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Compreender e desenvolver modelos de
negécio na Era da globalizacao

A ideia para o projeto ProBM2 surgiu com base no
facto de, ao longo dos anos, serem criadas cada vez
mais empresas, mas menos de 40% delas conseguem
sobreviver para além dos primeiros 5 anos. Um dos
principais problemas responsaveis pela baixa taxa de
sucesso das novas empresas € a falta de
reconhecimento da importancia dos modelos de
negacio.

O principal objetivo do projeto ProBM2 é melhorar as
competéncias e os conhecimentos dos formadores no
ensino de modelos de negécio. Os conhecimentos
adquiridos através deste projeto visam contribuir
para o desenvolvimento de modelos de negdcio bem
preparados pelos beneficidrios do projeto (adultos
que desejem empreender uma atividade empresarial
ou que ja estejam a gerir um negocio) nas suas
empresas.

Esta atividade foi desenvolvida para testar os
seus conhecimentos sobre modelos de negdcio,
com particularreferéncia aos elementos do
Modelo de Negdcio Canvas.

BOA SORTE!
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MODULO 1
INTRODUCAO

Selecione aresposta certa:

1. Um modelo de negécioéum(a) _________
das atividades da empresa, que descrevem
como essas atividades dio lucro a empresa.

a) desenvolvimento

b) descricdo

¢) capacidade

2. Quando uma empresa vende os seus bens ou
servicos diretamente a outras empresas, o
modo de comércio utilizado é:

a) B2B.

b) B2C.

c) C2C.

3. Quantos elementos tem o Modelo de Negécio
Canvas?

a) 1.

b)10.

c)9.
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MODULO 2
SEGMENTOS DE CLIENTES

Selecione aresposta certa:

1. A segmentacdo é benéfica porque lhe
permite:
a) Adaptar o seu produto a diferentes segmentos,
identificar possiveis melhorias e novas ofertas.
b) Desenvolver melhores Relacées com os Clientes.
¢) Todas as opcGes mencionadas.

2. A segmentacdo do cliente sé pode ser
utilizada em negécios B2C (business to
customer):

a) Verdadeiro.
b) Falso.

3. As consolas sdo um bom exemplo de
mercados multilaterais:

a) Pois consideram os jogadores, isto é, os clientes
da consola, os criadores de jogos, e a relacdo
entre eles.

b) Porque existe uma variedade de jogos para todo
os tipos de cliente.

¢) Porque os precos sdo baixos, permitindo aos
clientes comprar mais facilmente o produto.
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MODULO 3
PROPOSTA DE VALOR

Selecione aresposta certa:

1. AProposta de Valor é:
a) O produto que € vendido com mais frequéncia
pela empresa.
b) O produto que cria valor numa empresa.
¢) A proposta da cooperacdo entre empresas.

2. Qual destes NAO é um dos principios basicos
de uma Proposta de Valor?
a) Custo dos seus servigos.
b) O beneficio que os clientes esperam do produto
ou servico da companhia.
¢) Um argumento que justifique porqué comprar da
propria empresa em vez de aos seus
concorrentes.

3. APropostade Valor é um slogan da empresa:

a) Verdadeiro.
b) Falso.
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MODULO 4
CANAIS

Selecione aresposta certa:

1. Parareduzir a dificuldade de definir um tipo
de Canal, as Organizacdes, por norma, utilizam
um Canal para chegar a todos os Segmentos de
Clientes.

a) Verdadeiro.
b) Falso.

2. Os Canais trabalham para ajudar as
Organizacoes a divulgar a sua Proposta de Valor
aos clientes.

a) Verdadeiro.
b) Falso.

3. Os Canais de distribuicao podem ser
classificados como canais online e offline.

a) Verdadeiro.
b) Falso.

4. Exemplos de Canais de distribuicdo incluem a
equipa de vendas, servico postal, agentes de
vendas aretalho, plataformas de comunicacao
social e distribuidores diretos.

a) Verdadeiro.
b) Falso.
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MODULO 5
RELACOES COM OS CLIENTES

Selecione aresposta certa:

1. Assisténcia Pessoal é definida como:

a) Uma versdo evoluida do self-service, onde a
automatizacdo € utilizada para ajudar o cliente.

b) Um processo automatizado, em que a
Organizagdo ndo se foca em estabelecer
relacées pessoais com os clientes.

¢) A assisténcia que envolve, em grande parte, a
interacdo humana entre o cliente e a
Organizagdo.

2.Um exemplo de uma boa pratica é:
a) Dar aos clientes grandes expectativas sobre o
produto, para que sejam persuadidos a comprd-lo.
b) Tentar proporcionar a relagdo esperada, dentro
dos pardmetros do seu negdcio.
¢) Nenhuma das anteriores.

3. As Relacoes com os Clientes envolvem
sempre interacdes sociais e contacto presencial

com o cliente:
a) Verdadeiro.
b) Falso.
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MODULO 6
FLUXOS DE RENDIMENTO

Selecione aresposta certa:

1. Os Fluxos de Rendimento sdo definidos como
asreceitas totais que uma empresa gera

através da venda de produtos/servicos.
a) Verdadeiro.
b) Falso.

2.Uma empresa pode ter uma, ou varias das
seguintes estratégias de precos: economia,
penetracdo, desnatacdo e precos premium.
a) Verdadeiro.
b) Falso.

3. Os principais tipos de Fluxos de Rendimento
que uma empresa pode ter incluem: receitas
operacionais e receitas ndo operacionais.

a) Verdadeiro.
b) Falso.



MODULO 7
RECURSOS-CHAVE

Selecione aresposta certa:

1. Os trés recursos mais basicos sdo o terreno, a

mao-de-obra e o tempo.
a) Verdadeiro.
b) Falso.

2. 0s Recursos-Chave definem o tipo de
materiais necessarios, que tipo de
equipamento é requerido e os tipos de pessoas

a empregar.
a) Verdadeiro.
b) Falso.

3. Os Recursos financeiros s6 podem ser
obtidos a partir dos bens e empréstimos
fundadores da empresa. Nunca de instituicdes
financeiras, investidores privados ou do

governo.
a) Verdadeiro.
b) Falso.
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MODULO 8
ATIVIDADES-CHAVE

Selecione aresposta certa:

1. 0 que devem fazer os gestores antes de
definir as Atividades-Chave da empresa?
a) Desenvolver a sua estratégia de comunicacdo
social.
b) Iniciar uma parceria com outras empresas
principais.
¢) Efetuar uma auditoria interna.
d) Estudar as empresas concorrentes.

2. Atividades-Chave sdo definidas tendo em
conta:

a) Estratégias de Marketing.

b) Fidelidade do cliente.

¢) Cadeia de fornecimento.

d) Criacdo de Valor.

3. Qual é onome da area de negécio definida
como "o processo de trabalho interno da
empresa"?

a) Operacées.

b) Produgdo.

¢) Financas.

d) Nenhuma das opcées.
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MODULO 9
PARCERIAS-CHAVE

Selecione aresposta certa:

1. Qual é o elemento-chave para a escolhada
parceria mais adequada?

a) Recursos.

b) Tempo.

¢) Comunicagao.

d) Nenhuma das opcées anteriores.

2. As parcerias estratégicas implicam sempre
um conjunto de obrigacdes especificas a que os
parceiros estao sujeitos.

a) Verdadeiro.

b) Falso.

3. Qual é o elemento-chave nas parcerias
descritas na seguinte definicdo: "As parcerias
s0 sdo saudaveis e sustentdveis se houver

beneficios para ambas as partes"?
a) Selecdo de parcerias.
b) Estabelecer expectativas.
¢) Acordos de parceria claros.
d) Situacdo benéfica para ambas as partes.
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MODULO 10
ESTRUTURA DE CUSTOS

Selecione aresposta certa:

1. AEstrutura de Custos numa empresa inclui:
a) S6 os Custos Fixos.
b) S6 os Custos Varidveis.
¢) Os custos totais da empresa.
d) Por vezes Custos Varidveis, noutras Custos
Fixos.

2. 0s Custos Varidveis estdao diretamente
relacionados com:

a) A producao.

b) A renda.

¢) Os saldrios.

d) Os media.

3. Quais das seguintes opcoes sdao Custos
Fixos?
a) Amortizacdo/ desvalorizacdo da maquinaria.
b) Uso dos materiais.
¢) Custos dos media.
d) Custo dos saldrios.
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MODULO 11
VALORES CiVICOS E PROFISSIONAIS

Selecione aresposta certa:

1. "Uma sociedade democratica pode ser medida
pelo(a) _________ das funcdes
desempenhadas pelos cidaddos privados"

(Alexis de Tocqueville)
a) quantidade
b) qualidade
¢) desenvolvimento
d) sustentabilidade

2. 0 objetivo dos valores civicos é de potenciar,
nos cidaddos, um(a) ________ para
planeamento interpretativo e critico, a fim de
desenvolver um sentido de responsabilidade
individual e social.

a) mentalidade

b) cendrio

¢)instrumento

3. Criar um negdcio inclui focar nos aspetos
sociais e politicos.

a) Verdadeiro.

b) Falso.
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TEVE SUCESSO NA RESPOSTA AS
PERGUNTAS?

Verifique as respostas certas no final da pdagina.
Agora sabe qual é o seu nivel de conhecimento
sobre modelos de negécio. Para melhorar a sua
compreensdo sobre o topico, que ird contribuir
para a estruturacdo de um bom modelo de negdcio,
faca o curso de formacdo em:

www.businessmodels.eu

MODULOT:  1b) 2b) 3¢)
MODULO2: 1c) 2b) 3a)
MODULO3: 1b) 2a) 3b)
MODULO4: 1b) 2a) 3b) 4a)
MODULO5: 1c) 2b) 3b)
MODULO 6: 1a) 2a) 3b)
MODULO7: 1b) 2a) 3b)
MODULOS8: 1c) 2d) 3a)
MODULO9: 1c) 2b) 34d)
MODULO10: 1c) 2a) 3d)
MODULOT1: 1b) 2¢) 3a)
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Modelos de Negécio na Era da Globalizaggo" (No.2019-1-PLOT-KA204-064951). O apoio da Comiss&o Europeia a producdo
desta publicagdo ndo constitui um aval do seu conteuido, que reflete unicamente o ponto de vista dos autores, e a Comissao
ndo pode ser considerada responsavel por eventuais utilizagdes que possam ser feitas com as informagdes nela contidas.



