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MU — VUCA :
Como sobreviver!




MUndo VUCA

V — Volatile (Volatil)

U — Uncertain (Incerto)

C — Complex (Complexo)

A - Ambiguous (Ambiguo)






Modelo de Negdcio com Canvas
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1. Segmentos de Clientes

0]

Para quem queremos criar valor?
Quem serao 0s N0ssos clientes mais importantes?




2. Proposta de Valor

O que iremos oferecer para 0s N0Ossos clientes?
Quais problemas estamos ajudando a resolver?




3. Canals de Distribuicao

Quais canais de comunicacao, distribuicao e venda
usaremos para entregar a proposta de valor??




4. Relacionamento com o Cliente

Que tipo de relacionamento queremos manter com os clientes?
Como este relacionamento esta integrado ao modelo de negodcio?




5. Fluxo de Receltas

Quanto os clientes querem pagar pela nossa proposta de valor?
Como 0s Nossos clientes preferem pagar??




6. Recursos-chave

Quais recursos sao necessarios para fazer negocio funcionar??
Quais sao 0s ativos mais importantes para o modelo de negocio?




/. Atlvidades-chave

Quais sao as atividades importantes para negocio funcionar?
O gue precisa ser feilto para que 0 Negocio opere com sucesso?




S. Parceiros-chave

Quais as parcerias necessarias para criar e entregar a proposta
de valor ao cliente?




O. Estrutura de Custos

Quais sao 0s custos mais importantes relacionados a operacao
do modelo de negdocio?




BuUsIiness Model Canvas
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Mapa da Empatia



0 QUE
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Enquanto a Mudanca é externa, muitas vezes
repentina, e funciona através de um processo
relativamente curto, a Transigdo é interna e possui
um processo bem mais longo e enraizado.
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A jornada emocional

A curva da transicao pessoal de John Fischer (2012)
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Existe uma dor por tras dos processos de transicGo e
mudanca. E essa dor é a Resisténcia
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COGNICAO | Nivel do pensar

A palavra-chave desta resisténcia é INFORMACAO

Mas como tratar essa resisténcia?

O primeiro passo € tirar todas as duvidas possiveis e alimentar essas pessoas
com uma riqueza de informacdes a respeito da Mudanga, seu processo, e
sua implementacgdo.



EMOCAO | Nivel do sentir

A palavra-chave desta resisténcia € ENVOLVIMENTO

Como tratar essa resisténcia?

E tudo comeca com a transparéncia, o olho no olho. Uma forma de
envolver quem possui este tipo de resisténcia é incentivar o contato
por meio de encontros presenciais, e uma maior proximidade humana.




ACAO | Nivel do querer
A palavra-chave desta resisténcia € TREINAMENTO

Como com tratar essa resisténcia?

Aqui é preciso treinar as pessoas, tranquiliza-las, mostrar como elas
podem trabalhar com a nova tecnologia, dar espaco para que elas
possam testar a Mudanc¢a na pratica.
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Uma organizacdo é feita de pessoas.
Olhe para as pessoas, e vocé sabera do
que aquela organizag@o precisa.









