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Fontes de receitas

Tempo de Leitura: 3 min As fontes de receita, também conhecidas como revenue streams, sdo os diferentes meios pelos quais uma empresa gera receita. Essas fontes podem variar de acordo com o modelo de negdcio da empresa e sdo essenciais para garantir a sustentabilidade e o crescimento do empreendimento. Tipos de fontes de receita Existem
diversos tipos de fontes de receita que uma empresa pode explorar. Vamos explorar alguns dos mais comuns: Venda de produtos A venda de produtos é uma das fontes de receita mais tradicionais e amplamente utilizadas pelas empresas. Nesse modelo, a empresa produz ou adquire produtos para revenda e lucra com a diferenca entre o preco de
compra e o preco de venda. Prestacao de servigos A prestacdo de servigos é outra fonte de receita comum. Nesse caso, a empresa oferece servigos especializados e cobra pelos mesmos. Esses servigos podem variar desde consultorias até servigos de manutencao e suporte técnico. Assinaturas e mensalidades As assinaturas e mensalidades sdao uma
forma recorrente de receita, em que os clientes pagam uma taxa regularmente para ter acesso a determinados produtos ou servicos. Esse modelo é comumente utilizado por empresas de software, streaming de musica e video, entre outros. Publicidade A publicidade é uma fonte de receita muito utilizada por empresas que oferecem servigos gratuitos
ou de baixo custo para os usuarios. Nesse modelo, a empresa exibe antncios para os usuarios e recebe pagamento dos anunciantes. Comissdes As comissdes sao uma forma de receita em que a empresa recebe uma porcentagem sobre as vendas realizadas por meio de sua plataforma ou indicacédo. Esse modelo é comumente utilizado por marketplaces
e programas de afiliados. Licenciamento O licenciamento é uma fonte de receita em que a empresa concede o direito de uso de sua propriedade intelectual, como marcas, patentes e tecnologias, em troca de pagamento de royalties ou taxas de licenciamento. Venda de dados A venda de dados é uma fonte de receita que tem se tornado cada vez mais
relevante com o avango da tecnologia. Nesse modelo, a empresa coleta e vende dados dos usuarios para empresas interessadas em analises de mercado e segmentacdo de publico-alvo. Parcerias e aliangas estratégicas As parcerias e aliancas estratégicas sdo uma forma de gerar receita por meio de colaboragées com outras empresas. Essas parcerias
podem envolver desde acordos de distribuicdo até desenvolvimento conjunto de produtos e servigos. Modelo freemium O modelo freemium é uma combinacdo de servigos gratuitos e pagos. Nesse modelo, a empresa oferece uma versdo basica gratuita de seu produto ou servigo, com a opgédo de upgrades pagos para recursos adicionais. Leasing e
aluguel O leasing e aluguel sao fontes de receita em que a empresa aluga seus ativos, como equipamentos e iméveis, em troca de pagamento de aluguel. Esse modelo é comumente utilizado por empresas de locacao de veiculos e imobilidrias. Venda de espacos fisicos A venda de espacos fisicos é uma fonte de receita utilizada por empresas que
possuem espacos fisicos disponiveis para locagao, como shoppings, centros comerciais e coworkings. Doagoes As doagdes sdao uma forma de receita utilizada por organizagoes sem fins lucrativos e projetos sociais. Nesse modelo, as pessoas ou empresas fazem contribuigées voluntarias para apoiar a causa ou projeto em questdo. Conclusao As fontes de
receita sao essenciais para o sucesso de qualquer empresa. Ao diversificar as fontes de receita e explorar diferentes modelos de negoécio, as empresas podem aumentar sua lucratividade e garantir sua sustentabilidade a longo prazo. Pular para o conteido No competitivo mundo dos negocios, encontrar diversas fontes de receita é essencial para a
sustentabilidade e o crescimento de qualquer empreendimento. Aqui, destacamos as dez maiores fontes de receita para empreendedores, com énfase especial no poder do networking e na construcao de parcerias estratégicas. 1. Vendas de Produtos e Servigos A fonte mais direta de receita é a venda dos produtos ou servigos que sua empresa oferece.
Para maximizar essa fonte, é crucial entender o mercado, precificar corretamente e garantir a qualidade do que é vendido. 2. Assinaturas e Modelos de Recorréncia Modelos de assinatura proporcionam uma receita continua e previsivel. Empresas de software, por exemplo, frequentemente adotam esse modelo, oferecendo acesso a seus produtos
mediante pagamento mensal ou anual. 3. Publicidade e Marketing Afiliado Se o seu negdcio possui uma presenca online significativa, monetizar através de publicidade e marketing afiliado pode ser uma fonte lucrativa. Parcerias com marcas relevantes que paguem comissdes por vendas geradas através do seu site ou blog sdo exemplos disso. 4.
Licenciamento e Franquias Empresas com produtos ou modelos de negdécios bem-sucedidos podem expandir através do licenciamento ou franquias. Isso permite que outros usem sua marca e modelo de negdcio em troca de uma taxa inicial e royalties continuos. 5. Crowdfunding e Financiamento Coletivo Plataformas como Kickstarter e Indiegogo
permitem que empreendedores obtenham fundos diretamente do publico. Esse método ndo s6 gera receita inicial, mas também valida o interesse do mercado no seu produto. 6. Investimentos e Capital de Risco Atrair investidores pode proporcionar grandes influxos de capital, necessarios para expansao e inovacao. O networking é vital aqui, pois a
construcao de relacionamentos com investidores potenciais pode abrir portas para oportunidades significativas de financiamento. 7. Consultoria e Mentoria Empreendedores com expertise especifica podem oferecer servicos de consultoria e mentoria, gerando receita através do compartilhamento de conhecimento e experiéncia com outros negoécios.
8. Eventos e Conferéncias Organizar eventos e conferéncias é uma maneira eficaz de monetizar conhecimentos e criar uma comunidade em torno da sua marca. Isso pode incluir workshops, seminarios, e webinars pagos. 9. Royalties de Propriedade Intelectual Patentes, direitos autorais e outras formas de propriedade intelectual podem gerar receitas
continuas através de royalties. Proteger inovagoes e criagOes intelectuais é essencial para maximizar essa fonte de receita. 10. Networking e Parcerias Estratégicas O networking e a construcdo de parcerias sao talvez os fatores mais criticos e frequentemente subestimados. Estabelecer relagoes sdlidas com outros empreendedores, fornecedores,
clientes e até concorrentes pode abrir inimeras oportunidades de receita. Parcerias estratégicas permitem a alavancagem de recursos mutuos, acesso a novos mercados e a criacao de ofertas conjuntas que beneficiem ambas as partes. A Importancia do Networking e Parcerias O networking eficaz ndo se trata apenas de expandir a rede de contatos,
mas de construir relagées de confianga e mtutua vantagem. Participar de eventos da industria, conferéncias e encontros de networking proporciona oportunidades para conhecer potenciais parceiros e clientes. Parcerias bem-sucedidas podem levar a colabora¢cées em campanhas de marketing, desenvolvimento de produtos em conjunto, e até a co-
participacao em eventos. Por exemplo, uma startup de tecnologia pode se beneficiar enormemente ao formar uma parceria com uma empresa de marketing digital. A startup pode fornecer produtos inovadores que necessitam de promocao eficaz, enquanto a empresa de marketing pode ampliar seu portfélio de servicos oferecidos aos clientes. Esse
tipo de sinergia pode resultar em um aumento significativo de receitas para ambas as partes. Além disso, o networking pode ajudar a encontrar mentores e conselheiros que fornegcam orientagao valiosa e ajudem a evitar armadilhas comuns no caminho do empreendedorismo. Esses relacionamentos, muitas vezes, evoluem para parcerias formais que
beneficiam todos os envolvidos. Conclusao Diversificar as fontes de receita é crucial para a estabilidade e o crescimento de um negdcio. Entre todas as estratégias, o networking e a construcao de parcerias se destacam como essenciais. Investir tempo e esforco em criar e manter relacionamentos estratégicos pode abrir portas para oportunidades que
de outra forma seriam inacessiveis, garantindo uma base sdlida para o sucesso a longo prazo. Focar em construir e nutrir um forte network pode, portanto, ser uma das melhores estratégias para garantir um fluxo constante de receitas e o crescimento sustentavel do seu negdcio. Os fluxos de receitas sao um aspecto crucial de qualquer negdcio, pois
representam as diversas fontes através das quais uma empresa gera receitas. Compreender os fluxos de receita é essencial para avaliar a saude financeira e a sustentabilidade de um negdcio. Nesta secao, nos aprofundaremos nas complexidades dos fluxos de receitas, explorando diferentes perspectivas e fornecendo informacdes valiosas. 1.
Diversificacdo dos fluxos de receitas: Um conceito-chave para a compreensao dos fluxos de receitas é a importancia da diversificagdo. Ao diversificar os fluxos de receitas, as empresas podem reduzir a sua dependéncia de uma unica fonte de rendimento, mitigando os riscos associados as flutuagdes do mercado ou as mudangas no comportamento do
consumidor. Por exemplo, uma empresa de software pode gerar receitas provenientes de vendas de software, taxas de subscrigcdo e servigos de consultoria, garantindo um rendimento mais estdvel e sustentavel. 2. Fluxos de receita diretos versus indiretos: Os fluxos de receitas podem ser categorizados em fontes diretas e indiretas. Os fluxos de
receitas diretas referem-se as receitas geradas a partir de atividades comerciais essenciais, como vendas de produtos ou taxas de servigo. Por outro lado, os fluxos de receitas indirectas abrangem os rendimentos gerados através de actividades secundarias, tais como acordos de licenciamento, parcerias ou receitas publicitarias. Compreender o
equilibrio entre os fluxos de receitas diretas e indiretas é crucial para otimizar a rentabilidade global. 3. fluxos de receita recorrentes versus tnicos: Outro aspecto importante dos fluxos de receitas é a distincao entre fontes recorrentes e tnicas. Os fluxos de receitas recorrentes envolvem receitas regulares e previsiveis, tais como modelos baseados
em assinaturas ou contratos de servigos. Os fluxos de receitas tnicos, por outro lado, sao gerados através de transagoes esporadicas ou ndo recorrentes, tais como vendas tnicas de produtos ou servigos baseados em projetos. Equilibrar fluxos de receitas recorrentes e tnicos pode proporcionar estabilidade e, ao mesmo tempo, permitir oportunidades
de crescimento. 4. Exemplos de fluxos de receitas: Para ilustrar esses conceitos, vamos considerar alguns exemplos. Uma empresa de software como servico (SaaS) pode ter um fluxo de receita recorrente proveniente de taxas de assinatura mensais, ao mesmo tempo que gera receita inica de servigos de implementacdo ou personalizagdo. Uma
empresa de comércio eletronico pode ter fluxos de receita diretos provenientes da venda de produtos, bem como fluxos de receita indiretos provenientes de marketing afiliado ou conteiido patrocinado. Estes exemplos destacam a natureza diversificada dos fluxos de receitas e o potencial para multiplas fontes de rendimento. Em resumo, compreender
os fluxos de receitas é crucial para avaliar o desempenho financeiro e a sustentabilidade de um negdcio. Ao diversificar as fontes de receitas, equilibrar os fluxos diretos e indiretos e considerar rendimentos recorrentes e Unicos, as empresas podem otimizar as suas estratégias de geracao de receitas. Lembre-se de que os fluxos de receitas ndo sao
estaticos e podem evoluir ao longo do tempo, exigindo avaliacao e adaptacao continuas para garantir o sucesso a longo prazo. Compreendendo os fluxos de receita - Fluxo de receita como identificar e avaliar suas fontes e canais de receita 2. Tipos de fontes de receita Na secdo “Tipos de fontes de receita” do blog “Fluxo de receita: como identificar e
avaliar suas fontes e canais de receita”, nos aprofundamos nas varias maneiras pelas quais as empresas geram receita. Esta segao tem como objetivo fornecer insights abrangentes de diferentes perspectivas. 1. Vendas Diretas: Uma fonte de receita comum é por meio de vendas diretas, onde as empresas vendem produtos ou servicos diretamente aos
clientes. Por exemplo, uma marca de roupa pode gerar receitas vendendo as suas mercadorias através das suas proprias lojas fisicas ou plataformas online. 2. Modelo de assinatura: Outra fonte de receita é o modelo de assinatura, onde os clientes pagam uma taxa recorrente pelo acesso a um produto ou servigo. Plataformas de streaming como Netflix
e Spotify contam com esse modelo para gerar receita. 3. Publicidade: Muitas empresas geram receitas através de publicidade. Eles oferecem espacgo publicitario em suas plataformas, como sites, aplicativos méveis ou canais de midia social, e obtém receitas de anunciantes que desejam atingir seu publico. 4. Licenciamento e Royalties: Algumas
empresas geram receitas licenciando a sua propriedade intelectual ou concedendo royalties. Por exemplo, uma empresa de software pode licenciar o seu software a outras empresas, obtendo receitas através de taxas de licenciamento. 5. Marketing de afiliados: Outra fonte de receita é o marketing de afiliados, onde as empresas ganham uma comissao
ao promover e vender produtos ou servigos de outras empresas. Bloggers e influenciadores frequentemente se envolvem em marketing de afiliados para monetizar seu contetido. 6. modelo freemium: No modelo freemium, as empresas oferecem uma versao basica de seu produto ou servico gratuitamente, enquanto cobram por recursos premium ou
funcionalidades adicionais. Isto permite-lhes gerar receitas a partir de um subconjunto de clientes que optam pela versdo paga. 7. Patrocinios: As empresas também podem gerar receitas através de patrocinios. Eles fazem parceria com outras empresas ou individuos que fornecem apoio financeiro em troca de exposi¢do ou endosso da marca. 8.
Consultoria e Servigos: Muitas empresas geram receitas oferecendo servicos de consultoria ou servicos especializados relacionados ao seu setor. Isso pode incluir o fornecimento de servigos de treinamento, consultoria ou implementagao. 9. Comércio eletrénico: Com o aumento das compras online, o comércio eletrénico tornou-se uma fonte de
receitas significativa. As empresas vendem produtos diretamente aos clientes por meio de suas proprias lojas online ou plataformas como Amazon ou eBay. 10. Licenciamento e Franchising: Algumas empresas geram receitas licenciando a sua marca ou modelo de negdcio a terceiros. A franquia permite que as empresas expandam seu alcance
enquanto obtém receitas por meio de taxas de franquia e royalties continuos. Estes sdo apenas alguns exemplos dos tipos de fontes de receita que as empresas podem explorar. E importante que cada empresa avalie suas ofertas exclusivas, publico-alvo e dindmica do setor para identificar as fontes e canais de receita mais adequados. Tipos de fontes
de receita - Fluxo de receita como identificar e avaliar suas fontes e canais de receita 3. Identificando seus canais de receita Um dos aspectos mais importantes da criacdo de um negécio de sucesso é identificar seus canais de receita. Canais de receita sdo as maneiras pelas quais vocé agrega valor aos seus clientes e gera receita com eles. Eles podem
ser diretos ou indiretos, Gnicos ou recorrentes, transacionais ou baseados em assinatura, e assim por diante. Diferentes canais de receita tém diferentes vantagens e desvantagens e podem atrair diferentes segmentos do seu mercado-alvo. Portanto, é fundamental avaliar seus canais de receita e escolher aqueles que melhor se adaptam ao seu modelo
de negocio, proposta de valor e necessidades do cliente. Nesta secao, discutiremos como identificar e avaliar seus canais de receita usando algumas etapas e exemplos praticos. 1. Faca um brainstorming de possiveis canais de receita. O primeiro passo ¢ gerar uma lista de canais de receita potenciais que vocé poderia usar para entregar sua proposta
de valor aos seus clientes. Vocé pode usar varias fontes de inspiracdao, como seus concorrentes, seu setor, o feedback de seus clientes, sua prépria criatividade e assim por diante. Alguns exemplos comuns de canais de receita sdo: - Vender produtos ou servigos. Esta é a forma mais simples de gerar receita, onde vocé vende seus produtos ou servigos
diretamente aos seus clientes, seja online ou offline. Por exemplo, uma loja de roupas vende roupas, um restaurante vende comida, uma empresa de software vende software, etc. - Publicidade. E aqui que vocé permite que terceiros exibam antncios em sua plataforma, site, aplicativo ou contetido, e vocé é pago com base no nimero de impressées,
cliques ou conversdes. Por exemplo, um blog, um podcast, um canal de video ou uma plataforma de midia social pode usar a publicidade como canal de receita. - Marketing de afiliados. E aqui que vocé promove ou recomenda produtos ou servigos de outras empresas ou individuos e recebe uma comisséo por cada venda ou acgao resultante de sua
indicacdo. Por exemplo, um blogueiro de viagens, um critico de livros ou um site de cupons pode usar o marketing de afiliados como canal de receita. - Assinatura ou associacdo. E aqui que vocé cobra de seus clientes uma taxa recorrente para acessar seus produtos, servicos ou contetido regularmente. Por exemplo, um servico de streaming, uma
revista, uma academia ou uma empresa de software como servigo (SaaS) pode usar assinatura ou associagdo como canal de receita. - Licenciamento ou franquia. E aqui que vocé concede a outras partes o direito de usar sua marca, propriedade intelectual ou modelo de negdcios e recebe uma taxa ou royalty por cada uso ou venda. Por exemplo, um
estudio de cinema, uma editora de livros ou uma rede de fast-food pode usar o licenciamento ou a franquia como canal de receita. - Freemium ou premium. E aqui que vocé oferece uma versao basica do seu produto, servico ou conteido gratuitamente e cobra por recursos, beneficios ou acesso adicionais. Por exemplo, um jogo, um aplicativo ou um
servigo de armazenamento em nuvem pode usar freemium ou premium como canal de receita. Esses sdo apenas alguns dos possiveis canais de receita que vocé pode considerar, mas existem muitos mais. Vocé também pode combinar ou personalizar diferentes canais de receita para criar sua propria proposta de valor exclusiva. 2. Avalie seus canais
de receita. A préxima etapa € avaliar seus canais de receita e selecionar aqueles que sdo mais adequados para o seu negécio. Vocé pode usar varios critérios para avaliar seus canais de receita, como: - Adequacao ao cliente. Até que ponto o canal de receitas corresponde aos seus segmentos de clientes, as suas necessidades, as suas preferéncias e a
sua disposicdo de pagar? Por exemplo, se seus clientes procuram conveniéncia e flexibilidade, uma assinatura ou um modelo freemium pode ser mais atraente do que uma compra unica ou um modelo de licenciamento. - Ajuste de valor. Até que ponto o canal de receita se alinha com sua proposta de valor, sua vantagem competitiva e sua
diferenciacdo? Por exemplo, se a sua proposta de valor é baseada na qualidade e exclusividade, um modelo premium ou de licenciamento pode ser mais adequado do que um modelo freemium ou publicitario. - Lucrabilidade. Quanta receita e lucro vocé pode gerar a partir do canal de receita, considerando seus custos, suas margens, sua escalabilidade
e seus riscos? Por exemplo, se seus custos forem altos e suas margens baixas, um modelo transacional ou de assinatura pode ser mais lucrativo do que um modelo de publicidade ou afiliado. - Viabilidade. Quéo facil ou dificil € implementar, gerenciar e otimizar o canal de receita, considerando seus recursos, suas capacidades, seus parceiros e suas
regulamentacoes? Por exemplo, se vocé tiver recursos e capacidades limitados, um modelo de venda ou afiliado pode ser mais viavel do que um modelo de licenciamento ou franquia. Vocé pode usar um sistema de pontuacgdo simples, como 1 a 5, para avaliar cada canal de receita com base nesses critérios e depois compara-los e classifica-los. Vocé
também pode usar uma matriz ou diagrama para visualizar sua avaliacao e tomar melhores decisoes. 3. Teste e valide seus canais de receita. A etapa final é testar e validar seus canais de receita com seus clientes e o mercado e coletar feedback e dados para medir seu desempenho e potencial. Vocé pode usar varios métodos para testar e validar seus
canais de receita, como: - Pesquisas ou entrevistas. Vocé pode perguntar a seus clientes ou clientes em potencial sobre suas opinides, preferéncias e disposi¢do de pagar por seus canais de receita e usar suas respostas para avaliar seu interesse e demanda. Por exemplo, vocé pode usar uma pesquisa ou entrevista para perguntar a seus clientes quanto
eles pagariam por uma assinatura ou versao premium de seu produto ou servigo e quais recursos ou beneficios eles esperariam disso. - Experiéncias ou pilotos. Vocé pode langar uma versdao em pequena escala ou por tempo limitado de seu canal de receita e observar como seus clientes reagem e se comportam e usar suas agoes para avaliar sua
satisfacdo e fidelidade. Por exemplo, vocé pode usar um experimento ou piloto para oferecer uma avaliagdo gratuita ou um preco com desconto para seu produto ou servico e ver quantos clientes se inscrevem, usam e convertem em seu canal de receita. - Andlises ou métricas. Vocé pode acompanhar e analisar varios indicadores e medidas do seu
canal de receita e usar seus resultados para avaliar sua eficacia e eficiéncia. Por exemplo, vocé pode usar andlises ou métricas para monitorar o nimero de visitantes, conversoes, vendas, receita, lucro, retengao, rotatividade, etc. De seu canal de receita e compara-los com suas metas e benchmarks. Vocé pode usar esses métodos para testar e validar
seus canais de receita individualmente ou em combinacdo, e usar os insights e aprendizados para melhorar e otimizar seus canais de receita ou para dinamiza-los e altera-los, se necessario. Identificar e avaliar seus canais de receita € um processo crucial que pode ajuda-lo a criar um negdcio mais sustentavel e escaldvel. Seguindo essas etapas, vocé
pode descobrir e selecionar os melhores canais de receita para o seu negécio e agregar mais valor aos seus clientes e a vocé mesmo. Identificando seus canais de receita - Fluxo de receita como identificar e avaliar suas fontes e canais de receita 4. Avaliando o potencial de geracdo de receita avaliar o potencial de geracdo de receita é uma etapa
crucial no desenvolvimento de um modelo de negdcios de sucesso. Envolve avaliar a proposta de valor do seu produto ou servico, identificar seu mercado-alvo e segmentos de clientes, analisar seus concorrentes e tendéncias do setor e estimar seus fluxos e canais de receita. Ao fazer isso, vocé pode determinar quanta receita pode realisticamente
esperar gerar, quao escalonavel e sustentavel é seu negécio e quais estratégias vocé pode implementar para otimizar o desempenho de sua receita. Nesta seccao, discutiremos alguns dos principais aspectos e métodos de avaliacdo do potencial de geracao de receitas e forneceremos alguns exemplos de como diferentes empresas o fizeram. Alguns dos
aspectos e métodos de avaliagdo do potencial de geracdo de receitas sdo: 1. Proposta de valor: Este é o principal beneficio ou solugao que seu produto ou servigo oferece aos seus clientes. Ele responde a pergunta: por que os clientes deveriam comprar de vocé e nao de seus concorrentes? Para avaliar sua proposta de valor, vocé precisa entender as
necessidades, desejos e pontos fracos do cliente e como seu produto ou servigo pode atendé-los. Vocé também precisa comunicar sua proposta de valor de forma clara e eficaz aos seus clientes, usando canais como seu site, midias sociais ou campanhas de marketing. Uma proposta de valor forte pode ajuda-lo a atrair e reter clientes, aumentar a
satisfacdo e a fidelidade do cliente e diferenciar-se de seus concorrentes. Por exemplo, a proposta de valor da Airbnb é oferecer aos viajantes uma experiéncia tnica e local ao ficarem na casa de outra pessoa, ao mesmo tempo que proporciona aos anfitriées a oportunidade de obterem rendimentos extra e conhecerem novas pessoas. 2. mercado-alvo e
segmentos de clientes: Este é o grupo de pessoas ou organizagées com maior probabilidade de comprar seu produto ou servico. Responde a pergunta: quem sdo seus clientes e onde vocé pode encontra-los? Para avaliar seu mercado-alvo e segmentos de clientes, vocé precisa realizar pesquisas e analises de mercado, usando métodos como pesquisas,
entrevistas, grupos focais ou ferramentas online. Vocé também precisa segmentar seu mercado com base em critérios como dados demogréaficos, psicograficos, comportamentais ou geograficos e identificar as caracteristicas, preferéncias e comportamentos de cada segmento. Isso pode ajudé-lo a adaptar seu produto ou servigo, preco, distribuigédo e
promocdo para cada segmento e aumentar o alcance e a retengao de clientes. Por exemplo, o mercado-alvo da Netflix sdo pessoas que gostam de assistir filmes e programas de TV, e seus segmentos de clientes incluem diferentes tipos de espectadores, como espectadores compulsivos, espectadores casuais ou fas de género. 3. Concorrentes e
tendéncias do setor: Este é o grupo de empresas ou organizagoes que oferecem produtos ou servigos semelhantes ou substitutos ao seu mercado-alvo. Responde a pergunta: quem sdo seus concorrentes e o que eles estdo fazendo? Para avaliar seus concorrentes e as tendéncias do setor, vocé precisa realizar analises competitivas e benchmarking,
usando métodos como andlise swot, analise das cinco forcas de Porter ou ferramentas online. Vocé também precisa monitorar as mudancas e desenvolvimentos em seu setor, como novas tecnologias, regulamentacdes ou preferéncias do cliente, e como elas afetam seus negocios. Isso pode ajuda-lo a identificar suas vantagens e desvantagens
competitivas, oportunidades e ameacas, além de lacunas e nichos no mercado. Por exemplo, os concorrentes do Spotify incluem outros servigos de streaming de musica, como Apple Music, Amazon music ou YouTube music, e as tendéncias do seu setor incluem o aumento de podcasts, listas de reproducdo e recomendacdes personalizadas. 4. Fluxos e
canais de receita: Este é o valor e a fonte de receita que sua empresa gera com a venda de seu produto ou servigo. Ele responde a pergunta: como vocé ganha dinheiro e como entrega seu produto ou servigo aos clientes? Para avaliar seus fluxos e canais de receita, vocé precisa definir sua estratégia e modelo de precos, como baseado em custo,
baseado em valor ou baseado em assinatura, e suas fontes de receita, como vendas, publicidade ou comissoes. Vocé também precisa selecionar seus canais de distribuigdo, como online, offline ou hibrido, e seus parceiros de canal, como varejistas, distribuidores ou agentes. Isso pode ajuda-lo a otimizar seu potencial de receita, reduzir custos e
aumentar a conveniéncia e a satisfacao do cliente. Por exemplo, os fluxos de receitas da Uber incluem as taxas que cobra aos passageiros e motoristas, e os seus canais de receitas incluem a sua aplicagcdo movel e website, bem como as suas parcerias com empresas de aluguer de automoveis, restaurantes ou aeroportos. Avaliando o potencial de
geracao de receita - Fluxo de receita como identificar e avaliar suas fontes e canais de receita 5. Analisando o desempenho do fluxo de receita analisar o desempenho do fluxo de receita é uma etapa crucial para otimizar seu modelo de negécios e maximizar seus lucros. Ao medir e avaliar como cada uma de suas fontes e canais de receita contribui
para sua receita geral, vocé pode identificar os mais lucrativos e sustentaveis, bem como aqueles que precisam ser melhorados ou eliminados. Nesta segdo, discutiremos alguns dos principais aspectos e métodos de analise do desempenho do fluxo de receitas, tais como: 1. Combinacao de receitas: Esta é a proporgao da sua receita total proveniente de
cada um dos seus fluxos de receitas. Por exemplo, se vocé vende produtos e servicos, pode calcular a porcentagem de sua receita proveniente de cada categoria. Isto pode ajuda-lo a compreender quais fluxos de receita sao mais dominantes e confidveis e quais sao mais volateis ou sazonais. Vocé também pode comparar seu mix de receitas com seus
concorrentes ou benchmarks do setor para ver como vocé se destaca ou fica para tras. 2. Crescimento da receita: Esta é a taxa na qual sua receita aumenta ou diminui ao longo do tempo. Vocé pode medir o crescimento da receita comparando sua receita em diferentes periodos, como mensal, trimestral ou anual. Isso pode ajuda-lo a acompanhar o
desempenho e as tendéncias de seus fluxos de receita ao longo do tempo e a identificar os fatores que os afetam positiva ou negativamente. Vocé também pode definir metas de crescimento de receita e monitorar seu progresso em diregao a elas. 3. Receita por cliente: Este é o valor médio da receita que vocé gera de cada um de seus clientes. Vocé
pode calcular a receita por cliente dividindo sua receita total pelo nimero de clientes que vocé possui. Isso pode ajuda-lo a estimar o valor e a fidelidade de seus clientes e quanto vocé pode gastar para adquiri-los e reté-los. Vocé também pode segmentar seus clientes por diferentes critérios, como dados demograficos, comportamento ou preferéncias,
e comparar a receita por cliente de cada segmento. 4. Receita por canal: é o valor médio da receita que vocé gera em cada um dos seus canais de receita. Vocé pode calcular a receita por canal dividindo a receita total pelo nimero de canais que vocé usa. Isso pode ajudéa-lo a avaliar a eficicia e eficiéncia de suas estratégias de distribuicdo e marketing
e quao bem vocé alcancga e atende seu mercado-alvo. Vocé também pode otimizar sua receita por canal testando e experimentando diferentes combinacoes e taticas de canais. 5. Receita por unidade: Este é o valor médio da receita que vocé gera com cada unidade do seu produto ou servigo que vocé vende. Vocé pode calcular a receita por unidade
dividindo a receita total pelo nimero de unidades que vocé vende. Isso pode ajuda-lo a determinar o preco e a lucratividade de seu produto ou servigo e quanta margem vocé pode obter em cada venda. Vocé também pode ajustar sua receita por unidade alterando sua estratégia de precos, oferecendo descontos ou pacotes ou adicionando recursos ou
servigcos de valor agregado. Ao analisar esses e outros aspectos do desempenho do seu fluxo de receita, vocé pode obter insights valiosos sobre seu modelo de negdcios e tomar decisées informadas para melhorar a geracdo e a otimizagao de sua receita. Vocé também pode usar diversas ferramentas e técnicas, como planilhas, graficos, painéis ou
software, para coletar, organizar, visualizar e analisar seus dados de receita. Alguns exemplos de tais ferramentas sdo: - Planilhas Google: este é um aplicativo de planilhas on-line gratuito que permite criar, editar e compartilhar planilhas com outras pessoas. Vocé pode usar o Planilhas Google para armazenar e manipular seus dados de receita e criar
féormulas, fungoes e graficos para realizar calculos e analises. Vocé também pode acessar o Planilhas Google de qualquer dispositivo e colaborar com outras pessoas em tempo real. - Tableau: Este é um software poderoso e popular de visualizacdo e andlise de dados que permite criar painéis e relatdrios interativos e envolventes a partir de seus dados
de receita. Vocé pode usar o Tableau para se conectar a diversas fontes de dados, como planilhas, bancos de dados ou servigos da Web, e explorar, analisar e apresentar seus dados de receita em varios formatos, como tabelas, graficos, mapas ou historias. Vocé também pode compartilhar seus painéis e relatorios do Tableau com outras pessoas on-line
ou off-line. - QuickBooks: Este é um software de contabilidade e escrituracao contabil abrangente e facil de usar que ajuda vocé a gerenciar as financas de sua empresa, incluindo suas receitas. Vocé pode usar QuickBooks para rastrear e registrar suas vendas, faturas, pagamentos e despesas, e gerar relatorios e extratos para monitorar o desempenho
de sua receita. Vocé também pode integrar QuickBooks com outros aplicativos e servicos, como PayPal, Shopify ou Square, para agilizar seu gerenciamento de receitas. Analisando o desempenho do fluxo de receita - Fluxo de receita como identificar e avaliar suas fontes e canais de receita 6. Diversificando fontes de receita diversificar as fontes de
receita é um aspecto crucial de qualquer estratégia de negdcios. Ao expandir a gama de fluxos de receitas, as empresas podem reduzir a sua dependéncia de uma Unica fonte de rendimento e mitigar os riscos associados as flutuagoes do mercado ou as mudancas no comportamento do consumidor. Esta secao explora a importancia da diversificacdo e
fornece insights de varias perspectivas. 1. Melhorar a oferta de produtos: Uma forma de diversificar as fontes de receitas é expandir a gama de produtos ou servigos oferecidos. Ao introduzir novas ofertas que atendam a diferentes segmentos de clientes ou atendam as necessidades dos mercados emergentes, as empresas podem aproveitar fluxos de
receitas adicionais. Por exemplo, uma empresa de software pode diversificar as suas receitas desenvolvendo complementos complementares ou entrando em novos setores verticais. 2. Expansao Geografica: Outra abordagem a diversificagao é a expansdo para novos mercados geograficos. Ao entrar em novas regides ou paises, as empresas podem
aceder a bases de clientes inexploradas e capitalizar as oportunidades do mercado local. Isto pode ser conseguido através de parcerias, aquisicoes ou estabelecimento de presenca fisica no mercado-alvo. 3. Parcerias Estratégicas: A colaboracdo com outras empresas também pode ajudar a diversificar as fontes de receitas. Ao formar parcerias
estratégicas, as empresas podem aproveitar os pontos fortes umas das outras e aceder a novos segmentos de clientes. Por exemplo, uma plataforma de comércio eletrénico pode estabelecer parceria com um fornecedor de logistica para oferecer solugoes integradas de envio, expandindo o seu potencial de receitas. 4. Modelos de assinatura: A
implementacdo de modelos de precos baseados em assinatura pode fornecer um fluxo de receita estavel e previsivel. Ao oferecer planos de assinatura ou associagées, as empresas podem garantir receitas recorrentes e construir relacionamentos de longo prazo com os clientes. Essa abordagem é comumente usada em setores como software, midia e e-
learning. 5. Monetizacdo de dados: Na era digital, os dados tornaram-se um ativo valioso. As empresas podem diversificar suas fontes de receita monetizando dados por meio de publicidade direcionada, licenciamento de dados ou oferecendo insights baseados em dados aos clientes. Por exemplo, uma plataforma de midia social pode gerar receita ao
fornecer aos anunciantes acesso aos dados demograficos e aos padroes de comportamento dos usudrios. 6. Licenciamento e Franchising: O licenciamento de propriedade intelectual ou de modelos de negocio de franchising pode ser uma forma eficaz de diversificar as fontes de receitas. Ao conceder a terceiros o direito de utilizar a sua marca,
tecnologia ou modelo de negébcio, as empresas podem gerar receitas através de taxas de licenciamento ou royalties de franquia. Essa abordagem é comumente vista em setores como fast food, varejo e entretenimento. Lembre-se de que diversificar as fontes de receitas exige um planeamento cuidadoso e uma avaliagdo das oportunidades de mercado.
E essencial avaliar a viabilidade e os riscos potenciais associados a cada estratégia de diversificagdo para garantir o sucesso a longo prazo. Diversificando fontes de receita - Fluxo de receita como identificar e avaliar suas fontes e canais de receita 7. Otimizando Canais de Receita A otimizacao dos canais de receita é uma etapa crucial para qualquer
empresa que deseja maximizar sua lucratividade e crescimento. Canais de receita sdo as formas pelas quais uma empresa entrega seus produtos ou servigos aos clientes e gera receita com eles. Diferentes canais de receita podem ter diferentes custos, riscos e oportunidades associados a eles. Portanto, é importante identificar e avaliar os canais de
receita existentes e potenciais para um negécio e otimiza-los de acordo com os objetivos do negocio e as necessidades do cliente. Nesta secao, discutiremos algumas das melhores praticas e estratégias para otimizar canais de receita, como: 1. segmentar seus clientes e adaptar seus canais as preferéncias e comportamentos deles. Nem todos os
clientes sdo iguais e podem ter necessidades, expectativas e preferéncias diferentes no que diz respeito a forma como desejam acessar e adquirir seus produtos ou servigos. Ao segmentar seus clientes com base em critérios como dados demogréficos, psicograficos, geograficos, comportamentais ou de valor, vocé pode entender melhor suas
necessidades e desejos e projetar seus canais de acordo. Por exemplo, se vocé tem um segmento de clientes que entende de tecnologia e valoriza a conveniéncia, vocé pode oferecer a eles um canal on-line ou mével que lhes permita fazer pedidos e pagar com facilidade. Por outro lado, se vocé tem um segmento de clientes mais tradicional e que
valoriza a interacdo pessoal, vocé pode oferecer a eles um canal fisico ou telefonico que lhes permita falar com um representante de vendas e obter mais informagdes e suporte. 2. Teste e experimente diferentes combinagdes e modelos de canais. Ndo existe uma solugdo tnica para todos quando se trata de escolher e otimizar seus canais de receita.
Dependendo do seu modelo de negdcio, tipo de produto ou servigo, mercado-alvo e cenario competitivo, podera ser necessario utilizar diferentes combinacoes e modelos de canais para alcancgar e servir os seus clientes de forma eficaz e eficiente. Por exemplo, vocé pode usar um canal direto, onde vende diretamente aos seus clientes sem quaisquer
intermediarios, ou um canal indireto, onde usa intermediarios como distribuidores, varejistas ou agentes para vender aos seus clientes. Vocé também pode usar um canal Ginico, onde usa apenas um canal para entregar seus produtos ou servigos, ou um multicanal, onde usa mais de um canal para entregar seus produtos ou servigcos. Vocé também pode
usar um canal hibrido, onde combina elementos de diferentes canais para criar uma experiéncia Unica e diferenciada para o cliente. Por exemplo, vocé pode usar um modelo clique e retire, onde os clientes podem fazer pedidos on-line e retirar seus produtos em um local fisico, ou um modelo de showroom, onde os clientes podem navegar e
experimentar seus produtos em um local fisico e fazer pedidos on-line. Para encontrar a combinacdo e o modelo de canal ideal para o seu negdécio, vocé precisa testar e experimentar diferentes opgoes e medir seu desempenho e resultados. Vocé pode usar métricas como satisfacao do cliente, taxa de conversao, taxa de retencdo, receita, custo e lucro
para avaliar a eficécia e eficiéncia de seus canais. 3. Aproveitar dados e anélises para otimizar o desempenho do seu canal e a experiéncia do cliente. Dados e andlises sao ferramentas poderosas que podem ajuda-lo a otimizar seus canais de receita e melhorar a experiéncia do cliente. Ao coletar e analisar dados de seus canais, como feedback,
comportamento, transagoes e interagoes dos clientes, vocé pode obter insights valiosos sobre o desempenho de seu canal e as necessidades e preferéncias dos clientes. Vocé pode usar esses insights para identificar e resolver quaisquer problemas ou lacunas em seus canais, como gargalos, ineficiéncias ou pontos de atrito, e aprimorar os recursos e
funcgées de seu canal, como usabilidade, acessibilidade, confiabilidade ou seguranga. Vocé também pode usar esses insights para personalizar as ofertas e comunicacées do seu canal, como recomendacgoes de produtos, precos, promogdes ou mensagens, para atender aos seus segmentos de clientes e aumentar seu envolvimento e fidelidade. Vocé
também pode usar esses insights para inovar e criar solugoes de canal novas ou aprimoradas que possam atender ou superar as expectativas do cliente e oferecer mais valor e satisfagao. 8. Monitoramento e ajuste de estratégias de receita Um dos aspectos mais importantes da gestdo de um negocio de sucesso € monitorar e ajustar constantemente
suas estratégias de receita. Estratégias de receita sdo os planos e agdes que vocé executa para gerar receita com seus produtos ou servigos. Eles incluem identificar e avaliar suas fontes e canais de receita, definir precos e embalagens, criar e entregar propostas de valor e otimizar seus esforgos de vendas e marketing. No entanto, as estratégias de
receita ndo sao estaticas. Eles precisam ser atualizados e refinados com base nas mudancas nas condigcbes do mercado, no feedback dos clientes, nas acées dos concorrentes e no seu proprio desempenho. Nesta secdo, discutiremos como monitorar e ajustar suas estratégias de receita de forma eficaz e eficiente. Abordaremos os seguintes topicos: 1.
Como monitorar suas estratégias de receita: Monitorar suas estratégias de receita envolve coletar e analisar dados sobre seus principais indicadores de desempenho (KPIs), como receita, lucro, custo de aquisicdo de clientes, valor da vida util do cliente, taxa de rotatividade , taxa de conversao, etc. Vocé pode usar véarias ferramentas e métodos para
rastrear e medir essas métricas, como painéis, relatérios, pesquisas, entrevistas, etc. Vocé também deve comparar seus resultados reais com suas metas e benchmarks esperados e identificar quaisquer lacunas ou desvios. 2. Como ajustar suas estratégias de receita: Ajustar suas estratégias de receita envolve fazer alteragdes ou melhorias em seus
planos e agoes existentes com base nos insights e feedback que vocé obtém do seu processo de monitoramento. Vocé pode usar varios frameworks e técnicas para priorizar e implementar essas mudancgas, como o ciclo PDCA (Plan-Do-Check-Act), a metodologia Lean startup, a abordagem Growth hacking, etc. Amplid-los e medir seu impacto e eficacia.
3. Exemplos de monitoramento e ajuste de estratégias de receita: Para ilustrar como monitorar e ajustar suas estratégias de receita na pratica, forneceremos alguns exemplos de diferentes setores e negdcios. Por exemplo, a Netflix monitora suas estratégias de receita acompanhando o crescimento, retencao e engajamento de assinantes, e ajusta suas
estratégias de receita experimentando diferentes planos de precos, ofertas de conteudo e recursos de personalizacdo. A Airbnb monitoriza as suas estratégias de receitas monitorizando as suas reservas, receitas e satisfacdo dos anfitrides e hdspedes, e ajusta as suas estratégias de receitas introduzindo novos servigos, tais como experiéncias,
aventuras e experiéncias online. O Spotify monitora suas estratégias de receita acompanhando o crescimento, a retencao e os habitos de audicdo de seus usuarios, e ajusta suas estratégias de receita oferecendo diferentes planos de assinatura, podcasts e playlists. Monitoramento e ajuste de estratégias de receita - Fluxo de receita como identificar e
avaliar suas fontes e canais de receita 9. Maximizando os Fluxos de Receita Vocé chegou ao final desta postagem do blog sobre fluxo de receita. Nesta secdo, resumiremos os pontos principais e ofereceremos algumas dicas sobre como maximizar seus fluxos de receita. O fluxo de receita é a forma como vocé gera receita com seus produtos ou servicgos.
E importante identificar e avaliar seus fluxos de receita para garantir que estejam alinhados com sua proposta de valor, segmentos de clientes e modelo de negécios. Vocé pode usar diferentes métodos e ferramentas para analisar seus fluxos de receita, como a tela do modelo de negdcios, a tela da proposta de valor, a matriz do fluxo de receita e o
mapa do fluxo de receita. Aqui estdao algumas conclusées e recomendacoes importantes desta postagem do blog: 1. diversifique seus fluxos de receita. Ter varios fluxos de receita pode ajuda-lo a reduzir o risco de depender de uma unica fonte de renda, aumentar sua base de clientes e criar mais valor para seus clientes. Por exemplo, a Netflix
diversificou os seus fluxos de receitas oferecendo planos de assinatura, aluguer de DVD, servigos de streaming e producdo de contetudos originais. 2. Otimize sua estratégia de precos. O preco é um fator crucial que afeta seu fluxo de receita. Vocé precisa considerar seus custos, sua proposta de valor, seus segmentos de clientes e seus concorrentes ao
definir seus precos. Vocé pode usar diferentes estratégias de precificacdo, como precificacao baseada em custo, baseada em valor, baseada na concorréncia ou dinamica, dependendo de seus objetivos e condigdes de mercado. Por exemplo, a Uber utiliza precos dinamicos para ajustar as suas tarifas com base na procura e oferta de motoristas e
passageiros. 3. Experimente diferentes modelos de receita. Os modelos de receita sao as formas como vocé cobra de seus clientes por seus produtos ou servigos. Vocé pode escolher entre varios modelos de receita, como assinatura, publicidade, licenciamento, freemium, comissdo ou doacao, dependendo da sua proposta de valor e dos segmentos de
clientes. Vocé também pode combinar diferentes modelos de receita para criar modelos de receita hibridos ou inovadores. Por exemplo, o Spotify usa um modelo de receita freemium, onde os usuérios podem acessar o servigo basico gratuitamente, mas tém que pagar por recursos premium, como audigdo sem anuncios, modo offline e dudio de maior
qualidade. 4. Monitore e meca seus fluxos de receita. Vocé precisa acompanhar e avaliar seus fluxos de receita regularmente para ver se eles estdo apresentando um bom desempenho, atendendo as suas expectativas e satisfazendo seus clientes. Vocé pode usar diferentes métricas e indicadores, como taxa de crescimento de receita, receita por
cliente, valor da vida 1til do cliente, custo de aquisicdo de clientes ou taxa de retencdo de clientes, para medir seus fluxos de receita. Vocé também pode usar feedback e pesquisas para coletar insights e sugestoes dos clientes. Por exemplo, a Amazon usa avaliagoes e classificacoes de clientes para monitorar e melhorar seus fluxos de receita.
Maximizando os Fluxos de Receita - Fluxo de receita como identificar e avaliar suas fontes e canais de receita No artigo anterior, escrevi sobre o Business Model Canvas - uma forma de definir modelos e plano de negdcios de forma inovadora e 4gil. Agora, vamos nos aprofundar em um de seus componentes - As Fontes de Receita. A importancia das
Fontes de Receita As Fontes de Receita sdo uma parte importante do Business Model Canvas. Em termos simples, € o componente que define como seu negdcio vai obter renda para continuar funcionando. Para que vocé perceba a importancia de se definir quais fontes de receita do seu negocio, imagine que vocé ja tem uma empresa com uma boa
carteira de clientes. Gragas a proposta de valor bem definida, resolveu que um dos valores de sua organizacao € a experiéncia do cliente. Isto os deixa encantados. Mas ha uma coisa errada: vocé nao recebe um real de faturamento. Serd que seu negécio sobrevive? E ébvio que ndo! Nem empresas filantrépicas ou ONG's conseguem; suas fontes de
receita, geralmente, sdo doacgdes, subsidios do governo e outros. E a mesma coisa que acontece na sua casa: sem uma fonte de renda (ou de receita), sua familia ndo sobrevive. Até aqui, deu para perceber que as Fontes de Receita sdo tdo importantes quanto obter e reter clientes. Sem esses dois ativos, dificilmente seu negdcio vai sobreviver. Fontes
de Receita - beneficios Quando se tem clareza das fontes de receita que sdao mais adequadas ao seu negdcio, os beneficios sdo muitos. Veja: Conseguir arcar com a estrutura de custos necessaria para seu negécio funcionar; Conseguir recursos financeiros para entregar sua proposta de valor para seu cliente; Implementar canais de comunicacao e de
relacionamento eficazes para seu segmento de clientes; Lucro - afinal é o que se espera ao se abrir um negdcio. Tipos de Fontes de Receita Quando se fala de Fontes de Receita, ha pelo menos dois tipos diferentes que podem ser usados para gerar renda. Dependendo de sua proposta de valor, pode ser usada uma ou os dois tipos: Pagamento tinico
Este tipo de fonte de receita representa as transagoes de renda resultante de pagamento tnico. Citando um exemplo, uma compra de uma TV é uma transacdo que ocorre esporadicamente e é paga apenas uma vez. Pagamento recorrente Ja no tipo pagamento recorrente representa o pagamento constante por uso de um produto, servico, suporte e
outros. Servigo de TV por assinatura é um exemplo de renda recorrente. Como gerar fonte de renda para meu negdcio? Ha varias formas de se gerar fonte de renda. Veja agora quais fazem sentido para seu modelo de negdcio: Venda de recursos Esta é a forma mais comum de se gerar renda. E o resultado da venda do direito de posse de um produto
fisico ou de consumo de um determinado servigo. Por exemplo, se vocé vende TVs, o seu cliente, ao comprar um produto seu, este passa ser de propriedade dele. Ele tem o direito de fazer o que quiser com o produto: usar, revender ou até mesmo destruir. Taxa de uso Seu cliente vai pagar pelo uso de um determinado servigo. Quanto mais se usa,
maior € o preco a ser pago. Um exemplo classico é uma operadora de telefonia. Normalmente o que define o preco a ser pago € a quantidade de minutos que foram consumidos, o nimero de SMS transmitidos, o uso da internet e outros. Taxa de assinatura No caso da taxa de assinatura, o cliente compra o direito de acesso continuo a um determinado
servico. E o caso, por exemplo, de servicos de streaming, como o Netflix e Spotify. Servicos de SaaS (Software as a Service) também podem usar esta forma de geracéo de fontes de receita. Se vocé criou um CRM online, por exemplo, pode cobrar uma taxa mensal pelo uso da ferramenta. Empréstimos, alugueis ou leasing Esta forma de geragéo de
fonte de receita da direito temporario e exclusivo a um recurso, por um periodo determinado, em troca de uma taxa. E uma forma de promover o ganha-ganha: o locador passa a ter uma renda recorrente e o locatério tem o beneficio de gastar por um recurso por tempo limitado. Locagdo de mdveis e iméveis sdo exemplos deste tipo de geragao de
fonte de receita. Licenciamento Consiste em dar a permissédo de uso de propriedade intelectual protegida, em troca de taxas de licenciamento. Neste caso, vocé nao estd vendendo um produto ou servico, mas sim o uso. O conteudo vendido continua sendo do produtor deste. Este tipo de fonte de receita € muito comum para midias musicais, sistemas
operacionais, aplicativos, etc. Taxa de corretagem Esta forma de fonte de receita vem dos servicos de intermediacao entre duas ou mais partes. Um corretor de iméveis, por exemplo, ganham uma comissao cada vez que ocorre uma venda: ha um acordo de sucesso entre o comprador e o vendedor. Antncios Resulta das taxas para anunciar
determinado produto, servico ou marca. Por exemplo, para vocé que possui um site, o0 Google possui um servigo chamado Google AdSense. Consiste em usar o seu site para veicular propaganda de terceiros. Ok, defini as fontes de receita para o meu negocio... como precificar meu produto ou servico? Uma vez definidas as fontes de receita do seu
negocio, é importante pensar nos mecanismos de precificacdo. Mecanismo de precificacdo determina como o preco pelo seu produto ou servico é calculado. E uma questdo muito importante, ja que a forma que se faz a precificacdo pode fazer uma grande diferenca em termos de receita gerada. Veja agora dois tipos: Precificacdo fixa Os pregos sao
definidos baseados em variaveis estaticas, como as descritas abaixo: Precgo de lista: definido por lista de pregos estatica, para produtos ou servicos individuais; Caracteristicas do produto: definido de acordo com o niimero ou qualidade das caracteristicas de um determinado produto ou servico; Segmento de clientes: definido de acordo com o tipo e
outras caracteristicas do seu segmento de clientes (persona); Volume: definido em funcao da quantidade comprada. Precificagdo dinamica Os precos variam de acordo com a variacdo e condi¢coes do mercado: Negociagdo ou "barganha": o preco é negociado entre dois ou mais parceiros; Gerenciamento de producao: o preco depende do inventario e do
momento da compra. Muito utilizado para recursos esgotaveis, como ingressos para um evento; Mercado em tempo real: prego definido de acordo com a oferta e a demanda; Leil6es: o preco é determinado pelo resultado de um leildo competitivo. Conclusao Definir as fontes de receita para seu negdcio ndo é uma tarefa facil. Mas é uma fase
extremamente necessaria, pois pode significar o sucesso ou a faléncia do seu negdcio. Este artigo foi criado baseado no livro Business Model Generation - Inovacdao em Modelo de Negdcios, material usado para uma das fases do projeto The One Empreendedoras, em andamento na The One. Quer saber mais sobre Fontes de Receita? Entre em contato
conosco!






