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De cada 10 empresa, 06
fecham as portas antes de
completar 05 anos no
Brasil.
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Vocé tem espirito ¢

Sempre pensa em como criar e construir
modelos de negdcios, ou como aprimorar ou
os |a existente?
Busca encontrar novas maneiras de fazer negodcios
para formatos antigos e ultrapassados?



DEFINICAO DE

Um Modelo de Negédcio
descreve a légica de criagdo,
entrega e captura de valor por
parte uma organizagdo
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e Estrutura (icones) Ok
* Vantagens e desvantagens Ok
* Tempo de execugdo Ok

* Pagina (imagens) Ok
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VALOR
EMOCAO

MERCADO




Segmento de Clientes

Define os diferentes grupos de pessoas ou organizagoes que Diferentes tipos de Segmentos de Clientes
uma empresa buscar alcangar e servir.

Um Modelo de Negécio pode definir um ou vdrios segmentos,
pequenos ou grandes e a organizagdo deve decidir quais segmentos

servir e quais ignorar.




Proposta de Valor

Descreve o pacote de produtos e servigos que criam valor
para um Segmento de Clientes especifico

E o motivo que os clientes a escolherem uma empresa ou outra. Resolve
um problema ou satisfaz uma necessidade do consumidor. Algumas
Propostas podem representar uma oferta de inovadora, enquanto
outras podem ser similares a outras j&d existentes no mercado, mas com
alguns atributos adicionais.

Propostas de Valores



Canais

Descreve como uma empresa se comunica e alcanga seus
Segmentos de Clientes para entregar a Proposta de Valor.

Os canais servem a diversas fungdes:

¢ Ampliar o conhecimento sobre os produtos e servicos da empresa;
¢ Ajudar os clientes a avaliar a Proposta de Valor;

¢ Permitir que os clientes adquiram produtos e servicos especificos;

¢ Levar uma Proposta de Valor aos clientes;

+¢ Fornecer suporte ao cliente apés a compra.

Tipos de Canais



Relacionamento com Clientes

Descreve os tipos de relagtio que uma empresa estabelece Diversas categorias de Relacionamento
com Segmentos de Clientes. com Clientes.

As relagdes podem variar desde pessoais até automatizadas, podendo
ser guiado pela conquista dos clientes, retengdo de clientes e
ampliagcdo de vendas.




Fontes de Receitas

Represente o dinheiro que uma empresa gera a partir de Diferentes formas de gerar Fontes de
cada Segmento de Clientes. Receitas

Deve-se pensar em uma ou mais Fontes de Receitas para cada
Segmento de Clientes. Cada um podendo ter mecanismos de
precificagdo diferentes.




Recursos Principais

Descreve os recursos mais importantes exigidos para fazer o
Modelo de Negécio funcionar.

Eles permitem que uma empresa crie e ofereca sua Proposta de Valor,
alcance mercado, mantenha relacionamentos com o Segmento de

Clientes e obtenha receita.

— —

Categorias dos Recursos Principais.



Atividades - Chaves

Descreve as agdes mais importantes que uma empresa deve
realizar para fazer seu Modelo de Negécio funcionar.

Sdo as agées mais importantes que uma empresa deve executar para
operar com sucesso.

As Atividades — Chaves podem ser
categorizadas por.



Parcerias Principais

Descreve a rede de fornecedores e os parceiros que péem o
Modelo de Negécio para funcionar.

As parcerias vém se tornando uma peca fundamental em muitos
Modelos de Negdcios. Empresas criam aliangas para otimizar seus
modelos, reduzir riscos ou adquirir recursos.

Trés motivagdes para uma parceria.



Estrutura de Custos

Descreve todos os custos envolvidos na operagdo de um
Modelo de Negébcios.

Custos para criar e oferecer valores, manter o relacionamento com os
clientes e gerar receitas podem ser calculados com relativa facilidade
depois de definidos os recursos principais, atividades-chaves e

parcerias principais.

As Estruturas de Custos podem ter as
seguintes caracteristicas.
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PARCEIROS CHAVES

Fornecedores
de insumos e
equipamentos

Lojas / Bares
Agéncia de
publicidade

Eng. De
Alimentos

toDvolta

CUsSTOS

Administragdo

Equipe

« 7 | ATUVIDADES we

< 53

CHAVES

Venda de
Cerveja

Y=

Producdo Cliente
Cerveja

Relag¢do com o

RECURSOS 3
CHAVES

Insumos

Equipamentos

Equipe

PREPOSICOES DE (4l

VALORES

Oferecer
rrveja de
Jalidade a
‘eco acessivel

Compartilhar os
conhecimentos
para produzir
uma cerveja

\‘

RELACIONAMENTO 7 | SEGMENTOS DE
COM CLIENTES . | CLIENTES Y
| —
Marketing Quem ama
focado no cerveja
Cusfomer BGF/FG’bI’iCG/
Success Escola Interessados em
Cocriagdio produzir sua
ropria cerveja
CANAIS prop I
Bar /Fébrica/
Escola
Apps / Uber
Eats
Mercados

Disk cerveja

Marketing e
P&D

Fornecedores

Equipamentos ~ -ogistica

RECEITAS
7
Venda de
Cerveja

Curso de
produgdo
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Franquias




BORA CONSTRUIR UM
NEGOCIO?

G Gl
" Sy s 01/1- b

QEM
\wiimmiall




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

Canvonizer

Brainstorm better concepts. Together with your team

WRITTEN BY —
Alexander Osterwalder & Yves Pigneur
A
CO-CREATED BY ,
An amazing crowd of 470 practitioners from 45 countries Strate gyzer
it e E B RA E
Alan Smith, The Movement stratagyzer.com/bmg
International Bestseller _

30+ Languages
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TATICA

consultoria

@ @consultoriatatica
m Tatica Consultoria

n Tdtica Consultoria JUnior

@ @matheusziermann
m Matheus Ziermann

n Matheus Felipe Ziermann Vieira

B (44) 99852-4020




VALEU!!!




