Aula 2 - Pensamento Estrategico e
Geracao de Valor

Vocé ja se perguntou por que algumas empresas prosperam por décadas, enquanto outras desaparecem tdo

rapido quanto surgem? A resposta, muitas vezes, reside na sua capacidade de pensar estrategicamente e,
mais importante, de gerar valor real para seus clientes. Em um mundo que muda a cada piscar de olhos, ser
estratégico nao é um luxo, mas uma necessidade para qualquer profissional ou organiza¢cao que busca
relevancia e sucesso duradouro.

Nesta aula, embarcaremos em uma jornada para desmistificar o pensamento estratégico e entender como ele
se conecta diretamente a criacao de valor. Nosso objetivo ndo € apenas apresentar conceitos, mas equipa-lo
com uma mentalidade e ferramentas que o ajudarao a navegar e moldar o complexo ambiente de negdcios.
Ao final, vocé sera capaz de identificar as forcas que movem o mercado, analisar o ambiente competitivo e,
crucialmente, conceber formas inovadoras de entregar o que o cliente realmente busca.

Vamos explorar desde os pilares da estratégia competitiva, com nomes como Porter e a abordagem do
Oceano Azul, até a esséncia do que o cliente percebe como "valor". Mergulharemos em como os modelos de
negocios sao verdadeiras maquinas de criacao de valor e como ferramentas como PESTEL e SWOT podem
ser seus olhos e ouvidos no mercado. Além disso, faremos uma introducao a Iégica dominante do servico e
ao pensamento de design, que estao revolucionando a forma como interagimos com o mundo. Prepare-se
para uma aula que transformara sua visao sobre negocios e o seu papel neles.



A Esseéencia da Estratégia: Mais que um
Plano, uma Visao

Destino Claro Navegacao Inteligente Posicionamento Unico
Definir objetivos de longo Antecipar desafios e planejar Criar vantagem competitiva
prazo e o caminho para alternativas para imprevistos sustentavel através de
alcanca-los escolhas estratégicas

Imagine que vocé esta prestes a iniciar uma longa viagem de carro. Vocé nao simplesmente entra no veiculo e
sai dirigindo sem rumo, certo? Provavelmente, vocé define seu destino, pesquisa as melhores rotas, considera
paradas para abastecer e descansar, e talvez até planeje alternativas para imprevistos. Essa preparacao
cuidadosa, essa antecipacao do caminho e dos desafios, é a esséncia do pensamento estratégico no mundo
dos negdcios.

No contexto empresarial, a estratégia ndo € apenas um plano de acao; € a arte de posicionar uma organizagao
para alcancar seus objetivos de longo prazo, considerando suas forcas, fraquezas e as oportunidades e
ameacas do ambiente. E sobre fazer escolhas dificeis — o que fazer e, mais importante, o que ndo fazer — para
criar uma vantagem competitiva sustentavel. Sem uma estratégia clara, uma empresa € como um barco a
deriva, sujeito as marés e ventos, sem um porto definido para alcancar.

[ Insight de Porter: A estratégia competitiva é sobre ser diferente. Ndo se trata de ser o melhor em
tudo, mas de ser unico naquilo que se propde a fazer, entregando um conjunto de valores distintos
aos clientes.

Michael Porter, um dos maiores pensadores da estratégia, hos ensina que a estratégia competitiva € sobre ser
diferente. Nao se trata de ser o melhor em tudo, mas de ser unico naquilo que se propde a fazer, entregando
um conjunto de valores distintos aos clientes. Essa diferenciacao pode vir de diversas formas, seja por meio
de um custo mais baixo, de um produto superior, ou de um atendimento excepcional. O importante € que essa
escolha estratégica seja dificil de ser imitada pelos concorrentes, garantindo uma posicao de destaque no
mercado.



Estrategia Competitiva: O Legado de
Michael Porter

Quando falamos em estratégia competitiva, € quase impossivel nao mencionar Michael Porter. Seus conceitos

revolucionaram a forma como as empresas pensam sobre sua posicao no mercado e como buscam uma
vantagem duradoura. Porter nos convida a olhar para além da simples competicao por preco e a entender as
forcas que realmente moldam a lucratividade de uma industria.

A grande sacada de Porter é que a lucratividade de uma empresa nao depende apenas de sua propria
performance, mas da estrutura da industria em que atua. Ele propds as Cinco Forcas de Porter, um modelo
que nos ajuda a analisar a intensidade da competicao e a atratividade de um setor. Pense nessas forcas como
os ventos e as correntes que influenciam a navegacao do seu barco: quanto mais fortes e desfavoraveis, mais
dificil sera a jornada.
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Rivalidade entre Ameaca de Novos Produtos Substitutos
Concorrentes Entrantes Alternativas que podem
Intensidade da competicao Facilidade de entrada de substituir sua oferta

direta no setor novos competidores

Poder dos Fornecedores Poder dos Compradores

Capacidade de fornecedores influenciarem Capacidade de clientes negociarem condicdes
precos

As cinco forcas sao: a rivalidade entre os concorrentes existentes, a ameaca de novos entrantes, a ameaca de
produtos ou servicos substitutos, o poder de barganha dos fornecedores e o poder de barganha dos
compradores. Ao entender como cada uma dessas forcas atua, uma empresa pode desenvolver estratégias
para se proteger ou até mesmo para moldar essas forcas a seu favor. Por exemplo, uma empresa pode
investir em patentes para dificultar a entrada de novos concorrentes ou construir uma marca forte para
reduzir o poder de barganha dos compradores.



Além da Batalha: A Estrategia do Oceano
Azul

Oceano Vermelho Oceano Azul

e Competir em mercados existentes e Criar novos espacos de mercado
e \Vencer a concorréncia e Tornar concorréncia irrelevante

o Explorar demanda atual e Criar e capturar nova demanda

e Trade-off valor-custo e Quebrar o trade-off valor-custo

« Aguas sangrentas de competicao « Aguas inexploradas e tranquilas

Se Michael Porter nos ensina a competir melhor no "Oceano Vermelho" — onde as empresas lutam por uma
fatia de mercado existente, tornando as aguas vermelhas de sangue da concorréncia —, a Estratégia do
Oceano Azul nos propde algo radicalmente diferente: criar um novo espaco de mercado, tornando a
concorréncia irrelevante. Imagine um oceano vasto e inexplorado, onde vocé € o unico navegador, sem
tubardes a vista.

A ideia central do Oceano Azul é parar de focar nos concorrentes e comecar a focar na criacao de valor

inovador para o cliente, abrindo um novo mercado. Isso nao significa necessariamente inventar algo
totalmente novo, mas sim redefinir os limites da industria, oferecendo algo que antes nao existia ou que era
percebido de forma diferente. Um exemplo classico é o Cirque du Soleil, que ndo competiu com circos
tradicionais ou teatros, mas criou uma nova forma de entretenimento que combinava o melhor de ambos,
eliminando elementos caros (como animais) e adicionando outros (como narrativa e musica original).

pN

Eliminar Reduzir
Fatores que a industria considera essenciais Fatores abaixo do padrao da industria
N\
N @
Aumentar Criar
Fatores acima do padrao da industria Fatores nunca oferecidos antes

Para navegar para um Oceano Azul, as empresas precisam pensar em como podem eliminar e reduzir fatores
que a industria considera essenciais, e como podem aumentar e criar fatores que nunca foram oferecidos.
Essa abordagem, conhecida como Matriz de Quatro A¢des, permite inovar em valor, entregando algo que é ao
mesmo tempo de baixo custo e de alta diferenciacdo. E uma mudanca de mentalidade, de "como vencer a
concorréncia" para "como criar um novo jogo".

Conceito Ambito/Aplicacdo Base/Origem Exemplo

Porter Competicao em Analise da estrutura da Empresas aéreas de
mercados existentes industria e baixo custo
(Oceano Vermelho) posicionamento competindo por preco

em rotas existentes

Oceano Azul Criacao de novos Inovacao de valor, Cirque du Soleil
mercados (Oceano eliminacao da (redefiniu o conceito
Azul) concorréncia de circo)



O Que é "Valor" para o Cliente? A Moeda
da Troca

Vocé ja parou para pensar por que escolhe um produto ou servico em detrimento de outro? Nao é apenas
pelo preco, certo? Ha algo mais profundo em jogo: o valor. Mas o que exatamente € "valor" para o cliente?
Nao é uma medida universal; € uma percepcao subjetiva que varia de pessoa para pessoa e de situacao para
situacao. Para uma empresa, entender essa percepgao € como ter a chave para o cofre do sucesso.

[ Formula do Valor: Valor = Beneficios Percebidos + Custos Incorridos (preco, tempo, esforco, risco)

Valor, em sua esséncia, € a relacao entre os beneficios que o cliente recebe e os custos que ele incorre para
obter esses beneficios. Nao se trata apenas do preco monetario, mas também do tempo, do esforco e até
mesmo do risco percebido. Se os beneficios superam os custos na mente do cliente, entao ele percebe valor.
E por isso que algumas pessoas pagam caro por um café especial, enquanto outras preferem a opcao mais
barata: a percepcao de valor é diferente.

’ SERVICE

A Triade de Valor
§ Preco Qualidade v Servico

Nao é apenas o valor Refere-se a adequacao do Engloba todo o suporte e a
monetario, mas a percepcao produto ou servico ao experiéncia que o cliente tem
de justica e acessibilidade. Um proposito, a sua durabilidade, antes, durante e depois da
preco baixo pode ser valor se desempenho e confiabilidade. compra. Um atendimento
a qualidade for aceitavel; um E a entrega do que foi atencioso, uma entrega rapida,
preco alto pode ser valor se a prometido, ou até mais. uma resolucao eficiente de
qualidade e o servico forem problemas - tudo isso agrega
excepcionais. valor.

Uma empresa de sucesso nao precisa ser a melhor em todos os trés aspectos, mas precisa encontrar um
equilibrio que ressoe com seu publico-alvo e que seja consistente com sua estratégia. Por exemplo, uma
companhia aérea de baixo custo pode focar em preco e qualidade basica, enquanto uma companhia aérea
premium foca em qualidade superior e servigco impecavel.



Modelos de Negocios: A Arquitetura da
Geracao de Valor

Agora que entendemos o que € valor, a proxima pergunta €: como as empresas realmente criam, entregam e
capturam esse valor? A resposta esta em seus modelos de negocios. Pense no modelo de hegdcios como o
projeto arquiteténico de uma casa. Ele nao é a casa em si, mas o plano detalhado que mostra como todos os

comodos, sistemas e estruturas se conectam para formar um lar funcional e habitavel.

Um modelo de negdcios descreve a logica de como uma organizagao cria, entrega e captura valor.

Um modelo de negdcios descreve a logica de como uma organizacao cria, entrega e captura valor. Ele vai
além do produto ou servi¢co em si, abrangendo a forma como a empresa se relaciona com seus clientes, como
gera receita, quais recursos e atividades sdo essenciais e quem sdo seus parceiros-chave. E a histéria de
como a empresa funciona para gerar lucro e, ao mesmo tempo, satisfazer as necessidades de seus clientes.

01 02 03

Criar Valor Entregar Valor Capturar Valor
Desenvolver produtos/servi¢os Disponibilizar a oferta através de Gerar receita e lucro através de
que atendam necessidades dos canais eficientes e experiéncias modelos de monetizacao
clientes positivas adequados

Por exemplo, a Netflix ndo vende apenas filmes e séries; seu modelo de negdcios é baseado em uma
assinatura mensal que oferece acesso ilimitado a um vasto catalogo de conteudo, com recomendacdes
personalizadas e a conveniéncia de assistir a qualquer hora, em qualquer lugar. Ela cria valor através da
curadoria de conteudo e da experiéncia do usuario, entrega valor através de sua plataforma de streaming e
captura valor através das mensalidades. Cada parte desse sistema € interdependente e contribui para a
proposta de valor geral.

[J Insight Importante: A inovagdo em modelos de negdcios é tdo, ou mais, importante quanto a
inovacao em produtos. Muitas empresas de sucesso nao inventaram um produto totalmente novo,
mas sim uma nova forma de entrega-lo ou de monetiza-lo, redefinindo a forma como o valor é criado
e trocado no mercado.



Analise do Ambiente de Negocios:
Desvendando o Cenario Externo com
PESTEL

Para construir uma estratégia sélida e um modelo de negocios eficaz, é fundamental entender o terreno em
que se esta pisando. O ambiente de negdcios € como o clima: pode ser ensolarado e favoravel, ou
tempestuoso e cheio de desafios. Ignorar o clima pode levar a decisdes desastrosas. E aqui que entram as
ferramentas de analise do ambiente, como a Analise PESTEL.

A Analise PESTEL é uma estrutura que nos ajuda a examinar os fatores macroambientais que podem impactar
uma organizacao. "Macro" significa que sao forcas amplas, geralmente fora do controle direto da empresa,
mas que podem criar oportunidades ou ameacas significativas. E como observar as grandes tendéncias
globais que afetam a todos, mas que cada um precisa se adaptar a sua maneira.

& Politico /‘\/ EconOmico

Politicas governamentais, estabilidade Taxas de juros, inflacao, crescimento
politica, leis e regulamentacdes (ex: novas econdmico, poder de compra (ex: recessao
leis de protecao de dados). econdmica afetando o consumo).

g® Social {:} Tecnoldgico
Demografia, cultura, estilo de vida, valores Inovacdes, automacao, pesquisa e
sociais (ex: aumento da preocupacao com a desenvolvimento (ex: avanco da inteligéncia
sustentabilidade). artificial).
Ecoldgico Q Legal

@ g = 9

Questdes climaticas, regulamentacdes Leis especificas da industria, direitos do
ambientais, escassez de recursos (ex: consumidor, leis trabalhistas (ex:
pressao por embalagens reciclaveis). regulamentacao de novos setores como

criptomoedas).

Ao analisar esses fatores, uma empresa pode antecipar mudancas, identificar riscos e descobrir novas
oportunidades. Por exemplo, uma empresa de energia pode ver a crescente preocupacao ambiental (fator
Ecoldégico) como uma oportunidade para investir em energias renovaveis, antecipando futuras
regulamentacdes (fator Politico/Legal).



Analise do Ambiente de Negocios: O Olhar
Interno e Externo com SWOT

Se a Analise PESTEL nos da uma visao panoramica do cenario externo, a Analise SWOT nos permite um olhar
mais focado, combinando o que acontece fora da empresa com o que acontece dentro dela. E como ter um
mapa detalhado do terreno (externo) e, ao mesmo tempo, um inventario completo de suas proprias
ferramentas e recursos (interno).

Ambiente Interno Ambiente Externo
-, Forcas (Strengths) @ Oportunidades (Opportunities)
Atributos positivos e recursos internos que dao Fatores externos favoraveis que podem ser
vantagem competitiva explorados
e Marca forte e Novo mercado emergente
e Equipe talentosa e Mudanca nas preferéncias
e Tecnologia proprietaria e Novas tecnologias acessiveis
I, Fraquezas (Weaknesses) Ameacas (Threats)
Atributos negativos e limitagOes internas que Fatores externos desfavoraveis que podem
prejudicam o desempenho prejudicar a organizacao
o Falta de capital e Nova legislacao restritiva
e Processos ineficientes e Entrada de concorrente forte
o Dependéncia de fornecedor unico e Recessao econdmica

SWOT €& um acronimo para Forcas (Strengths), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e
Ameacas (Threats).

SWOT

z

[J Estratégias Cruzadas: Use suas Forcas para aproveitar Oportunidades. Desenvolva estratégias para
mitigar Ameacas que expdem suas Fraquezas. Transforme Fraquezas em Forgas para capturar
Oportunidades.

A beleza da Analise SWOT reside em sua simplicidade e na capacidade de conectar o interno com o externo.
Ao listar esses quatro elementos, vocé pode cruzar as informacdes para desenvolver estratégias. Por
exemplo, vocé pode usar suas Forcas para aproveitar uma Oportunidade, ou desenvolver estratégias para
mitigar uma Ameaca que expde uma de suas Fraquezas. E uma ferramenta poderosa para o planejamento
estratégico, ajudando a tomar decisdes mais informadas e a alinhar os recursos da empresa com as
realidades do mercado.



Logica Dominante do Servico: A
Experiencia no Centro

Por muito tempo, a economia foi dominada por uma logica de bens, onde o foco estava na producao e venda
de produtos tangiveis. No entanto, o mundo mudou, e com ele, a forma como valor é percebido e entregue.
Entramos na era da Légica Dominante do Servico (Service-Dominant Logic - S-D Logic), uma perspectiva
que nos convida a ver o servico como a base de toda troca econdémica, e nao apenas como um "extra" para

um produto.

Todas as empresas, independentemente do que vendem, estao fundamentalmente oferecendo servicos -
aplicando suas competéncias para o beneficio de outros.

Pense na compra de um smartphone. Vocé nao esta apenas comprando um aparelho de metal e vidro. Vocé
esta comprando a capacidade de se comunicar, de acessar informacdes, de se entreter, de se conectar com o
mundo. O smartphone é apenas o "involucro" para uma série de servicos que ele habilita. A S-D Logic
argumenta que todas as empresas, independentemente do que vendem, estao fundamentalmente oferecendo
Servicos, ou seja, aplicando suas competéncias para o beneficio de outros.

Empresa Oferece

lien ria Valor
Recursos [@E Cliente Cocria Valo

. A Integra recursos em sua propria
Capacidades e competéncias i

. I vida

disponibilizadas

Feedback e Melhoria O Valor é Gerado
4
Aprendizado continuo para ik Beneficio unico para cada
aprimorar oferta cliente

Nessa légica, o cliente ndo é apenas um receptor passivo de um produto, mas um cocriador de valor. A
empresa oferece recursos e capacidades (o "servico"), mas é o cliente quem os integra em sua propria vida e
os utiliza para gerar seu proprio valor. Por exemplo, uma academia oferece equipamentos e instrutores
(recursos), mas é o aluno que, ao se exercitar e seguir as orientacdes, cocria sua propria saude e bem-estar.

Implicacoes da S-D Logic:

e Foco na experiéncia: O que importa nao é apenas o produto, mas a jornada completa do cliente.
e Relacionamento: Construir lacos duradouros com os clientes torna-se crucial.

e Personalizacao: Entender as necessidades individuais para cocriar solucées mais relevantes.

Conectando com as tendéncias de 2025, a S-D Logic € a base para a economia de plataforma e os modelos
de assinatura, onde a entrega continua de valor e a experiéncia do usuario sao primordiais.



Pensamento de Design: Solucoes
Centradas no Ser Humano

Se a Logica Dominante do Servico nos mostra que o valor é cocriado e centrado na experiéncia, o
Pensamento de Design (Design Thinking) nos oferece uma metodologia poderosa para colocar essa filosofia
em pratica. E uma abordagem para a resolucao de problemas que coloca as necessidades e desejos do ser
humano no centro do processo de inovacao.

Imagine que vocé precisa criar uma nova cadeira. Em vez de comecar desenhando e construindo, o
Pensamento de Design o levaria a observar como as pessoas se sentam, quais sao seus desconfortos, em
que contextos usam cadeiras, e quais s30 suas aspiracdes para uma experiéncia de sentar. E uma abordagem
empatica, que busca entender profundamente o usuario antes de propor solucoes.

il

UNRHDANG

w5 1. Empatizar

Compreender as pessoas para quem vocé esta projetando, suas necessidades, dores e desejos.

2. Definir
¢

Sintetizar as informacodes coletadas para criar uma declaracao clara do problema a ser resolvido.

éD 3. ldear

Gerar uma ampla gama de solucdes criativas para o problema definido, sem julgamento.

T 4. Prototipar

Criar versdes experimentais das solucdes para testa-las rapidamente.

% 5. Testar

Colocar os prototipos nas maos dos usuarios para coletar feedback e refinar as solucoes.

[J Principio Fundamental: Falhe répido para aprender mais rapido, e sempre mantenha o foco no
impacto real para as pessoas.

Essa metodologia € valiosa nao apenas para designers de produtos, mas para qualquer profissional que busca
inovar e resolver problemas complexos, seja na criacao de um novo servico, na otimizagcao de um processo
interno ou no desenvolvimento de uma estratégia de negaocios. Ele nos ensina a falhar rapido para aprender
mais rapido, e a sempre manter o foco no impacto real para as pessoas.



Sustentabilidade e Modelos de Negocios
de Impacto (ESG): O Valor Além do Lucro

Em 2025, a sustentabilidade nao € mais um diferencial, mas uma expectativa fundamental para consumidores,
investidores e reguladores. A integracao de preocupacdes ambientais, sociais e de governanca (ESG) na
estrutura central do negdcio € uma das tendéncias mais transformadoras. Nao se trata apenas de "fazer o
bem", mas de reconhecer que a geracao de valor de longo prazo esta intrinsecamente ligada a
responsabilidade socioambiental.

Os modelos de negocios de impacto vao além da filantropia corporativa; eles buscam gerar valor para a
sociedade e o0 meio ambiente junto com o lucro. Isso significa que a sustentabilidade nao € um departamento
isolado, mas um pilar estratégico que influencia desde a cadeia de suprimentos até o design do produto e a
relacao com os stakeholders. Pense em empresas que utilizam materiais reciclados, que promovem a inclusao

social em suas operacdes ou que investem em energias renovaveis hao apenas por obrigacao, mas por
convicgao e estratégia.

Os Tres Pilares do ESG
¢{» Environmental 99 Social [T\ Governance
(Ambiental) Como a empresa gerencia (Govemanga)
Como a empresa gerencia seu suas relacdes com Como a empresa é
impacto no meio ambiente stakeholders administrada e gerenciada
e Emissodes de carbono e Direitos trabalhistas e Transparéncia
e Uso de recursos naturais e Diversidade e inclusao  Etica empresarial
e Gestao de residuos e Seguranca do produto e Remuneracao executiva
e Energias renovaveis e Impacto na comunidade e Direitos dos acionistas

Empresas que adotam uma forte agenda ESG nao apenas mitigam riscos e atraem talentos, mas também

acessam novos mercados, fortalecem sua marca e, muitas vezes, superam seus concorrentes em termos
de desempenho financeiro a longo prazo.

E a prova de que é possivel fazer o bem e fazer negécios ao mesmo tempo.



Economia de Plataforma: Conectando
Mundos e Gerando Efeitos de Rede

Vocé ja pediu comida por aplicativo, alugou um quarto para viajar ou chamou um carro particular pelo celular?
Se sim, vocé participou da Economia de Plataforma. Esta € uma das tendéncias mais disruptivas e

fascinantes do nosso tempo, redefinindo a forma como bens e servicos sao trocados e como o valor € criado.

Modelos de negdcios de plataforma sao aqueles que conectam dois ou mais grupos de usuarios
interdependentes (geralmente produtores e consumidores) para facilitar a troca de valor. Pense em Uber,
Airbnb, iFood, Mercado Livre. Eles nao possuem 0s carros, 0s imoveis ou os restaurantes; eles fornecem a
infraestrutura digital que permite que as transacdes acontecam. A plataforma é o "palco" onde a magica

acontece.
Mais Usuarios Mais Valor
Aumenta a base de participantes O ~ Plataforma se torna mais atraente
-y AN
Barreira Competitiva U & Atrai Mais Usuarios
Dificil de ser superada Ciclo virtuoso de crescimento

O Poder dos Efeitos de Rede

O grande poder das plataformas reside nos efeitos de rede. Quanto mais usuarios (produtores e
consumidores) uma plataforma tem, mais valiosa ela se torna para todos. Por exemplo, quanto mais
motoristas no Uber, menor o tempo de espera para 0s passageiros; quanto mais passageiros, mais
oportunidades para os motoristas. Isso cria um ciclo virtuoso de crescimento, onde a plataforma se torna
cada vez mais atraente e dificil de ser superada por concorrentes.

Como as Plataformas Criam Valor:

1. Reduzir custos de transacao: Facilitam a busca, a negociacao e a execucao de trocas.
2. Aumentar a eficiéncia: Conectam oferta e demanda de forma rapida e escalavel.

3. Promover a inovacao: Permitem que terceiros criem novos servicos e produtos sobre a plataforma.

Entender a dindamica das plataformas é crucial para qualquer profissional, pois elas estao remodelando
industrias inteiras e criando novas oportunidades de negocios em todos os setores.



Modelos de Assinatura e Receita
Recorrente: A Era da "Subscription
Economy"™

Vocé ja parou para pensar em quantos servicos vocé paga mensalmente? Netflix, Spotify, academias,
softwares, caixas de produtos personalizados... Bem-vindo a Economia de Assinatura (Subscription
Economy), uma tendéncia que esta transformando a forma como consumimos e como as empresas geram

receita.

Por que Assinaturas?
Para Empresas:

e Receita recorrente e previsivel
e Estabilidade financeira
e Relacionamento continuo com cliente

a Bl . e Dados valiosos sobre comportamento
Pod BRIMILD B ‘

Para Clientes:

e Acesso continuo

e Conveniéncia

e Custo inicial menor

e Experiéncia personalizada

Modelos de assinatura sao aqueles em que os clientes pagam uma taxa recorrente (geralmente mensal ou
anual) para ter acesso continuo a um produto ou servico. A grande sacada aqui é a receita recorrente, que
oferece previsibilidade e estabilidade financeira para as empresas, algo muito valorizado no mercado. Para o
cliente, a vantagem é o acesso continuo, a conveniéncia e, muitas vezes, um custo inicial menor.

[)' Foco Essencial: A "Subscription Economy" se baseia na constru¢gdo de um relacionamento continuo
com o cliente, onde a entrega de valor precisa ser constante para justificar a renovacao da
assinatura.

Mas a "Subscription Economy" vai além da simples cobranca mensal. Ela se baseia na construcao de um
relacionamento continuo com o cliente, onde a entrega de valor precisa ser constante para justificar a
renovacao da assinatura. Isso exige um foco intenso na experiéncia do cliente, na personalizacao e na
inovacao continua do servico. Se o cliente nao percebe valor, ele cancela.
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Acesso Curadoria

Netflix, Spotify - acesso a conteudo ilimitado Caixas de beleza/alimentos - produtos
selecionados

SaaS Comunidade

Microsoft 365, Adobe - acesso a software Grupos exclusivos, conteudo premium

A transicao para modelos de assinatura € uma estratégia poderosa para empresas que buscam construir
relacionamentos duradouros com seus clientes, garantir uma fonte de receita mais estavel e coletar dados
valiosos para aprimorar continuamente suas ofertas. E uma mudanca de "vender um produto" para "oferecer
um servico continuo".



Pensamento Estratégico e Geracao de
Valor: Sintese e Aplicacao

Chegamos ao fim de nossa jornada pela Aula 2, e espero que vocé tenha percebido a interconexao profunda
entre o pensamento estratégico e a capacidade de gerar valor. Vimos que ser estratégico nao é apenas ter um
plano, mas uma visao clara de como se posicionar no mercado, seja competindo no Oceano Vermelho com
Porter ou criando um novo espaco no Oceano Azul. Entendemos que valor € uma percepcao multifacetada,
moldada por preco, qualidade e servico, e que os modelos de negdcios sao a arquitetura que permite criar,

entregar e capturar esse valor.

Exploramos ferramentas como PESTEL e SWOT para analisar o ambiente e a propria organizacao, e
mergulhamos em abordagens inovadoras como a Légica Dominante do Servico e o Pensamento de Design,
que colocam o ser humano e a experiéncia no centro. Por fim, conectamos tudo isso as tendéncias de 2025,
como ESG, Economia de Plataforma e Modelos de Assinatura, mostrando como a sustentabilidade, a
conectividade e a recorréncia sao pilares para a geracao de valor no futuro.

Em Pratica: Checklist Estrategico

Sempre questione: "Qual valor estou realmente entregando ao meu cliente?"

Mantenha o foco no beneficio percebido, ndo apenas nas caracteristicas do produto.

Analise o ambiente de forma continua, usando PESTEL e SWOT para antecipar
mudancas.

Seja proativo, nao reativo. Identifique oportunidades e ameacas antes que se tornem criticas.

Pense em como seu modelo de negocios pode ser inovador, nao apenas seu
produto.

A forma como vocé entrega e monetiza pode ser tao revolucionaria quanto o que vocé oferece.

Adote uma mentalidade de servico e design, colocando o usuario no centro de
suas solucoes.

Empatia e cocriacao sao fundamentais para solucdes relevantes e duradouras.

Considere como a sustentabilidade e as plataformas podem ser integradas a
sua estratégia.

ESG e conectividade nao sao opcionais em 2025 - sao imperativos estratégicos.



Autoavaliacao

Questao 1

Qual das seguintes
afirmacoes melhor descreve
a principal diferenca entre a
estratégia de Michael Porter
e a Estratégia do Oceano
Azul?

a) Porter foca em reduzir
custos, enquanto o Oceano
Azul foca em aumentar a
qualidade.

b) Porter busca competir em
mercados existentes,
enquanto o Oceano Azul
busca criar novos mercados.

c) Porter prioriza a inovacao
tecnoldgica, enquanto o
Oceano Azul prioriza a
inovacao de processos.

d) Porter é aplicavel apenas a
grandes corporacdes,
enquanto o Oceano Azul é
para startups.

Questao 4

O conceito de "efeitos de
rede", fundamental na
Economia de Plataforma,
descreve que:

a) Quanto mais produtos uma
empresa vende, maior sua
margem de lucro.

b) Quanto mais usuarios uma
plataforma tem, mais valiosa
ela se torna para todos os
participantes.

c) A rede de fornecedores de
uma empresa determina sua
capacidade de producao.

d) A conectividade global € o
principal fator de sucesso
para qualquer negocio.

Questao 2

Na Triade de Valor para o
cliente, qual elemento se
refere a adequacao do
produto ou servico ao
propésito, durabilidade e
desempenho?

a) Preco
b) Servico
c) Qualidade

d) Experiéncia

Questao 5
(Dissertativa)

Explique, com suas palavras,
como o0 Pensamento de
Design pode ser aplicado
para desenvolver um novo
servico educacional online,
focando em uma das suas
fases principais.

Questao 3

Uma empresa que decide
investir em energias
renovaveis devido a
crescente preocupacao
ambiental e futuras
regulamentacoes esta
utilizando qual ferramenta
de analise para identificar
essa oportunidade?

a) As Cinco Forcas de Porter

b) Analise SWOT
(Oportunidades e Ameacas)

c) Logica Dominante do
Servico

d) Pensamento de Design



Gabarito

Questao 1 Questao 2

Resposta: b) Porter busca competir em mercados Resposta: c) Qualidade
existentes, enquanto o Oceano Azul busca criar
novos mercados.

Questao 3 Questao 4
Resposta: b) Analise SWOT (Oportunidades e Resposta: b) Quanto mais usuarios uma
Ameacas) plataforma tem, mais valiosa ela se torna para

todos os participantes.

[JJ Questao 5 - Resposta Esperada

O Pensamento de Design poderia ser aplicado comecando pela fase de Empatizar. Isso envolveria
conversar com estudantes, professores e administradores para entender suas dores com 0s
servicos educacionais atuais, suas necessidades de aprendizado, seus horarios, suas preferéncias
de interacao e os desafios que enfrentam. Por exemplo, descobrir que muitos estudantes se sentem
isolados ou que precisam de flexibilidade extrema. Essa compreensao profunda seria a base para
definir o problema e idear solucdes realmente relevantes.



Proximos Passos

Proxima Aula

Na Aula 3, aprofundaremos um dos modelos mais praticos e
visuais para estruturar suas ideias de negocio: o Business
Model Canvas: Uma Visao Geral. Prepare-se para colocar a
mMao na massa e desenhar seus proprios modelos!

Recursos Adicionais

= Livro

"A Estratégia do Oceano Azul" (W. Chan Kim e Renée
Mauborgne) — Para aprofundar a criacao de novos
mercados.

Artigo

"What Is Strategy?" (Michael Porter, Harvard Business
Review) — Um classico para entender a estratégia

competitiva.

¥ Video

"Design Thinking Explained" (IDEO) — Uma introducéao
visual e pratica ao Pensamento de Design.

[J)' NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatorias/legais/técnicas desta aula estdo atualizadas até
2025. Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracoées.



