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Caracteristicas dos tipos de Concorrentes

Tipo de Concorrentes

Perspetiva do Produtor

Perspetiva do Consumidor

Comércio Local

Valorizacao da qualidade intrinseca dos
Produtos;

Rececio do pagamento de forma mais célere,;
Maior margem de lucro;

Menor fluxo de vendas.

Comércio de Proximidade e de Conveniéncia;
Maior confianca na transacao;

Produtos Frescos e com qualidade;

Processo de compra e pagamento, presencial;
Variedade dos Métodos de Pagamento Limitada

(numerario ou multibanco).

Grandes Superficies

Acesso a mercados com elevado volume de
compras e grande capacidade de escoamento
dos Produtos;

Margem de lucro reduzidas;

Prazos de Rececao e Pagamento, longos.

Grande Variedade de Produtos disponiveis, durante o
ano;

Precos Baixos;

Variedade de Métodos de Entrega e Pagamento;
Acoes Promocionais de Grande Impacto;

Produtos oriundos de diversas regides geograficas,

com niveis de qualidade distintos.

Tipo Farm-to-Fork(
ex:Hortee, Fruta Feia,
Equal Food)

Desintermediacao;

Precos mais justos;

Maior Visibilidade e Oportunidades de Venda;
Encomendas consoante disponibilizacao do
Produto;

Valorizacao da producao;

Variabilidade entre Plataformas.

Acesso a Produtos da Epoca;

Acesso a Produtores Locais;
Modalidades de Entrega;
Relacionamento direto com o Produtor;

Variabilidade entre Plataformas.




Fatores Chave de Compra: Segmento Consumidores

Analise de Concorrentes

S:;:f;cii;)agz Grandes Superficies Plataformas semelhantes (F2F)
Preco pago ao Produtor Intermédio Baixo Alto
Apoio Logistico Baixo Alto Variavel
Prazo de Pagamento Variavel Alto Baixo
Visibilidade no Mercado Baixa Alta Varidvel
Valorizacao do Produto Variavel Baixa Alta
Poder de Negociacio Intermédio Baixo Alto
Volume de Vendas Baixo Alto Baixo
Responsabilidade Social Variavel Baixa Variavel
Transparéncia Baixa Baixa Alta
Valorizacao do Ciclo de » .
Pro dugﬁo Variavel Baixo Alto
Servico Pos-Venda Varidvel Alto Variavel




Fatores Chave de Compra: Segmento Produtores

Analise de Concorrentes

S::;f;‘:;’agz Grandes Superficies Plataformas semelhantes (F2F)
Preco pago ao Produtor Intermédio Baixo Alto
Apoio Logistico Baixo Alto Variavel
Prazo de Pagamento Varidvel Alto Baixo
Visibilidade no Mercado Baixa Alta Varidvel
Valorizaciao do Produto Varidvel Baixa Alla
Poder de Negociacao Intermédio Baixo Alto
Volume de Vendas Baixo Alto Baixo
Responsabilidade Social Varidvel Baixa Variavel
Transparéncia Baixa Baixa Alta
Valorizacao do Ciclo de » .
Pro du(;ﬁo Variavel Baixo Alto
Servico Pos-Venda Variavel Alto Variavel




Fatores Chave de Concorréncia: Segmento Consumidores

Fatores Chave de

Concorreéncia-
Consumidores

Elevada Qualidade dos Produtos

Qualidade Certificada e Irrepreensivel

Alta Responsabilidade Social

Transparéncia do Negocio

Sustentabilidade Ambiental

Valorizacao do relacionamento com os Produtores ¢ Comunidade

Empatia e proximidade com o Utilizador

Diversidade na oferta do Catalogo de Produtos

Preco justo e Competitivo

Equipas e Processos de apoio ao Utilizador bem estabelecidos

Diversidade em relacio aos métodos de Pagamento




Fatores Chave de Concorréncia: Segmento Produtores

Fatores Chave de

Concorréncia-
Produtores

Remuneracao ao Produtor

Servico Logistico

Prazo de Pagamento Pés Venda

Exposicao do Produto no Mercado

Contéudo Informativo

Negociacio das Condicoes de Venda

Escoamento dos Produtos

Alta Responsabilidade Social

Transparéncia dos Modelos de Negocio

Valorizacio da Producio Sustentavel e consideracio pelos Ciclos Naturais da Terra

Equipas e Processos de apoio ao Utilizador bem estabelecidos




Estratégia Oceano Azul: Segmento Consumidores

Fatores Competitivos para o Consumidor

o Preco justo;

o Qualidade do Servico;

o Qualidade dos Produtos;

o Envolvimento Comunitario;

o Responsabilidade Social;
o Apoio ao Utilizador;

o Transparéncia;

o Variedade da Oferta.

X

Eliminar

$

Reduzir

e Complexidade das Operacoes.

?

Aumentar
Preco Justo;
Volume de Vendas;
Transparéncia;
Responsabilidade Social;
Apoio ao Utilizador. \.',

Poder de Negociacio;
Conteudo informativo.




Estratégia Oceano Azul: Segmento Produtores

Fatores Competitivos para o Produtor

o Complexidade das Operacoes; o Transparéncia;

o Preco justo; o Responsabilidade Social;
o Poder de Negociacao; o Apoio ao Utilizador;

o Volume de Vendas; o Conteudo informativo.
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Eliminar Aumentar

Preco Justo;
Volume de Vendas;
e Transparéncia;

Responsabilidade Social;
Apoio ao Utilizador.
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Reduzir

Poder de Negociacao;
Conteudo informativo.

e Complexidade das Operacoes.




Legenda:

Concorréncia

Indireta

Comércio de Proximidade
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Legenda:

Concorréncia

Indireta
Concorréncia

Direta

Comércio de Proximidade
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Fontes de Rendimento

Subscricoes o ©  Comissoes por Venda

Valor mensal a cobrar aos Produtores ou
Consumidores, para aceder a plataforma
AgroVila;

Taxa de Servico

Valor a cobrar aos Facilitadores sempre
que estes sejam solicitados;

ex: os condutores UBER pagam cerca de 25% a
plataforma por cada transporte feito;

FONTES DE

RENDIMENTO

Quotas o

Valor anual cobrado aos Utilizadores para
que possam ser membros da Comunidade

AgroVila e usufruir de
exclusivos;

beneficios

Valor cobrado, pelo AgroVila, aos
Produtores sobre cada venda, dentro da
plataforma;

Publicidade

A publicidade externa da plataforma podera
ser automatica (ex: Google AdSense) ou
negociada individualmente, (ex: uma loja de
produtos agricolas que paga um valor
especifico por um espaco publicitirio nos
canais digitais da plataforma );

o Patrocinios

Recurso a financiamento privado
ex: mecenas, doadores, etc

1V



Mapeamento de possiveis fluxos de pagamento num processo de Compra e Venda
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Mapeamento de fluxo logistico e de servicos no ecossistema AgroVila

Facilitador- Estafeta entrega a encomenda ao Comprador , a pedido do CL ou do Produtor
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Mapeamento de fluxo logistico e de servicos no ecossistema AgroVila

Parcerias-Chave Atividades-Chave Propostas de Valor Relacionamento Segmentos de Clientes

Controlo de Qualidade Relagao de proximidade
Centros Logisticos duradoura com Clientes
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