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Objetivos de Aprendizagem

Neste mddulo vamos explorar ferramentas e estratégias

para inovar modelos de negadcio, desenvolvendo
propostas de valor diferenciadas e vantagens
competitivas sustentdveis.

Ao concluir este mddulo, deverd ser capaz de:

¢ Aplicar ferramentas visuais de modelacéo
de negdcios, nomeadamente o Business

Model Canvas e o Value Proposition



Canvas, para estruturar propostas de valor

e modelos empresariais coerentes.

Planear processos de validacdo de ideias e
experimentacdo de mercado, utilizando
metodologias dgeis como Lean Startup e o

ciclo Construir-Medir-Aprender.

Definir a Proposta Unica de Valor (UVP),
distinguindo claramente os elementos de
diferenciagdo competitiva e de
posicionamento estratégico da empresa no

mercado.

Identificar e segmentar publicos-alvo e
nichos de mercado, avaliando
oportunidades de especializagdo e
estratéqgias de penetragcéio em segmentos

especificos.

Analisar e propor inovacdes em modelos de
negocio, explorando novas formas de
criagdo, entrega e captura de valor que

gerem vantagem competitiva sustentdvel.



Reconhecer e distinguir os principais tipos
de inovagdo, conforme o Manual de Oslo —
inovagdo de produto, processo, marketing e
organizacional — aplicando exemplos

prdticos.
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Value Proposition Canvas

O Value Proposition Canvas é uma ferramenta visual que

ajuda a alinhar o que o seu negocio oferece com aquilo de
que os seus clientes realmente necessitam.

O Value Proposition Canvas ajuda os empreendedores a
criar uma proposta alinhada com as necessidades reais
do mercado, estabelecendo a ligacdo entre o beneficio

esperado e a solugdo apresentada.

E uma ferramenta que mapeia sistematicamente:



Dores do cliente (problemas e frustracoes)

Ganhos esperados (beneficios desejados)

Tarefas do cliente (o que tentam realizar)

Value Proposition Costumer Value

Gain Creators
/\/‘/I]
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Services
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Customer
Jobs
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Pain Releavers
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@ Esta ferramenta foi desenvolvida por Alex
Osterwalder como complemento ao
Business Model Canvas, com foco
especifico na relagdo entre o produto ou

servico e o cliente.




ESTRUTURA

Value Proposition Canvas: Estrutura
Ao preencher cada drea do Canvas, constrdi-se uma
vis@o clara e estruturada sobre a forma como o produto

ou servigo se adequa plenamente as necessidades do

cliente.

Clique em cada ponto informativo para revelar

informacgdo sobre cada uma das dreas.




Dores

Problemas, obstdculos e riscos que o cliente enfrenta ao tentar realizar as suas tarefas.

Exemplo: “Perda de tempo com processos manuais” ou “Frustragéio com servigos impessoais”.



Tarefas

O que o cliente tenta realizar no seu contexto pessoal ou profissional.

Exemplo: “Gerir finangas pessoais” ou “Conectar-se com potenciais clientes”.



Ganhos

Beneficios que o cliente espera, deseja ou ficaria surpreendido por receber.

Exemplo: “Poupar tempo” ou “Aumentar a produtividade”.



Proposta

Como o produto ou servigo alivia as dores e gera ganhos para o cliente.

Exemplo: “Automatizagdo que reduz em 40% o tempo de processo” ou “Interface intuitiva que néo requer

formacgdo”.
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Business Model Canvas

Os Nove Blocos do Business Model
Canvas

O Business Model Canvas (BMC) é um diagrama visual
composto por nove blocos que estruturam todos os
componentes essenciais do modelo de negdcio. Esta
ferramenta permite visualizar rapidamente os principais
fluxos e operacoes da empresa, demonstrando de forma
clara como a organiza¢do cria, entrega e capta valor no
mercado.

A sequir, explore cada um desses blocos para
compreender os principais elementos que sustentam o

funcionamento de um negdcio.



Proposta de Valor

Segmentos de Clientes

O que a sua oferta
proporciona para
resolver problemas ou
satisfazer necessidades
dos clientes.

Os diferentes grupos de
pessoas ou
organizagoes que
pretende atender.



Canais

Relacionamento com
Clientes

Como comunica,
distribui e vende a sua
proposta de valor.

Os tipos de relacdo que
estabelece com cada
segmento de clientes.



Como e através de que
mecanismos de prego o
seu negdcio gera
rendimento.

Fontes de Receita

Os ativos mais
importantes necessdrios
para o modelo de
negdcio funcionar.

Recursos Chave



Atividades Chave

Parcerias Chave

As agcdes mais
relevantes que a
empresa deve realizar.

A rede de fornecedores e
parceiros que apoiam o
negdcio.



Todos os custos
Estrutura de Custos envolvidos na operacdo
do modelo de negdcio.

®  criado por Alexander Osterwalder, o BMC
tornou-se uma linguagem universal para
planear, avaliar e ajustar modelos de
negdcio, sendo utilizado tanto por startups

como por empresas ja consolidadas.

FERRAMENTA: SEBRAE CANVAS ONLINE



SEBRAE

Sebrae Canvas Online

O Sebrae disponibiliza uma ferramenta gratuita para a
construgdo do Business Model Canvas, facilitando o processo

de estruturacéo do modelo de negdcio.

Vantagens da Ferramenta:

e Interface intuitiva e adaptada ao contexto
local

> Possibilidade de colaboracdo em equipa

> Acesso a exemplos e sugestdes de

preenchimento



Armazenamento em nuvem, permitindo o

acesso a partir de qualquer dispositivo

Como aceder:

Visite www.sebraecanvas.com e crie a sua

conta para comegar a desenvolver o seu
modelo de negdcio.



https://www.sebraecanvas.com/
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Ideias de Negocio

A validacdo de ideias € um processo sistemadtico que

permite testar hipoteses de mercado antes do
lancamento oficial de um produto ou servico.

O objetivo é reduzir riscos e evitar investimentos
significativos em algo que o mercado possa néo

valorizar.

O processo combina:



Andlise das necessidades e tendéncias

existentes no mercado
Entrevistas com potenciais clientes
Estudos qualitativos e quantitativos

Desenvolvimento de protétipos para teste

de conceito

Avaliagdo da atratividade da ideia junto do

publico-alvo

Este processo iterativo possibilita
ajustar a proposta com base no
feedback real, otimizando tempo e
recursos.
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Produto Vidvel Minimo (MVP)

O Produto Viavel Minimo é a versdo mais simples de um
produto que pode ser lancada com uma quantidade

minima de esforco e desenvolvimento.

O Produto Vidvel Minimo (MVP - Minimum Viable Product)
é uma versdo simplificada de um produto, desenvolvida

apenas com as funcionalidades essenciais, permitindo:

¢ Langamento rdpido no mercado



Recolha de feedback real dos utilizadores

Aprendizagem baseada em
comportamentos, e ndo apenas em

opinides

Poupanca de recursos durante o

desenvolvimento

Identificacdo precoce de problemas ou

oportunidades

O MVP ndo é um produto inacabado ou de baixa

qualidade, ele cumpre a sua proposta de valor principal,

enquanto possibilita testes e aprendizagens continuas.

®

Importante: O MVP deve ter qualidade
suficiente para demonstrar valor ao
utilizador, mesmo sendo minimalista em
termos de funcionalidades.




COMO DEFINIR O MVP?

Definir o MVP

Desenvolver um MVP é uma etapa essencial no processo
de validacéo de uma ideia de negécio. Para orientar este
processo, seguem cinco passos prdticos que ajudam a
transformar uma ideia abstrata numa solugéo concreta e
testdvel. Cada etapa contribui para clarificar o problema
a resolver, priorizar funcionalidades e definir critérios

objetivos de sucesso.

Passo 1

Identifique o problema central

Qual é o principal problema que a sua solugdo procura resolver? Foque-

se apenas neste problema essencial ao definir o seu MVP.

Passo 2



Liste todas as funcionalidades possiveis

Enumere todas as caracteristicas e funcionalidades que gostaria que o

produto final tivesse.

Passo 3

Classifique por prioridade

Organize as funcionalidades em trés categorias: “Essencial”,

“Importante” e “Desejdvel”.

Passo 4

Defina o dmbito do MVP

Selecione apenas as funcionalidades “Essenciais” para compor a

primeira versdo do seu MVP.

Passo 5



Planeie a medicao

Defina métricas claras para avaliar o sucesso do MVP (por exemplo: taxa
de conversdo, tempo de utilizagdo, feedback dos utilizadores, entre

outros).

S

=as

Escolha uma ideia de negdcio e defina o
seu MVP, utilizando os passos acima.
Apresente a sua proposta no férum.

Forum
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Lean Startup

O principal objetivo da Lean Startup é reduzir

desperdicios'e acelerar a aprendizagem sobre o mercado,
através de ciclos curtos de experimentagéio.

A metodologia Lean Startup, desenvolvida por Eric Ries,
aplica os principios do pensamento dgil e eficiente (lean)
ao processo de inovacgdo. No centro desta metodologia
estd o ciclo “Build-Measure-Learn®, um processo
continuo que permite validar rapidamente as hipdteses

de negdcio.



Explore cada etapa deste ciclo clicando nos niumeros

informativos, de 1 a 3.



Build (Construir)

Desenvolver um MVP (Produto Vidvel Minimo) ou uma experiéncia piloto para testar uma hipdtese.



Measure (Medir)

Recolher dados objetivos sobre a forma como os utilizadores interagem com o produto ou servigo.



Learn (Aprender)

Interpretar os resultados e decidir se é necessdrio ajustar a estratégia (pivotar) ou prosseguir com o

desenvolvimento.

® Esta abordagem reduz significativamente
o risco de criar algo que o mercado ndo
valoriza, permitindo poupar tempo e
recursos, a0 mesmo tempo que promove a

inovacdo baseada em evidéncias.

LEAN STARTUP NA PRATICA




Pretende-se compreender como validar hipoteses de

hegocio de forma pratica, reduzindo riscos e potenciando
a aprendizagem a partir de dados reais.




Para colocar em prdtica esta metodologia, siga os passos.



Hipdtese

Comece por formular uma hipdtese clara sobre o seu modelo de negdcio.
Reflita sobre o problema que pretende resolver, o publico que serd

beneficiado e a solucdo que propde.

Exemplo: “Acreditamos que [solugdo] resolverd [problema] para [cliente-

alvo].”



Construir

Crie a vers@o mais simples possivel do seu MVP, que lhe permita testar a

hipdtese definida.



Medir

Defina duas a trés métricas objetivas que o ajudem a avaliar se a hipdtese

é vdlida.

Questione-se: o que demonstrard que a solugdo estd realmente a

funcionar?



Analisar

Analise os resultados obtidos e determine o préoximo passo - ajustar,

reformular ou avangar com a ideia.

S

=as

Planeie uma experiéncia Lean Startup
aplicada a uma ideia de negdcio,
sequindo os passos apresentados acima.

Partilhe a sua proposta no forum.

Férum
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Proposta Unica de Valor (UVP)

A Proposta Unica de Valor (UVP - Unique Value

Proposition) € uma declaracdo clara e concisa que

explica:
g De que forma o seu produto ou servico
resolve um problema do cliente;
® Quais os beneficios especificos que oferece;
® E por que motivo € melhor do que as

alternativas concorrentes.

Uma UVP eficaz responde a pergunta
fundamental do cliente:

“Porque devo escolher a sua



oferta em vez das alternativas
disponiveis?”

CARACTERISTICAS DE UMA UVP EFICAZ
Caracteristicas de uma UVP

e Especifica e concreta (evita generalizagdes);

e Focada em resultados, e néo apenas em recursos;
e Distingue claramente o produto da concorréncia;
¢ Direcionada a um segmento especifico;

e Compreensivel em menos de 5 segundos.

EXEMPLOS

Exemplos de UVP



Uma proposta de valor eficaz comunica rapidamente a
esséncia do seu diferencial ao publico-alvo, focando-se

no que realmente importa para ele.

A sequir, apresentam-se alguns exemplos reais que
demonstram como uma PUV eficaz pode destacar o valor

essencial de um produto ou servigo para o cliente.

“Ser produtivo € diferente
para cada pessoa. O Slack
reune todas as suas

Slack ferramentas e aplicagoes
para que trabalhe a sua
maneira.

Porque funciona: Foca-se
na personalizacdo e

lof3

“Um motorista perto de ti,

em minutos, com precgo e

percurso visiveis antes de
Uber entrares no carro.”



Porque funciona: Resolve
dores reais de mobilidade

(tamnn dea aenarn nrern

20f 3

“Dinheiro sem fronteiras:
envie, gaste e receba em
vdrias moedas, com taxas
Wise baixas e sempre
transparentes.

Porque funciona: Combina
um beneficio prdtico (taxas

baixas) com um diferencial

30f 3

CONTINUAR

ED
aas




Construa a UVP do
usando o temp

seu negocio ou ideia,
late que se seque.

Partilhe a sua proposta no forum.

Template para a UVP

Para [segmento-alvo especifico]
que [necessidade ou problema
principal], [nome do
produto/servigo] é uma [categoria
do produto] que [beneficio
principal, razdo para comprar].

Ao contrdrio de [alternativa
concorrente], o nosso produto

[diferencial principal].

Férum

Exemplo Preenchido

“Para empreendedores em inicio de
carreira que enfrentam dificuldades
em validar as suas ideias de
negocio, a Startup X € uma
plataforma digital que reduz o
tempo de validagéo em 60%.

Ao contrdrio dos consultores
tradicionais, o nosso produto
automatiza o processo através de
algoritmos baseados em dados reais

de mercado.

memordvel, dife

@ A reter: Uma boa UVP deve ser

renciada e centrada no




cliente — ndo na empresa ou no produto.
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Diferencia¢éo Competitiva

A diferenciacéio competitiva é aquilo que torna a.sua

oferta reconhecivel, relevante e preferivel em
comparacdo com as alternativas existentes.

A diferenciagdo competitiva € a estratégia que consiste
em destacar as caracteristicas Unicas do seu produto,
servigo ou marca, de forma a conquistar vantagem no

mercado.

Possiveis bases para diferenciagdo:



Tecnologia prépria: inovacdes patenteadas

ou algoritmos exclusivos.

Design Unico: estética distintiva ou

experiéncia de utilizagdo superior.

Qualidade excecional: materiais,

durabilidade ou precisdo acima da média.

Custo mais baixo: eficiéncia operacional
que permite oferecer precos mais

competitivos.

Personalizacdo: capacidade de adaptar a
oferta ds necessidades individuais de cada

cliente.

Servico ao cliente: atendimento
excecionalmente rdpido, atento e

personalizado.

Especializagdio num nicho: conhecimento
profundo de um segmento especifico do

mercado.



®  Uma diferenciacgo eficaz deve ser
relevante para o cliente, sustentdvel ao

longo do tempo e dificil de replicar pela

concorréncia.

POSICIONAMENTO DE MERCADO

O posicionamento de mercado define,como deseja que o
publico perceba a sua marca em relagdo aos
concorrentes. E a “imagem mental” que 0s clientes
formam quando pensam na’sua oferta.

Estratégias comuns de posicionamento:

Abaixo apresentam-se algumas das estratégias mais

comuns de posicionamento, que ajudam as organizacdes



a definir a forma como desejaom ser reconhecidas e

lembradas no mercado.

Premium —

e Qualidade superior
e Exclusividade

e Preco elevado

Acessivel —

¢ Boa relagdo custo-beneficio

e Foco na eficiéncia

Inovador —

¢ Tecnologias avangadas

e Solugoes disruptivas



Especialista —

e Expertise numa drea especifica

e Autoridade

Simplicidade —

¢ Facilidade de utilizacéo

e Reducgdo de complexidade

® o posicionamento deve ser comunicado
de forma consistente em todos os pontos
de contacto com o cliente — desde o
design do produto até ao atendimento,
passando pela comunicagdo de marketing

e pela definicdo de precos.
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Estratégias de Posicionamento e Branding

Uma estratégia de branding consistente reforca os

diferenciais do negécio, fixa a proposta de valor na
mentédo cliente e constrai relacionamentos duradouros
baseados em dfinidade e confianca.

Uma marca é composta por vdrios elementos que, em
conjunto, constroem a sua identidade e forma de

comunicagdo. Abaixo apresentam-se os principais.

VALORES E E
IDENTIDADE VISUAL TOM DE VOZ z HISTORIA DA MARCA
PROPOSITO



Logdtipo, cores, tipografia e elementos grdaficos que comunicam
visualmente os valores da marca e ajudam no reconhecimento.

VALORES E E
IDENTIDADE VISUAL TOM DE VOZ z HISTORIA DA MARCA
PROPOSITO

Estilo de comunicacéo consistente em todos os materiais e interacdes,
refletindo a personalidade da marca.

VALORES E P
IDENTIDADE VISUAL TOM DE VOZ ) HISTORIA DA MARCA
PROPOSITO

Os principios que orientam as decisdes da marca e o impacto positivo que
procura criar no mundo.

VALORES E ,
IDENTIDADE VISUAL TOM DE VOZ a HISTORIA DA MARCA
PROPOSITO

Narrativa envolvente sobre as origens, desafios e visdo da empresa, que
cria uma liga¢éo emocional.



Alguns exemplos de branding forte:

- Apple (inovacgdo simples e desejdvel)

= Nike (performance e superagdo pessoal)

> Coca-Cola (felicidade e partilha)
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Segmentacao de Mercado

Segmentagao de mercado € o processo de dividir um

mercado amplo em grupos mais pequenos e
semelhantes, de acordo com as suas necessidades,
comportamentos ou cdracteristicas.

Esta abordagem permite direcionar produtos e
estratégias de marketing de forma mais eficaz,

aumentando a satisfagdo dos clientes.

Os principais critérios de segmentacdo incluem:



o Geogrdfica: regido, pais, cidade, densidade

populacional, clima

® Demogrdfica: idade, género, renda,

ocupacdo, educacdo, religido, etnia

o Psicogradfica: personalidade, estilo de vida,

valores, atitudes, interesses

> Comportamental: hdbitos de compra,
lealdade a marca, beneficios procurados,

ocasioes de uso

> Firmogrdfica: Dimensdo, setor e estrutura

da organizagdo

BENEFICIOS DA SEGMENTAGAO EFICAZ



Beneficios da Segmentacgao Eficaz

A segmentacdo permite concentrar recursos nos clientes
com maior potencial de conversdo e valor ao longo do
tempo, evitando o desperdicio de esforgos em publicos

pouco recetivos a oferta.

Reducdo no custo de
aquisicdo de clientes ao
direcionar esforgcos para
segmentos especificos,
em vez de abordagens

Marketing Otimizado

genéricas.



Maior Relevancia

Fidelizagdo

Mensagens
personalizadas para
segmentos especificos
tém maior probabilidade
de gerar envolvimento do
que comunicagoes
genéricas.

Empresas com
estratégias de
segmentagdo bem
definidas registam mais
retencdo de clientes.



Rentabilidade

Aumento na margem
de lucro ao focar nos
segmentos mais
rentdveis e adequados
ao negocio.
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Nichos de Mercado

Um nicho de mercado é uma parte especializada e bem

definida de um mercado mais amplo, composta por
consumidores com necessidades especificas que ndo sdo
totalmente satisfeitas pelas empresas generalistas.

Caracteristicas de um bom nicho:

® Dimensdo suficiente para ser rentdvel

L Potencial de crescimento



® Baixa concorréncia direta

L Necessidades claras e identificdveis

e Disposicdo para pagar por solugdes

especializadas

L Facilidade de acesso através de canais de

comunicagdo adequados

Concentrar-se num nicho permite que empresas mais
pequenas se tornem referéncias especializadas num
segmento especifico, evitando competir diretamente

com grandes marcas generalistas.

EXEMPLOS DE ESTRATEGIAS DE NICHO BEM SUCEDIDAS

Exemplos de Estratégias de Nicho Bem
Sucedidas

As estratégias de nicho permitem que as empresas
desenvolvam um conhecimento profundo sobre um

publico especifico, criando solugdes personalizadas que



as grandes marcas ndo conseguem ou Ndo estdo

interessadas em oferecer.

Vejamos alguns exemplos:

Science4You

Prozis

lof3

Empresa portuguesa
especializada no nicho de
brinquedos educativos e
cientificos, combinando
diversd@o e aprendizagem
num mercado onde os
grandes fabricantes
oferecem brinquedos mais
genéricos.

Iniciou-se exclusivamente
no nicho de suplementos
alimentares para atletas e
praticantes de musculagdo,
tornando-se referéncia
antes de expandir para
outras categorias
relacionadas.



TechCare Senior

20f 3

30f 3

Empresa ficticia
especializada em
dispositivos tecnoldgicos e
aplicagdes simplificadas
para pessoas idosas,
respondendo a
necessidades especificas
de usabilidade deste
publico.
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Inovacgédo no Modelo de Negdcio

A inovagdo no modelo de negocio consiste emrepensar a

forma como uma empresa cria, entrega e gera valor, indo
alem de melhorias em produtos ou servicos.

Além disso, pode criar vantagens competitivas mais
duradouras do que simples inovagdes de produto, pois
tende a ser mais dificil de copiar e pode transformar

completamente um setor.



Inovagdo de Inovagéo do

Ainovagdo d " é oferecido.

“como” isso é feito.

A inovagéo no modelo de negdcio tem como objetivo
aumentar o sucesso de uma organizagdo, utilizando
produtos e tecnologias existentes. Faz-se através da
criac@o de uma proposta de valor sélida, capaz de
impulsionar um novo modelo de negdcio, expandir a base
de clientes e gerar uma vantagem competitiva

duradoura.

Explore a imagem, clicando nos pontos informativos.



MODELO
DE NEGOCIO

17 alde
- @ EOR
“ :\) v (+) S=E



Cliente Principal

Quem é o seu cliente?



Distribuicdo

A sua empresa controla os principais canais e recursos?



Lucro

O seu modelo de negdcio é financeiramente sustentdvel?



Canais

Como os produtos ou servigos chegam ao cliente.



MODELO
DE NEGOCIO

S, ada
« @."’ ) E—"®C3
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Tecnologia

Que ferramentas e inovagdes suportam o negdcio.



Ativos

Os recursos principais controlados pela empresa.

O modelo de negdcio pode incluir:

= Novos canais de venda e distribuigdo
> Parcerias estratégicas

o Modelos de receita alternativos

~ Novas formas de relacionamento com

clientes



> Maneiras mais eficientes de organizar

recursos e operaqées

EXEMPLOS DE INOVAGAO EM MODELOS DE NEGOCIO

Exemplos de Inovagdo em Modelos de
Negdcio

Estes exemplos demonstram como a inovagdo no
modelo de negdcio pode ser mais transformadora do que
a inovagdo tecnoldgica isolada — a tecnologia € usada
como meio para criar novos modelos de criagdo e

captura de valor.

NETFLIX UBER AIRBNB

Transformou o consumo de entretenimento ao introduzir o modelo de
assinatura para streaming, eliminando limitagdes fisicas e penalizagdes
por atraso que existiam no aluguer tradicional de DVDs.



NETFLIX UBER AIRBNB

Revolucionou o transporte urbano com um modelo baseado em

plataforma digital, ligando motoristas independentes a passageiros, sem
necessidade de possuir frota prépria.



NETFLIX UBER AIRBNB

Criou o maior “hotel” do mundo sem possuir um unico quarto,
transformando habitagdes privadas em alojamentos tempordrios através
de uma plataforma de partilha.



COMPONENTES DO MODELO DE NEGOCIO PARA INOVAGAO

Componentes do Modelo de Negdcio
para Inovagao

A inovacdo pode ocorrer em qualquer um
dos componentes listados abaixo, ou numa combinagdo
deles, resultando em modelos de negdcio totalmente

NOVOS.



Proposta de Valor —

Redefinir o beneficio oferecido ao cliente ou o problema que se procura
resolver.

Exemplo: O Spotify transformou a posse de musica em acesso ilimitado
através de assinatura.

Segmentos de Clientes —

Atender novos mercados ou redefinir o publico-alvo.

Exemplo: A Tesla comegou focada em consumidores de luxo antes de
expandir para o mercado massificado.

Canais —

Criar novas formas de entregar valor ao cliente.

Exemplo: A Nespresso inovou com o modelo de venda direta de mdquinas
e cdpsulas por assinatura.

Receitas —

Desenvolver novos fluxos ou modelos de monetizagdo.



Exemplo: O Dropbox adotou o modelo freemium, oferecendo uma versdo
gratuita limitada e uma verséo premium paga.

MODELOS DE RECEITAS INOVADORES

Modelos de Receitas Inovadores

Inovar no modelo de receita pode transformar
completamente a dindmica de um negdcio e a forma
como este se relaciona com os clientes. Explore alguns

desses modelos, virando os cartoes.

Pagamento recorrente para

acesso continuo a produtos,

Assinatura servicos ou conteudos.
Exemplos: Netflix, Spotify,

servigos Saas.



Freemium

Marketplace

Versdo bdsica gratuita com

funcionalidades premium pagas.

Exemplos: Dropbox, Evernote,
LinkedIn.

Plataforma que liga
compradores e vendedores,
cobrando comissdo por
transagdo.

Exemplos: Airbnb, eBay, Uber.



Razor & Blade

Pay-per-use

Produto principal vendido a
baixo custo, com lucros gerados
através de consumiveis caros e

recorrentes.

Exemplos: Impressoras e
tinteiros, Nespresso.

Pagamento apenas pelo uso
efetivo de um produto ou

servico.

Exemplos: Servigos em nuvem,
carsharing.



Cross-selling

Oferta gratuita ou subsidiada
que gera receita com produtos
complementares.

Exemplos: Google (ads), jogos

free-to-play.
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Inovacdo: Defini¢cdo Geral

Segundo o Manual de Oslo (2018), o termo “inovacdo*

refere-se tanto ao processo de inovar como ao resultado

desse processo. A definicdo central é:

“Uma inovagdo € um produto ou processo novo ou melhorado
(ou uma combinagdo de ambos) que difere
significativamente dos produtos ou processos anteriores da
unidade e que foi disponibilizado a potenciais utilizadores
(produto) ou posto em uso pela unidade (processo).*

Os dois pilares fundamentais desta definigdo sdo:

¢ Diferenca Significativa: Ndo basta uma

pequena alteragdo estética; a mudanca



deve ser percetivel e relevante nas

caracteristicas ou desempenho.

o Implementacgédo: Uma ideia, por melhor que
seja, ndo € uma inovacdo até ser lancada
no mercado (para produtos) ou
implementada internamente (para

pProcessos).

PRINCIPAIS CATEGORIAS

Nas versoes anteriores, existiaom quatro categorias

(Produto, Processo, Marketing e Organizacional). A

versd@o de 2018 simplificou em duas categorias principais:

a Inovagdo de Produto

e Inovacdo de Processo de Negdcios

Vamos analisar cada uma destas categorias em

pormenor.
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Inovacgado de Produto

Inovagéo de produto € a introdugdo de um bem ou

servigo novo ou significativamente melhorado no que diz

respeito as suas caracteristicas ou utilizagdes previstas.

> Exemplo (Bem): Uma empresa de vestudrio

langa um casaco feito de um novo tecido



biossintético que se ajusta
automaticamente a temperatura corporal

(algo que ndo vendiam antes).

Exemplo (Servigco): Um banco tradicional
langa uma aplicagdo que permite abrir
conta e pedir crédito 100% digitalmente
através de reconhecimento facial,

eliminando a necessidade de ir ao balcdo.

® A distingdo entre “produto fisico“ e
“servigo* foi diluida; ambos sdo tratados

sob a al¢gada de “Inovacdo de Produto™.
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Inovacdo de Processo de Negocios

A categoria “Inovagdo de Processo de

Negdcios® absorveu as antigas inovacdes de “processo”,
“marketing” e “organizacional®. Refere-se a um processo
novo ou melhorado para uma ou mais fungdes de
negdcio que difere significativamente dos processos

anteriores.



Inclui inovagdes em:

a Producdo e desenvolvimento
a Distribuicdo e logistica

e Marketing e vendas

° Sistemas de informacdo e comunicagdo

e Administracdo e gestdo

Vamos analisar cada uma destas inovagdes em

pormenor.

PRODUGAO E DESENVOLVIMENTO

Producgdo e Desenvolvimento



Introducdo de novos métodos de producgdo ou
desenvolvimento, bem como adoc¢do de novas
tecnologias que mudam de forma relevante o custo, a

qualidade, o tempo ou a flexibilidade.

Exemplos:

® Uma fdbrica substitui linhas manuais por
bracgos robdticos colaborativos que
reduzem erros e aumentam a velocidade.

g Uma empresa de calgado passa a usar
impressdo 3D para produzir protdtipos em
horas em vez de semanas.

® Uma industria alimentar adota sensores loT
para monitorizar temperatura e humidade
em tempo real durante a producdo.

® Uma empresa de cosmética comeca a usar

biotecnologia para desenvolver
ingredientes ativos de forma mais rdpida e

sustentdvel.



DISTRIBUICAO E LOGISTICA

Distribuicéo e Logistica
Implementacdo de mudangas relevantes nos métodos de
entrega, incluindo novos sistemas de planeamento

logistico e a introdugdo de novos meios logisticos.

Exemplos:

> Uma empresa de e-commerce implementa
software de otimizacdo de rotas que reduz
20% do tempo de entreqga.

> Uma marca de refeicdes prontas introduz
frota elétrica refrigerada com cold-chain
avancada para manter a frescura.

> Uma livraria adota cacifos inteligentes de

recolha 24h para evitar filas e reduzir

custos da ultima milha.



o Uma transportadora usa drones para
entregar pequenas encomendas em dreds

rurais de dificil acesso.

MARKETING E VENDAS

Marketing e Vendas

Introduc¢éo de um novo modelo de negdcio ou de receita,
com a adoc¢do de novos canais de venda ou promo¢do
que alteram significamente a forma de chegar ao cliente,

e a criagcdo de um novo método de pricing.

Exemplos:

® Uma marca de roupa lanca um modelo de
subscricdo mensal que envia conjuntos

personalizados ao cliente.



o Uma empresa de software passa de venda
unica para modelo SaaS com faturagdo

mensal automadtica.

* Um supermercado introduz precos
dindmicos baseados em IA para reduzir o

desperdicio de produtos pereciveis.

* Um gindsio gera vendas através de
livestream commerce, permitindo a
compra de equipamentos durante as aulas

online.

SISTEMAS DE INFORMAGCAO E COMUNICAGAO

Sistemas de Informacgdo e Comunicagéo
Implementacdo de um novo sistema de informagdo que
transforma a forma como a empresa toma decisdes,

regista dados e coordena as suas atividades. A transigdo

de processos manuais ou dispersos para uma plataforma



integrada permite melhorar o desempenho, refor¢ar o
controlo e aumentar a rapidez das operagdes. Inclui
ainda a introdugdo de novos canais internos de

comunicagdo que redefinem a organizag¢do do trabalho.

Exemplos:

- Uma empresa industrial substitui folhas de
Excel por um ERP que integra producgdo,
compras e vendas num unico sistema.

o Uma clinica médica adota um CRM para
automatizar marcagoes, histérico de
pacientes e lembretes.

o Uma equipa passa a usar uma plataforma
colaborativa (por exemplo: Notion,
Monday, Teams) para a gestdo de projetos
e comunicagdo interna.

-~ Uma seqguradora utiliza IA para validar

automaticamente acidentes simples,

acelerando a tomada de decisdo.



ADMINISTRAGAO E GESTAO

Administragéo e Gestdo

Alteracdo dos modelos de organizagéo, com impacto
direto na tomada de decisdo, e a implementacdo de
novas praticas de recursos humanos que transformam o
comportamento interno. Inclui ainda a introducdo de
meétodos de gestdo estratégica que redefinem a forma

como a empresa estabelece, monitoriza e ajusta os seus

objetivos.
Exemplos:
® Uma empresa adota estrutura por squads
multidisciplinares, em vez de
departamentos tradicionais.
® Uma organizagdo implementa trabalho

hibrido com regras claras, medigdo de



desempenho e processos de autonomia.

Uma PME cria um sistema formal de
avaliagdo de desempenho com métricas

objetivas e planos de progressdo.

Uma empresa passa a usar OKRs
(Objectives and Key Results) para alinhar

equipas € medir resultados trimestrais.
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Combinacdo de Tipos de Inovacéo

A'inovagao ndo precisa de ser nova para 0o mundo, apenas
nova para a empresda.

Se a sua empresa adota um CRM pela primeira vez,
mesmo que todos os concorrentes jé usem, é

uma inovagdo de processo para a sud empresa.

Por exemplo, a Apple ndo inovou apenas com o iPhone

(inovacado de produto), mas também com a App Store,



que representa novos sistemas de informagéo e
comunicacgdo e novas formas de marketing e vendas;
com as lojas-conceito, que trouxeram novos modelos de
distribuicdo e logistica e de experiéncia de venda; e com
uma estrutura interna orientada para o design, que

traduz uma inovagdo nos seus modelos de administragao

e gestdo.

CONTINUAR

Escolha uma empresa inovadora e
identifique exemplos de diferentes tipos
de inovagdo. Analise o impacto dessas

inovagdes no negocio e como se
relacionam entre si.



Partilhe os seus resultados na sesscdo
sincrona.

Sessdo sincrona
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Casos de Estudo

As empresas que apresentamos a sequir destacam-se
pela integracdo de tecnologia com modelos de negdcio
inovadores, uma cultura de experimentacdo e o foco

continuo na experiéncia do cliente.



Spotify
Revolucionou o consumo de
musica com o modelo de
streaming por subscricdo,
usando algoritmos de
recomendacdo
personalizados e parcerias
com artistas e plataformas.

Tesla

Transformou o setor
automovel ao combinar
veiculos elétricos
avangados, software
atualizdvel remotamente,
canais de venda direta e
rede prépria de
carregamento.



Airbnb

Reinventou o setor do
alojamento com uma
plataforma que permite a
qualquer pessoa arrendar
espacgos, com sistemas de

avaliagdo fidveis e
experiéncias locais Unicas.

Nubank

Desafiou os bancos
tradicionais com produtos
financeiros 100% digitais,

atendimento

personalizado, auséncia de
taxas e processos
simplificados.

CASO DE ESTUDO: FEEDZAI



Caso de Estudo: Feedzai

A inovacdo da Feedzai assenta na aplicacdo pioneira de
inteligéncia artificial e machine learning em larga escala

para detetar e prevenir fraude financeira em tempo real.

Inovacédo do Produto

A Feedzai € uma empresa de tecnologia especializada em prevencgdo de
fraude e gestdo de risco em tempo real para bancos, fintechs e grandes
retalhistas. Comegou como uma pequena spin-off académica, com um
produto ainda experimental, e acabou por se tornar uma referéncia
global em risk management, trabalhando com alguns dos maiores

bancos do mundo.

A grande inovagdo da Feedzai estd na capacidade de analisar milhdes
de transagdes por segundo, aprender com novos padrdes de fraude e
tomar decisbes em milissegundos, reduzindo perdas para as instituicdes

financeiras sem prejudicar a experiéncia dos utilizadores.

Resultados



Além de trabalhar com alguns dos maiores bancos do mundo, a Feedzai
estd trabalhar de perto com o Banco Central Europeu, na detecéo e
prevencdo de fraude para o futuro euro digital, assumindo um papel
critico na protegdo de milhdes de transagées numa das moedas mais

importantes do planeta.

REFLEXAO

Escolha uma empresa inovadora e
investigue de que forma esta solucionou
um problema ou aproveitou uma
oportunidade de mercado.



Que tipos de inovacgdo foram
implementados? Reflita de que modo
a tecnologia contribuiu e quais foram

os resultados alcancados.

Reflexdo
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Resumo e Reflexado

Ideias-chave sobre Modelos de Negdcio,
Diferenciagédo e Inovagédo

Leia as sequintes ideias-chave deste mddulo e assinale
com um visto cada item que aprendeu, fazendo uma

breve revisdo de cada uma delas.

Modelos de Negodcio: O Business Model

Canvas (BMC) permite visualizar e
estruturar todos os elementos essenciais de
um negaocio — proposta de valor,
segmentos de clientes, canais, fontes de

receitq, recursos e parcerias-chave.

Proposta de Valor: O Value Proposition
Canvas agjuda a alinhar a oferta do negdcio
com as reais necessidades, dores e ganhos
dos clientes, tornando a proposta mais

relevante e diferenciada.



Validagdo de Ideias: Antes de investir
recursos significativos, € essencial testar
hipdteses através de metodologias dgeis
como Lean Startup e o ciclo “Build-
Measure-Learn®, ajustando o modelo com

base no feedback real do mercado.

MVP (Produto Minimo Vidvel): Criar uma
versdo simplificada do produto ou servigo
para recolher dados e validar a proposta de
valor com o minimo de investimento e

tempo.

Diferenciagéio Competitiva: Destacar-se no
mercado através de atributos Unicos -
design, qualidade, preco, servigo ou
especializagcdo — que criem valor percebido

e dificil de replicar pela concorréncia.

Segmentacao e Nichos: Identificar grupos
de clientes com caracteristicas e
necessidades semelhantes, permitindo
uma comunicagdo mais eficaz e

estratégias de marketing direcionadas.



Inovacdo no Modelo de Negécio: Repensar

a forma como a empresa cria, entrega e
captura valor, transformando produtos,
processos, canais ou modelos de receita

para gerar vantagem competitiva.

Tipos de Inovagédo (Manual de Oslo):

» Inovagdo de Produto - novos bens ou

servigcos ou melhorias significativas.

 Inovagdo de Processo - novos métodos

de produgdo ou distribuigdo.

* Inovagdo de Marketing - novas formas

de promoc¢do, posicionamento ou preco.

e Inovagdo Organizacional - novas

prdticas de gestdo ou estrutura.

Este mddulo forneceu ferramentas prdticas para
desenvolver e validar modelos de negécio inovadores.
Lembre-se que a inovag¢do é um processo continuo -
continue experimentando, aprendendo e adaptando o

seu modelo de negdcios.



Aplique estes conceitos ao seu projeto
empreendedor, comegando pelo Value
Proposition Canvas e pela definicdo de
um MVP para uma validacdo inicial.
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Quiz

Teste os seus conhecimentos respondendo as seguintes
questoes.

QUESTAO 1

A introdugdo de embalagens biodegraddveis para substituir
pldsticos € um exemplo de:



O Inovagdo de produto

O Inovagdo de processo
O Inovagéio de marketing
O Inovagdo organizacional

SUBMIT

QUESTAO 2

Uma empresa que implementa uma nova estrutura de
equipas multifuncionais estd a realizar:

O Inovagdo de produto

() Inovagéio de processo



O Inovagdo de marketing

O Inovagdo organizacional

SUBMIT

QUESTAO 3

Um restaurante que passa a utilizar robds para entrega de
pedidos nas mesas estd a implementar:

O Inovagéio de produto

O Inovacdo de processo

O Inovagdo de marketing
O Inovacdo organizacional

SUBMIT




QUESTAO 4

Qual dos blocos do Business Model Canvas representa “o que
a empresa oferece para resolver problemas ou satisfazer as
necessidades dos clientes”?

O Segmentos de Clientes
O Proposta de Valor
O Canais

O Recursos-Chave

SUBMIT



QUESTAO 5

No Business Model Canvas, onde se encaixaria “uma parceria
estratégica com um fornecedor exclusivo”?

O Atividades-Chave
O Recursos-Chave
O Parcerias-Chave

O Estrutura de Custos

SUBMIT

QUESTAO 6

Qual das sequintes afirmagdes sobre o MVP (Produto Vidvel
Minimo) é falsa?



O O MVP deve incluir todos os recursos planeados
para o produto final.

O O MVP tem como objetivo testar hipdteses de
negdcio com o minimo de recursos.

O O MVP permite recolher feedback real dos
utilizadores antes de grandes investimentos.

O O MVP contém apenas as funcionalidades
essenciais para entregar valor.

SUBMIT

QUESTAO 7

Na metodologia Lean Startup, o que significa “pivotar”?

O Continuar com a estratégia atual.



O Mudar fundamentalmente algum aspeto do
modelo de negdcio.

O Encerrar o negoécio devido a resultados
insatisfatorios.

O Investir mais recursos no desenvolvimento do
produto.

SUBMIT

QUESTAO 8

Qual é a sequéncia correta do ciclo proposto pela
metodologia Lean Startup?

O Medir — Construir - Aprender

O Construir - Aprender - Medir



O Aprender - Medir - Construir

O Construir - Medir - Aprender

SUBMIT

Concluido!
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