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Empreendedorismol:
NEGOCIOS & MARKETING

Utilizem o chat
para interagir :)
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(néo deixem somente pro final)
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“Modelo de Negocios”
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0 = Model
deN DCi

Uma representacio simplificada da
l|6gica fundamental de como uma
empresa cria, entrega e captura valor.
Ele descreve os principais elementos
e interagcOes do negocio, como
proposta de valor, segmentos de
clientes, canais de distribuicao, entre
outros.



' quais sao as caracteristicas
do seu produto




O Modelo de Negocios Canvas

Parceiros- Atividades-
chave chave

Recursos-
chave

Estruturade custos Fontes de receita




Vamos praticar com
umexemplo?



Case: EstacionamentoemSP

Dor do Cliente

- Escassez de vagas
- Pouco tempo
disponivel

- Seguranga do carro
e do cliente




Case: EstacionamentoemSP

Necessidades

- Acesso/facilidade
- Comodidade

- Eficiéncia

- Localizacao

- Local coberto

- Pacotes de preco




Case: EstacionamentoemSP

Brainstorming

- Estacionamento em
pallets

- Estacionamento
subterraneo

- Estacionamento
vertical automatizado



Case: EstacionamentoemSP

Brainstorming

- Estacionamento
vertical automatizado







1. Segmento de Clientes

Quais sao os diferentes
grupos de clientes que
queremos atender? Quais
Sao0 suas caracteristicas,
necessidades e desejos?
Quais sao as dores que
direcionam o porqué da
nossa empresa existir?



O Modelo de Negocios Canvas




2. Propostade Valor

O que torna nosso produto
Ou servico unico e valioso
para nossos clientes? Quais
sao os beneficios e solucoes
que oferecemos para
resolver seus problemas ou
satisfazer suas
necessidades?




O Modelo de Negocios Canvas



3. Canais

Como iremos nos conectar
com os clientes e entregar
nossa proposta de valor?
Isso pode envolver canais
fisicos, digitais ou uma
combinacao de ambos.




4. Relacionamento com clientes

Como iremos interagir e
manter relacionamentos
solidos com nossos clientes?
Teremos um relacionamento
pessoal, automatizado, ou
vamos construir uma
comunidade em torno do
NOSSO Negocio?



O Modelo de Negocios Canvas




5. Atividades-chave

Quais sao as agoes
fundamentais que
precisamos realizar para
operar com sucesso?




6. Recursos-chave

Quais sao os recursos
necessarios para entregar
nossa proposta de valor?

Precisamos de equipe,
tecnologia, infraestrutura,

licencas, etc?




O Modelo de Negocios Canvas

Atividades-chave

- Manutencao
- Gestao: reservas

e pagamentos
Q)

Recursos-chave
- Energia elétrica

- Equipamentos

- Sistema reserva

- Terreno °




7. Parceiros-chave

Quais sao as parcerias
estrategicas que podem
fortalecer nosso modelo de
negocio? Isso inclui
fornecedores, parceiros de
distribuicao, colaboracoes
estrategicas, entre outros.




O Modelo de Negocios Canvas

Parceiros-chave

- Empresas, hoteis,
restaurantes e
academias

- Sem-parar

- ERP integrado

- Aplicativos de
celular (Waze,
Uber, 99)

- Fornecedor do

sistema
automatizado °




8. Estruturade custos

Quais sdo os custos
envolvidos em cada uma das
atividades e os recursos
necessarios para manter o
negocio funcionando?




9. Fontes de receita

Como vamos gerar receita
no negocio? Sera atraves de
vendas diretas, assinaturas,

publicidade ou outros
modelos de monetizacdo? O
modelo é sustentavel?




O Modelo de Negocios Canvas

Estrutura de custos Fontes de receita

$$3$99$: Local - $$: Sistema de - $$$: Pacotes - $%: Mensalistas
$$$: Manutencgéao reservas e pagamentos customizados - $: Publicidade
$$: Funcionarios - $: Impostos - $$%$: Avulsos

$$: Seguradora - $: Parcerias/ Marketing




O Modelo de Negocios Canvas

Parceiros-chave Atividades-chave

Empresas, hoteis, - Manutengéo
restaurantes e - Gestdo: reservas
academias e pagamentos
Sem-parar - SAC e
ERP integrado

Aplicativos de

celular (Waze Recursos-chave

Uber, 99) - Energia elétrica

Fornecedor do - Equipamentos
- Sistema reserva

sistema
automatizado ° - Terreno °

Estrutura de custos Fontes de receita

$583$: Local - $3: Sistema de - $$$: Pacotes - $$: Mensalistas
$$$: Manutencgéao reservas e pagamentos customizados - $: Publicidade

$$: Funcionarios - $: Impostos ° - $$$: Avulsos

$$: Seguradora - $: Parcerias/ Marketing




SALETE
MASO

“Conectando
Marcas e Publicos com
Criatividade e Inovagdo”




SALETE MASO



SOBRE
MIM

Especialista multifacetada em marketing,
comunicacao estratégica e producao
audiovisual, com mais de 20 anos de
experiéncia no setor, apaixonada por conectar
marcas ao seu publico-alvo atraves de
conteudo relevante e estrategias inovadoras.

Sl o




Introduzir conceitos fundamentais de
marketing.

Auxiliar as participantes a identificar e
alcancar seu publico-alvo.

Ensinar os primeiros passos para
desenvolver estrategias de comunicacao
eficazes.

Explorar diferentes canais de divulgacao.

Destacar a importancia da identidade visual
e da construcao de marca.

MARKETING PARA
INICIANTES



O QUE E
MARKETING?

Definicao: Marketing envolve entender as necessidades
do publico-alvo e criar valor para ele.

Objetivo: Conexao entre o que voce oferece e as
pessoas interessadas.

Elementos Principais:
Produto

Preco

Promocao

°raca (Distribuicao)




O QUE E UM
DUBLICO-ALVO?

COMO
|

DENTIFICA-LO?

FERRAMENTAS
UTEIS:
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FOCO NOS BENEFICIOS, NAO APENAS
MENSAGEM CLARA E :
ATDATIVA m) NAS CARACTERISTICAS.

AMIGAVEL PROFISSIONAL OU
» TECNICO? O TOM DEPENDE DO
PUBLICO.

TOM DE VOZ

REDES SOCIAIS: INSTAGRAM, TIKTOK,

CANAIS DE _ » LINKEDIN.
COMUNICAGAG E-MAIL MARKETING: FERRAMENTAS

COMO MAILCHIMP.

ESTRATEGIAS DE COMUNICAGCAO EFICAZES



e Sua marca comeca pela identidade visual:
o Logotipo
o Paleta de cores
o Tipografia

e Cores e Psicologia:
o Cores geram emocoes:
= azul (confianca)

A IMPORTANCIA = vermelho (e.ne.rgia)
DA IDENTIDADE = amarelo (otimismo)
VISUAL e Criacao de uma identidade consistente:

o Design coeso aumenta a percepc¢ao de
profissionalismo.




e O que € uma marca?
o E como as pessoas percebem
seu negocio.

e Como construir uma marca forte?
o Valores e proposito claros.
o Consisténcia em todos 0s pontos
de contato.

e Diferenciacao:

o O que o torna unico em relacao CONSTRUQ&O DA
aos concorrentes? MARCA



FERRAMENTAS
PRATICAS

Criacao de Identidade Visual:
Canva, Adobe Express.

Agendadores de Postagem:
Buffer, Hootsuite.

Analise de Dados e Métricas:
Google Analytics, Facebook Insights.

Ferramentas para Pesquisa de Mercado:
Google Trends, AnswerThePublic.



Revisamos:
Conceitos de marketing.

ldentificacdo e comunicacdao com o
publico-alvo.

Importancia da identidade visual e da
marca.

Perguntas?



PROXIMO

Comece pequeno, implemente aprendizados
gradualmente.



SALETE MASO
INTAGRAM: @SALETEMASO.CORPORATIVO
LINKEDIN: LINKEDIN.COM/SALETEMASO




OBRIGADA!




DUVIDAS?



Proximo encontro

01/04
VIDEOS: Roteiro & Edicéio

Tragam suas davidas!




OBRIGADA'!

contato@technovationbrasil.org.lr
@techgirlsbr

www.technovationbrasil.org


mailto:alice@technovationbrasil.org.br
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