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A Estrategia e o Momento Atual
Desafios e Possibilidades
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Prof. Reinaldo Nogueira - formado em Administracao de
Empresas (1989) e Mestrado em Engenharia de Producao (2006).

Possui pés-graduacao em Administracio de Empresas pela
Universidade de Guarulhos (1999), Especializacao em Gestao
de Projetos pela Poli/lUSP em 2002, Governanca corporativa
pela FGV/SP em 2004, Mestrado em Engenharia de Producao
pela Universidade Paulista/POLI em 2006.
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CENARIO

ATUAL GLOBAL

= Mercado Globalizado

= Tecnologia Disruptiva

« Instabilidade Econbmica, Social e Politica

= Mercado em movimento — Human Network
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CENARIO

ATUAL

MARKETING 1.0 vs MARKETING 2.0 vs MARKETING 3.0

Objective

Enabling Forces

How companies see
the market

Key marketing
concept

Company marketing
guidelines

Value propositions

Interaction with
consumers

MARKETING 1.0

Product-centric

Marketing

Sell products

Industrial Revolution

Mass Buyers with
Physical Needs

Product development

Product specification

Functional

One-to-Many
Transaction

MARKETING 2.0

Customer-oriented
Marketing

Satisfy and retain the
consumers

Information Technology

Smarter Consumer with
Mind and Heart

Differentiation

Corporate and Product
Positioning

Functional and
Emotional

One-to-One
Relationship

MARKETING 3.0

Value-driven
Marketing

Make the world a better
place

New Wave Technology

Whole Human with
Mind, Heart, and Spirit

Values

Corporate , Vision,
Values

Functional, Emotional,
and Spiritual

Many-to-Many
Collaboration



=Computacao em Nuvem

=Fusoes e Aquisicoes

= Modelos Disruptivos

= Mercado produtor polarizado - Transformacéo Digital




MERCADO

0 BOM PLANEJAMENTO E 0 SEGREDO DO SUCESSO
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MERCADO
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MERCADO
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MERCADO

UBER

NAO MATOU OS TAXIS

NAO MATOU A BLOCKBUSTER

As cobrancgas de multas
por atraso o fizeram

O acesso limitado, o mal servigo
e o controle das tarifas o fizeram

[

NAO MATOU A INDUSTRIA DA MUSICA

amazon

Obrigar as pessoas a comprarem
albuns completos o fez

*
@ a"'bnb A tecnologia por si mesma
nao e

o verdadeiro disruptol

LLCLSIER GBI R RS /i0 ENTENDER O CLIENTE E A MAIOR
AMEACA PARA QUALQUER NEGOCIO

A disponibilidade limitada e
as opgoes de prego estao fazendo

DORMINDO  DON

isensedate

"MASEUNAOTENHOTEMPO...

Existem 168 horas em uma semana

COMENDO,
350 “BANHO.
EXERCICIOS

rragaLiaDo 40N Sy

PARAIRATRAS
DOS SEUSSONHOS




MODELOS DE
NEGOCIO

= Oceano Azul

= Cauda Longa

= Economia Colaborativa

= Moeda Digital




Oceano Azul

2 WS de carmpiones reodidos em fow's 2 ey
199 exewplones vwndidn a0 Saad

W. CHAN KIM - RENEE MAUBORGNE

A ESTRATEGIA DO
OCEANO AZUL

Coma orlar niowes Mencades & LM 3 Conomingi nelevante

e
e :

Vencer a concorréncia

Explora demanda existente

Frde Monics

SYMNETICS

( =
-
J IS

Faz a compensacao entre valor-custo

Alinha a empresa inteira com sua escolha
estratégica de baixo custo ou diferenciacao

Defender posigdo atual”
Perspectiva

Competem em mercados existentes Cria novos mercados

N

Torna a concorréncia irrelevante
Cria a captura nova demanda

Quebra a relacdo entre valor-custo

Alinha a empresa inteira com sua escolha
estratégica de baixo custo e diferenciacdo

“Inovar e perseguir novas
Perspectiva oportunidades”




Cauda Longa

‘ | BESTSELLER
! E EYIwlANG *

Chris Anderson

A Cau
LOH;

The Long Tail

Mercado de massa

y o Mercado de nicho
A nova dingmica de marketing
e vendas: como lecrar com
a fragmentagdo dos mercadas

Volume devendas

O man Ovgany Cotorits e migdcan o mualdade,
Us exoriese Kyvre.”
I8¢ Lovwnwnw

Segmentos
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CAMPLIS SYMNETICS

Matriz de avaliagcao de valordo Cirque Du Soleil

Alto

Baixo

Prego

ASTROS
CIRSENSES

Cirque Du Soleil

Espetaculos
Com animais pesconto
para

grupos

/7

Espetaculos
com varios
picadeiros

Diversao
e humor

Vibragao e
perigo

Picadeiro
unico

Tema

Ambiente
refinado p/

Varias
produgdes

os espetaculos

& Circos regionais menores el Grandes circos

Musicas
e dangas
artisticas




Economia
Colaborativa

O nascimento da

Economia Colaborativa

Do que se trata essa economia?

A ia C iva engloba emp! que acreditam que oferecer o
ACESSO a produtos é mais inteligente que oferecer a sua posse. Os trés modelos
que viabilizam o Consumo Colaborativo sdo:

Sistema "Produto-Servico”  Mercado de redistribuicio  Estilos de vida colaborativos

D@ @

Consumidores pagam
apenas para ter acesso a
determinado produto,
como é o caso do
compartilhamento de
bicletas Bike Rio.

Onde pessoas compartilham,
ou trocam, produtos que ndo
usam mais. € como se fosse
um grande bazar online,
sendo que, em tese, ndo
existe troca financeira,
apenas de produtos, como se
fosse um escambo.

Trata-se de um sistema um
onde pessoas trocam bens ndo
necessariamente materiais.
Exemplo, um médico poderia
dar consultas para uma
determinada comunidade e,

em troca, receber hospedagem
por um periodo de tempo

Quais os habitos desses consumidores?

Pesquisa realizada 70% afirmam que compartilhariam seus bens se
pela empresa Latitude | Pudessem ganhar dinheiro com isso.

apresenta alguns

dados sobre os novos 78%

adeptos a Economia a chance

Colaborativa

ditam q i i
de compartilhar bens com estranhos no off line

85% acreditam que a Internet eas lecno!ouhs rm‘wa‘i: terdo um papel

LTFE, CONNECTED

crucial na

Quais empresas se destacam nessa Economia?

AirBNB Hub Zopa Zipcar
Plataforma de Empresa de Plataforma de Empresa de
compartil de préstil comparti
colaborativas P2P  espagos de trabalho.  financeiros P2P de carros

As empresas citadas acima sdo pioneiras nos mercados em que atuam

Empresas P2P:

Uma das inovacdes trazidas pela Economia iva sdo

visando aproximar pessoas que tennham interesses parecidos. Um exemplo é o AirBNB onde o

usudrio um

ra

taforma. O ponto

pai
interessante é que o AirBNB proibe a participacdo de grandes redes hoteleiras em seu site.

/Sustentabilidade Colaborativa

—
e,

'i?ai'#ﬁ'aﬁ'

Renewable energy

wleo l

Advanced oil &
gas exploration
& recovesy

12 Disruptive
Technologies

Daniel Tay
Nexi-generation - X0 May 2013 Singapore
genomics boingxi@gmail com
woww fayxiongsheng.com
DiayGongsheng
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O nascimento da

Economia Colaborativa

Do que se trata essa economia?

A Economia Colaborativa engloba empresas que acreditam que oferecer o

ACESSO a produtos € mais inteligente que oferecer a sua posse. Os trés modelos
que viabilizam o Consumo Colaborativo sdo:

Sistema "Produto-Servico” Mercado de redistribuicio Estilos de vida colaborativos

Consumidores pagam Onde pessoas compur(ilhar_n. Trata-se de um sistema um
apenas para ter acesso a ou trocam, produtos que ndo onde pessoas trocam bens ndo
determinado produto, usam mais. £ como se fosse necessariamente materiais.

©omo é 0 caso do um grande bazar onlln_e. Exemplo, um médico poderia
omparntiiiamento dé sendo que, em tese, ndo dar consultas para uma
bicletas Bike Rio. existe troca financeira,

determinada comunidade e,
em troca, receber hospedagem
por um periodo de tempo

Quais os habitos desses consumidores?

apenas de produtos, como se
fosse um escambo.

Pesquisa realizada 70% afirmam que cqmpgnilhcrigm seus bens se
pela empresa Latitude | Pudessem ganhar dinheiro com isso.
apresenta alguns
dados sobre os novos
adeptos a Economia
Colaborativa

Lati

LIFE, CONNECTED

78% acreditam que suas i coes on-line
a chance de compartilhar bens com estranhos no off line

85% acreditam que a internet e as tecnologias moveis terdo um papel
crucial na formacdo de i mais i

Quais empresas se destacam nessa Economia?

AirBNB Hub Zopa

Zipcar
Plataforma de Empresa de Plataforma de Empresa de
hospedagens compartilhamento de empréstimos compartilhamento
laborativas P2P de trabalho.  financeiros P2P de carros

As empresas citadas acima sdo pi nos em que atuam

Empresas P2P:
Uma das o pela

ia Colaborativa sdo empresas que criam espacos online
pi que interesses parecidos. Um exemplo é o AirBNB onde o

usudrio pode alugar um espaco do seu apartamente para outros usudrios da plataforma. O ponto
interessante é que o AirBNB proibe a partici de g redes em seu site.

/Sustentabilidade Colaborativa
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Payment for Marketplaces
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Moeda Digital

Theblock is
broadcast toevery

A wants to send e The transaction is represented
party in the network

money to B

online as a “block”

Those in the network P The block then can be added

" y ~ to the chain, which provides The money moves
approve the transaction - 3
ispya[id e an indelible and transparent fromAtoB

g record of transactions




PLANEJAMENTO
ESTRATEGICO

NiVEIS DE ACAO

Planejamento Estratégico
=» Por que e Juando? @
=» Empresdrio: Presidente, Sdcios, Diretores.

=» longo Prazo. Mais Abrangente. ESTRATEGICD
Plana Tético

=> Administrador-Gerente.

(O )

<> Médio Prazo Ho entre os niveis. TATICD
- I8
-y




PLANEJAMENTO

ESTRATEGICO

Analise do Sk
mercado & == Modelo de
i S negoécios

de mercado

segmentacao inovacoes
geragao de

valor vendas de

alto valor

Técnicas de

vendas

N Andlise de Fendmeno
g - 1§ PERGUNTAS DE
Tomar acdo o l ey
scorretivano "N
* planosde
acho (SWH) PERGUNTAS DE
| IMPLICACAD
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Planode W%
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y | 6 «Anatise de
£ '\‘ froctsso
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- insucesso
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Doz 0 PERGUNTAS DE
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DESAFIOS

THE GENERATIONS IN THE WORKPLACE

BASED ON A SURVEY OF 1,200 WORKERS ACROSS DIFFERENT GENERATIONS MEASURING THEIR STRENGTHS & WEAKNESSES

EXECUTIVE PRESENCE GENERATING REVENUE ADAPTABILITY COST-EFFECTIVENESS
86% — 327 — 10% 59%
) = i=——————— I [=————
Old Model of IT New Model of IT e g R -
centralized hierarchical decentralized network enablement
automation of business of digital transformation TECH SAVVINESS RELATIONSHIP BUILDING ~ PROBLEM SOLVING COLLABORATION
-a% 34 — 26 — 20%
— 18% f=———— X} 57%  E—53%
78% — 13% — 17% — 27%
BABY BOOMERS GEN X S
Vendors
i BORN: <1983 e BORN: 1963-1980 BORN: 1980-1995
PROS: Productive, == P PROS: Managerial PROS: Enthusiastic,
Support Units {Logal, hardwarking, team skills, revenue tech-sawvy,
HR, Compliance) players, mentors generation, problem entrepreneurial,
Contractors solving opportunistic
CONS: Less
adaptable, less CONS: Less CONS: Lazy,
collaborative cost-effective, less unproductive,
« Aniplies 1echndlogy th what the busingss does today « Expidras how fecnnology ra-imagines the busmness executive presence self-absessed
= Good at mantsinng status Juo « Goad at managing constant technology change
« Focus on @fficiency, aconomy of scale, contnuiy * Foets on fesponding 1o opportunidies at scale
« Well-definad procasses desianed for monokehic 1T * Dynamic seif-arganizing processes tor smali T in volume

= uxc professional solutions % o
@SR (O) Some Rights Reserved 2015 adJUVI by Bion Hincheife P g e
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PREPARADO?

Investimento por aluno
Recursos gastos por ano com cada estudante da Educacao Basica a Superior®

15.812

92.910 M Estados Unidos

B.542
B Finlandia
I I 3.860 W Coreia do Sul
2.647 Chile
. - B Brasil

Fonte CCDE. * Em dolares PPP (poder de paridade de compra), fator de conversdo gue leva em
conta o poder de compra da moeda em cada pais e ndo apenas a taxa de cambio entre as
diferentes moedas.
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PREPARA

DO¢

DO YOU
SPEAK
ENGLISH?




PREPARA

HIERARQUIA DE NECESSIDADES DE MASLOW*

— *EAS MIDIAS SOCIAIS QUE AS COMPLETAM
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CONTATO

Prof.reinaldo.nogueira@agmail.com

Reinaldo.nogueira@projetot|360.com
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