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

Fonte: IBGE, 2016



Você tem espírito empreendedor?

Sempre pensa em como criar valor e construir 
novos modelos de negócios, ou como aprimorar ou 
transformar os já existente?

Busca encontrar novas maneiras de fazer negócios 
para substituir formatos antigos e ultrapassados? 



DEFINIÇÃO DE MODELO DE NEGÓCIO

Um Modelo de Negócio 
descreve a lógica de criação, 
entrega e captura de valor por 
parte uma organização
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• Estrutura (Ícones) Ok

• Vantagens e desvantagens Ok

• Tempo de execução Ok

• Página (imagens) Ok
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Para quem

estamos criando 
valor?
Quem são 

nossos 

consumidores 

mais importantes? 

Que valor

entregamos ao 
cliente?
Qual problema

estamos ajudando a 
resolver?
Que necessidade

estamos 
satisfazendo?
Que produtos e 

serviços estamos 
ofertando?

Que tipo de 
relacionamento 

cada um dos nossos 
clientes espera que 
estabelecemos? 

Através de quais 
Canais nossos 

segmentos de 
clientes querem ser 
contatados?

Quais valores estão dispostos a pagar? 
Como pagam?
O quanto cada fonte de receita contribui para o total 
da receita?

Que Recursos 

principais são 
necessários para fazer 
o Modelo de negócio 
Funcionar?

Que Atividades –

Chaves são necessárias 
para fazer o Modelo 
de negócio Funcionar?

Quem são nossos 
principais parceiros?
Quem são nossos 
fornecedores?
Que Atividades-Chaves 
os parceiros executam?

Quais são os custos mais importantes em nosso Modelo de 
Negócios?

VALOR
EMOÇÃO

EFICIÊNCIA
LÓGICA

MERCADOEMPRESA



Segmento de Clientes
Define os diferentes grupos de pessoas ou organizações que 
uma empresa buscar alcançar e servir. 

Um Modelo de Negócio pode definir um ou vários segmentos, 
pequenos ou grandes e a organização deve decidir quais segmentos 
servir e quais ignorar. 

Diferentes tipos de Segmentos de Clientes

Mercado de 
Massa

Nicho de 
Mercado

Segmentado

Diversificada

Mercados 
Multilaterais



Proposta de Valor
Descreve o pacote de produtos e serviços que criam valor 
para um Segmento de Clientes específico

É 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 já existentes no mercado, mas com 
alguns atributos adicionais. 

Propostas de Valores

Novidade Desempenho

Personalização Design

Marca/Status Preço

Redução de Custo Redução de Risco 

Acessibilidade Conveniência/
usabilidade



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

Os canais servem a diversas funções:

Ampliar o conhecimento sobre os produtos e serviços da empresa;

Ajudar os clientes a avaliar a Proposta de Valor;

Permitir que os clientes adquiram produtos e serviços específicos;

Levar uma Proposta de Valor aos clientes;

Fornecer suporte ao cliente após a compra.

Tipos de Canais 

Equipes de 
Vendas

Vendas na 
Web

Lojas Próprias

Lojas Parceiras

Atacado



Relacionamento com Clientes
Descreve os tipos de relação que uma empresa estabelece 
com Segmentos de Clientes.

As relações podem variar desde pessoais até automatizadas, podendo 
ser guiado pela conquista dos clientes, retenção de clientes e 
ampliação de vendas. 

Diversas categorias de Relacionamento 

com Clientes.

Assistência 
Pessoal

Assistência 
Pessoal 
dedicada

Self-Service

Serviços 
automatizados

Comunidades

Cocriação



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

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

Diferentes formas de gerar Fontes de 

Receitas.

Venda de 
recursos

Taxa de uso

Taxa de 
assinatura

Empréstimos/
Aluguéis/
Leasing

Licenciamento

Taxa de 
corretagem 

Anúncios



Recursos Principais
Descreve os recursos mais importantes exigidos para fazer o 
Modelo de Negócio funcionar. 

Eles permitem que uma empresa crie e ofereça sua Proposta de Valor, 
alcance mercado, mantenha relacionamentos com o Segmento de 
Clientes e obtenha receita. Físico

Intelectual Financeiro

Humano

Categorias dos Recursos Principais.



Atividades - Chaves
Descreve as ações mais importantes que uma empresa deve 
realizar para fazer seu Modelo de Negócio funcionar.

São as ações mais importantes que uma empresa deve executar para 
operar com sucesso.

As Atividades – Chaves podem ser 

categorizadas por.

Produção

Resolução de 
Problemas

Plataforma/
rede



Parcerias Principais 
Descreve a rede de fornecedores e os parceiros que põem o 
Modelo de Negócio para funcionar. 

As parcerias vêm se tornando uma peça fundamental em muitos 
Modelos de Negócios. Empresas criam alianças para otimizar seus 
modelos, reduzir riscos ou adquirir recursos. 

Três motivações para uma parceria.

Otimização e 
Economia de 
Escala

Redução de 
riscos e 
incerteza

Aquisição de 
recursos e 
atividades 
particulares



Estrutura de Custos
Descreve todos os custos envolvidos na operação de um 
Modelo de Negócios. 

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 características.

Custos Fixos Economias de 
escala

Custos 
Variáveis 

Economias de 
escopo



ITUNES E IPOD



SKYPE



ZIERMANN CERVEJARIA

Oferecer 
cerveja de 
qualidade a 
preço acessível

Compartilhar os 
conhecimentos 
para produzir 
uma cerveja

Quem ama 
cerveja 

Interessados em 
produzir sua 
própria cerveja

Marketing 
focado no 
Customer
Success

Bar/Fábrica/
Escola

Bar/Fábrica/
Escola

Apps / Uber
Eats

Mercados
Disk cerveja

Venda de 
Cerveja

Curso de 
produção

Franquias

Insumos

Equipamentos

Equipe

Venda de 
Cerveja

Produção de 
Cerveja

Relação com o 
Cliente

Fornecedores 
de insumos e 
equipamentos

Lojas / Bares

Agência de 
publicidade 

Eng. De 
Alimentos

Administração

Equipe

Marketing e 
P&D

Equipamentos

Fornecedores

Logística

Cocriação

toDvolta



BORA CONSTRUIR UM 
NEGÓCIO?
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@consultoriatatica

Tática Consultoria

Tática Consultoria Júnior

@matheusziermann

Matheus Ziermann

Matheus Felipe Ziermann Vieira

(44) 99852-4020



VALEU!!!


