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Conceitol

O QUE E MODELO DE NEGOCIO?

Um Modelo de Negécio descreve a légicade:

CRIACAO ENTREGA CAPTURA
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Conceito2

OS 9 COMPONENTES DE UM MODELO DE NEGOCIO

- Nove componentes cobrem as quatro areas principais de um negocio:

CLIENTES

Segmentos de
Clientes

OFERTA ' VIABILIDADE

i st INFRAESTRUTURA FINANCEIRA

\V£=1[e] Relacionamento
Canais Atividades-Chave
Parcerias

Recursos Principais
Estrutura de Custo
Fontes de Receita




Conceito 3

MODELO DE
NEGOCIO

PLANO DE
NEGOCIO

(FLEXIVEL)

Permite planejar e executar com Demora meses para ser completado,
| maior velocidade e menor muitas vezes contendo informacoes
investimento. desatualizadas.
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Conceito3

MODELO DE NEGOCIO ¢
Um modelo de negocio define: | | ‘

QUEM sao os clientes; |
O QUE ¢ a solucao;

COMO executam as tarefas;

PORQUE o negdcio é viavel.

Um bom modelo de negdcio cria e entrega valor
para seus clientes e atrai valor para sua empresa.

Pode ser utilizado tanto por quem busca abrir
uma empresa, guanto por quem ja possui uma
e pretende melhorar o modeo utilizado

PLANO DE NEGOCIO

Utiliza objetivos e metas como base em analise.
Se aproxima muito de um plano de acao.
Por ter uma solidez em sua base de planejamento

e nao aceitar muitas mudancas, torna-se uma
estratégia de dificil adaptabilidade.
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> LOGICA DO MODELO DE NEGOCIO

CANAIS DE
DISTRIBUICAO

RECURSOS

RECEITAS CUSTOS
QUANTO

RESULTADOS




LOGICA DO MODELO DE NEGOCIO

‘ Define o Mercado e o Publico-alvo do | L Defing Nas PANCIDRIS® farelas - da
negécio, identificando suas dores, y. ,I/ ope.ragao; . :
problemas ou necessidades. "\, Aqui se definem os pareciros e os

PARA QUEM custos do negdcio.
COMO
@) | Permitir ao cliente conhecer a @ Fisicos
' proposta de valor; Financeiros
Permitir que o publico-alvo conheca O Intelectuais
CANAIS DE seus produtos e servicos.
DISTRIBUICAO 5 ; | RECURSOS eanos
Produto/servico, suas caracteristicas ¥
e formas. Define qual é a Proposta Aqui se desenvolve o confronto
de Valor do negécio. $ entre Custos/Despesas com a
De que forma a sua solucao resolve Receita.
uma Dor, Problema ou necessidade QUANTO Define o resultado do negécio.
do cliente. Fluxo de Caixa
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|3 FERRAMENTAS [
'~ QUE VAO TE AJUDAR

MODELO DE NEGOCIO
g PLANEJAMENTO

FLUXO DE CAIXA PARA':I QCIZSEThLTI'I?:TICA'
CONTROLE .

PLANO DE AQAO De cada 10 empresas,
% 3 fecham no primeiro ano.
EXECUCAO

A



3 ESTAGIOS

- PARA ALCANC}AR O i
POTENCIAL DE RESULTADOS

@ EQUILIBRIO
@ CRESCIMENTO
D
@ TRACAO NAO TEM ATALHO!

G
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ESTAGIOS &

PARA ALCANCARO _
POTENCIAL DE RESULTADOS

. @ EQUILIBRIO

O ponto de equilibrio ocorre guando a empresa consegue cobrir todos
seus custos/despesas com a receita gerada.

Apos o equlibrio vem o lucro.
Dessa forma, a apuracao do ponto de equilibrio € importante para se

evitar o prejuizo.




3 ESTAGIOS [
PARA ALCANCARO
POTENCIAL DE RESULTADOS

@ CRESCIMENTO

O planejamento estratégico € o principal enfogue na
busca do crescimento.

Junto do amadurecimento e da curva de aprendizado do
negocio.
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E ESTAGIOS

PARA ALCANCARO
POTENCIAL DE RESULTADOS

. @ TRACAO

Tracao € quando a curva de aprendizado ja esta bastante
entendida e existe demanda para impulsionar o negécio.
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‘ PARAQUEM
@ Y| ERCADO » ENDERECAVEL ' | Fracdo
R | ‘ Padrao
% F CoR
@ PADRAQO | NECESSIDADE
PROBLEMA §®
' ®

@ TAMANHO
& Qual o potencial de
CONCORRENCIA crescimento?
. Y sl Quanto quero
X Estado
(5 ) tocauzacho | L,

f'f 'f'

1"
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PRODUTO / SERVICO
(SOLUCAO)

Capacidade de Fornecer @ Dor » Elimino ou Diminuo
Forma de Entrega ' @ Problema » Resolvo ou Mitigo

Preco @ Necessidade » Satisfago

Proposta de Valor Precisa mostrar o beneficio através

das dificuldades do cliente.




PRODUTO / SERVICO
' (SOLUCAO)

Ao desenvolver a proposta de valor é importante que a solucao
comuhnique exatamente como ajuda o cliente com seu problema e em
suas tarefas diarias:

Funcional » Objetiva . —_
_ Precisa mostrar o benef|C|o

através das dificuldades do

¢ cliente.
SOCIaI » Status e Empoderamento

@ EmOCionaI » Dores e problemas que afetam » entregas afetivas, trabalho e vida
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- Canais de Comunicacgéao Pﬁ @

@ Redes Sociais
@ Google e g |
@ Outros... ‘

Canais de Entrega @

Fisico
Digital / online

Fisico e Digital/online

ARG,

Como vocé entrega a proposta

Onde estiver o cliente

de valor e o produto/servico A



> @) CANAIS DE D|STRIBUIC}AO Como se comunica a
' i S proposta de valor?
_ Relacionamento

@ Condquistar o Cliente

Reter o Cliente | - :
| _ ¥ Existem ferramentas
@ Vender novamente para o Cliente Automatizadas
| Digitais
Pessoais

Em média gastamos 6X mais para

reconquistar um ex-cliente.
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| Execucao das tarefas para produzir e

entregar o produto/servico.

Parcerias ‘ | | _ ' Atividades

@ Operacional » Ajuda no produto/servico

@ Marketing » Agéncia | |
@ Comercial ) Venda

Recursos
Custos/Despesas

Empresa ADM

Desenvolvimento

Marketing e Venda

CAGNG,
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QUARTO

@

@ Custos / Despesas

' @ Receitas (Preco x Quantidade)

@ Resultados
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’ @ Cashback

@Cash in ..ll
: A



INDICADORES

C A C: custo DE AQUISICAO DO CLIENTE

CUSTO TOTAL PARA AQUISICAO DE CLIENTES
TOTAL DE NOVOS CLIENTES

LT\ LFETIME VALUE (EM INGLES)

TICKET MEDIO X MEDIA DE COMPRAS POR CLIENTE A CADA ANO X MEDIA DE
- TEMPO DE RELACIONAMENTOTOTAL DE NOVOS CLIENTES

TOTAL DE CLIENTES CANCELADOS

CHURN:

QUANT. DE CLIENTES QUE PERDEU ATE O FINAL DO PERIODO
TOTAL DE NOVOS CLIENTES

BURN RATE: "TAXADEQUEIMA"OGASTO MENSAL DE UMA EMPRESA
PARA MANTER SEU FUNCIONAMENTO

DESPESAS - RECEITAS

E UM MODELO DE COMPRAS, QUE EM INGLES, SIGNIFICA
LITERALMENTE “DINHEIRO DE VOLTA”. NO BRASIL, VEM

C ASH B AC K¢+ GANHANDO FORGCA COMO UMA FORMA DE ECONOMIZAR
E RECUPERAR PARTE DO DINHEIRO GASTO EM
DETERMINADAS MERCADORIAS.

CASH |N' SERIA DINHEIRO DENTRO (RECEBIMENTO) PODE SER
e CONSIDERADO TAMBEM "DEPOSITO"

SERIA DINHEIRO FORA (PAGAMENTO) PODE TAMBEM
CASH OUT: SER ENTENDIDO COMO "SAQUE"

RUNAWAY: REPRESENTA O QUANTO DE DINHEIRO A SUA STARTUP
e AINDA POSSUI ATE A NECESSIDADE DE ENTRADA DE
NOVOS RECURSOS

>{o]

(RETORNO SOBRE INVESTIMENTO)

MARGEM
LIQUIDA:

LUCRO LIQUIDO PGS IMPOSTOS x 100
RECEITA TOTAL

MARGEM

PONTO DE
EQUILIBRIO

CUSTOS E DESPESAS FIXAS
INDICE DA MARGEM DE CONTRIBUICAO

CO NTR I B U I CAO: FATURAMENTO - (CUSTOS VARIAVEIS + DESPESAS VARIAVEIS)
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' il Vocé sabe quanto vale
, VALUATION

- 2 Momentos de andlise:

Fluxo de Caixa Descontado

@A Empresa

g = » O que é hoje
e ekt » Como vai ficar (Plano de Investimento)

E a partir dessa avaliacdo que se define a
participacao a oferecer para o investidor
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Quais os elementos de
um pitch de sucesso?

1! prreHbECK

@ Track Record » Quem esta por tras do negécio | Curriculos

DOR =
(2 ) Problema | fizzoes

| Tamanho, Participacao
Concorréncia
Mercado » Enderecavel | Espaco para entrada
' | . Quanto conquistara nos préoximos anos

@ SOI ugéo » Proposta de Valor e Forma de Aplicacgéo

@ Pla no de Investimento » O que sera feito com o investimento?

@ Valuation - _ A




You're holding a handbook for visionaries, game changers,
and challengers striving to defy outmoded business models
and design tomorrow's enterprises. It's a book for the...
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WRITTEN BY

Alexander Osterwalder & Yves Pigneur

CO-CREATED BY

An amazing crowd of 470 practitioners from 45 countries

DESIGNED BY
Alan Smith, The Movement
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MAIS DE 1 MILHAO DE LIVROS VENDIDOS

Como usar a inovacio continua para criar
negdcios radicalmente bem-sucedidos

RECOMENDACAO DE LEITURA

O Navegador
de Modelos ===
de Negocios
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Use este manual para criar produtos
e servigcos que os clientes desejam.
Comece pelo...

Como construir
propostas de
valor inovadoras

Por

Alex Osterwalder
Yves Pigneur
Greg Bernarda
Alan Smith

Arte de
Trish Papadakos
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