeneration.com
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PARCERIAS PRINCIPAIS ATIVIDADES PRINCIPAIS PROPOSTA DE VALOR RELACIONAMENTO SEGMENTOS DE
COMCLIENTES CLIENTES

Logistic
) O\,
Marketing

RECURSOS PRINCIPAIS

Facilidade de . /
crediario -
o=l Pessoas que

necessitam
de crédito

Frofa para adquirir
propri bens

ESTRUTURA DE CUSTOS FONTES DE RECEITA

=
Marketing financeiras




PROPOSTA DE VALOR




Proposta de vaior:

 PROPOSTA DE VALOR J

b Customizacao

1 Fazer o que deve ser feito
Design

Preco

DJje
v



Nnatura

bem estar bem

" h gegéc ios
Elementos de criacdo de valor da Natura
Mosso propdsito de promover o bem estar
bem orienta a maneira com que a companhia

opera, © nosso modelo comercial, o desen-

volvimento de produtos e conceitos e

a forma com que nos relacona-

ros com nossos publicos. Co-

nheca os prindpais recur

505 que utilzamos, os

nossos  diferenciais

de atuagio e o©

valor gerado.




