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O Modelo de Negodcios descreve

como a Proposicao de Valor sera
usada para construir um negocio
sustentavel e escalavel.




Por que o Modelo de Negocios
é importante?




A Proposicao de Valor do aplicativo de taxi...

Solugéio Cliente
Job

principal
O Hermes atende pessoas

gue precisam se locomover em centros urbanos,
proporcionando rapidez no atendimento,
previsibilidade de trajeto e T

facilidade de pagamento,

ao contrario do -
Solugéio

servico de taxi convencional. Concorrente




... suporta quantos negocios distintos?

O Hermes atende pessoas g lider d L
que precisam se locomover em centros urbanos, mpresa lider do projeto:
{iap H V4
proporcionando rapidez no atendimento, a. “Liga dos Taxistas
previsibilidade de trajeto e b. Tesla
facilidade de pagamento, c. Amazon
d

ao contrario do
) ) ) Motorola
servico de taxi convencional.

* Quais conhecimentos as organizacoes aportam ao projeto?
e Quais as sinergias com outros negodcios dessas organizacoes?
* Que proposito essas organizacoes “imprimem” ao futuro negdcio?
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E muito provavel que as implementacdes
da mesma VP por essas empresas sejam

distintas na alocacao de recursos, na
operacao e na forma como o servico é
entregue.




Proposicao de Valor & Negocio

GERACAO DA PROPOSICAO DE VALOR ENTREGA DA PROPOSICAO DE VALOR

CANAIS E
ACOES DE CLIENTES
MARKETING

PARCEIROS E RECURSOS E = PROPOSICAO
FORNECEDORES  ATIVIDADES DE VALOR

CUSTOS RECEITAS




Os 9 blocos construtivos de um

modelo de negocios
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Business Model?

Alex Osterwalder; A Better Way to Think About Your Business Model;
http://blogs.hbr.org/cs/2013/05/a_better_way_to_think_about_yo.html.

Baita Oficinas Ago/2019




SEGMENTOS DE CLIENTES

L
(

Quais clientes e usuarios vocé atende?
Que tarefas eles realmente querem realizar?
Quais suas dores? Quais 0s ganhos?

Workshop Lean Nov/2018
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PROPOSICAO DE VALOR

R =\ B\

Que valor voceé esta oferecendo a eles?
O que isso representa para eles?
Eles reconhecem esse valor?

Workshop Lean Nov/2018




CANAIS

Como cada segmento de clientes quer ser alcancado? Por meio de
quais meios de interacao?
Quais sao os canais para: Awareness, Evaluation, Purchase, Delivery,
After Sales?

Workshop Lean Nov/2018




RELACIONAMENTO COM
CLIE

Que relagdes voce estabelece com cada segmento?
Como os clientes serao conquistados, mantidos e ampliados?

Workshop Lean Nov/2018






FLUXOS DE RECEITAS

Pelo que os clientes realmente querem pagar e como? As
receitas sao transacionais ou recorrentes?

Workshop Lean Nov/2018




RECURSOS CHAVE

Quais recursos alicercam o modelo de negocios? Quais
ativos sao fundamentais?

Workshop Lean Nov/2018




Quais atividades vocé precisa executar bem no seu
modelo de negocios? O que é crucial?

Workshop Lean Nov/2018




PARCEIROS CHAVE

\

Que parceiros e fornecedores alavancam o modelo?
Em quem vocé precisa confiar?

Workshop Lean Nov/2018




ESTRUTU RA DEUSTOS

yau

Qual a estrutura de custos resultante?
Que elementos chave direcionam seus custos?




Atividades Proposicao de Relacionamento
chave valor com clientes

Parceiros \ Segmentos
chave de clientes
//,
-strutura de Fluxos de
custos Recursos receita

chave Canais




The Business Model Canvas
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Exemplo de Uso
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O que é Modelo de Negdcios?

Descreve a logica de uma organizacao na criacao,
entrega, e captura de valor.
Alex Osterwalder




Por que o modelo de negocios € importante?




Esforco de Inovacao

co de Inovacao

Value

™M
N
S
N
1
™M
=)
S
N

Source: Doblin Analysis

i
o
L
()}
Ll
<)
©
)
£
2
o
>

Business ; Enabling Core Product  Product : el B Customer
model Networking process process performancc  system Sk RS rand experience

Martin Curley, Introducing Open Innovation 2.0




Apple integrated music offering... iTunes 9e
[ My fazing > | _:_*
ety L ?

B peEar Onp

Shutfle

—
=1

Third party accessories

iPod family i
Itz Y 5;.’1

.. itod =
Praylists »
Eronerse >
Exlras >
Settings >
Backlight
e
L armu = |
=
E —
—
‘1_- =3

. S R
&

-
DELIVERY "%

L ]
&

.
L] -..

&
L

Eig htmtypes: :
"PROCESS o* “OFFERING

[ = ]
»® "% TPROCESS .
. s s, 1

> B

8]
l'I -I'.

]
L ]
L]
L
L

L ]
*FINANCE "24*




Exemplos de modelos de negocios
inovadores

WhatsApp Spotify

NESPRESSO




Perguntas?




Why Business Model Fail

WHY B TODELS [

FAIL ...
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BMC - Front and Back Stage

Alex Osterwalder; posts em www.businessmodelalchemist.com: The Front- and Backstage of your
Business Model Theater.




Competition is not part of BMC

Alex Osterwalder; posts em www.businessmodelalchemist.com: Business Model Canvas Explained;
Competition Is NOT Part of Your Business Model.
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