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Estrutura de cada nivel do programa

Nivel 1:
Conhecimento
Duracao:

Fev 2022 - Jul 2022

Nivel 3:
Transformacéo
Duracao:

Set 2022 - Out 2022

Cursos e seminarios on-line serdo desenvolvidos através de nossa
plataforma virtual, para fortalecer as habilidades digitais e empresariais de
todas as participantes. Haverao desafios mensais que serao avaliados
mensalmente como parte do programa de desenvolvimento.

”

2% muJeres

8o, connectamericas

100% das empresarias
participantes

Um grupo de campeds sera promovido a este nivel de acordo com seu
desempenho nos desafios propostos do més anterior.

Neste nivel, elas terdo acesso a diferentes Masterclass e a um kit de
ferramentas que Ihes fornecera assisténcia técnica especializada através
de seminarios on-line com Especialistas da EY e Parceiros da
ConnectAmericas.

100% das empresérias sédo
gualificadas no Nivel de
Empoderamento

Serdo promovidas outras campeas que se destacaram em seu
desempenho.

Este grupo tera acesso a sessdes individuais, workshops de
transformacdo para mulheres empoderadas, foruns de negécios e
outras ferramentas para a execucao de suas ideias através de
assisténcia técnica personalizada focada nas necessidades de seus
negocios.

TOP 3 por Regidao.
» Centro América;
* Andina;
* Brasil e Caribe; e
* América do Sul
Havera um total de 12
campeas



’ - S muJeres
Estrutura de cada nivel do programa »' conneclamericas

Nivel 1: Escopo

O nivel 1 tem gue irdo orientar a transformacao do seu negocio
Imers&o @) Experiéncia de Oa Modelo de ©  Agilidade e novas
e”| Digital A\ i negécio == formas de trabalho
USUario o0e

‘..9 Mundo digital e ﬂ Liderancae %Finangas
Q= dados propésito

aun?

Cada um destes topicos sera desenvolvido em 4 aulas

1 Nivelamento 2 Inovacgao 3 Transformacao 4 Ferramentas

Aulas

= 2 horas por semana, as tercas-feiras das 11:00 as 13:00 horas (BRA)

= As aulas seréo realizadas em , gravadas e estardo disponiveis na plataforma (Moodle) até o final do programa.
= Fo6rum de perguntas e respostas (Ferramenta da Comunidade Moodle)

= O e-mail da coordenacao do desafio estara disponivel para perguntas e networking.

= Na ultima aula de cada tema, serdo apresentadas duas ferramentas que serdo aplicadas nos negdcios dos participantes atraves
de um desafio individual e de um desafio de grupo.



ALY
2% muJeres
8o, connectamericas

Estrutura de cada nivel do programa

| Nivel 1: Escopo

- < 3 Critérios de promocao:
ml Desafio em grupo (6 pessoas)

\‘ As empresarias devem aplicar a ferramenta proposta para o
: . " Elementos
desafio no negocio de uma (1) das participantes do grupo.
Dinamica de consultoria:
= A participante que representa a empresa selecionada
desempenhara o papel de "cliente".
= As cinco (5) participantes restantes atuarao como

|
|
I
1 Assisténcia as aulas (ao vivo)
|
I
|
“consultoras". 1
I
|
|
I
|
|
]

Enviar perguntas/contribuicées no Férum de
Perguntas e Respostas

Formuléario de avaliagcdo do curso

= A atividade consiste no "cliente" apresentando o estado do
seu negocio com base nas exigéncias da ferramenta,
enquanto os consultores fazem perguntas-chave que
enriquecem o negocio do cliente e ampliam o conhecimento

Avaliacdo do Desafio Individual

Avaliacao do desafio de grupo

oo TN mm mm mm o Em Em Em Em Em Em

do grupo.
A participante sujeito da consultoria deve ser alternada, de modo
N gue todas passem pelo papel de "Cliente". /
N o
N o o e e e een mem e men e mmm mmm e mmm e mem o mmm mmm mmm mmm e —
S *Cada ferramenta adicional apresentada sera pontuada de 20
Avaliac&o > >

pontos.
= Os desafios serdo avaliados até o final do més seguinte.

= Ao final de cada tépico sera fornecido um formulario para os
participantes darem feedback sobre o curso (conteudo,
desafios, material de referéncia, facilitadores, entre outros
aspectos).

Para maiores informacgdes sobre os critérios de
promocé&o e avaliagéo do curso, favor consultar o
documento “Critérios de promocao”.
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Atencao!

Se houverem duvidas, por favor, nos envie pelo chat. Iremos responder durante a aula.

Para outras perguntas e contribuicdes, escreva no forum da aula no Moodle.

™

Nesse ambiente de aprendizado viemos aprender, errar, refletir, mudar de opiniéao, e esta
tudo bem!

Qualquer problema entre em contato conosco através do endereco:
creciendojuntas@connectamericas.com



mailto:creciendojuntas@idbca.com
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£E
A transformacao digitalgEEIRiEI R[S

tecnologia — trata-se de como desenvolver

uma estrategia e novas formas de pensar

em torno do digital.




Se transformar na era digital significa voltar a estratégia empresarial para os
guatro dominios da transformacao digital...

@ Experiéncia do usuario @
* Clientes como uma rede dinamica * Proposta de valor definida com base na
» Comunicacao bidirecional mudanca das necessidades do cliente
: » Clientes como principais » Evoluir antes que seja necessario
O caminho para : P ~ :
~ patrocinadores da marca » Concorréncia e cooperagao entre diferentes
a transformacao : : P
digital » Marketing para motivar a compra e a empresas e industrias
9 fidelidade * Modelos de negécios da plataforma
* Fluxos de valores reciprocos (aplicacOes e digitais)

» Decisdes baseadas em prototipagem » Drivers de Big Data
e feedback » Tomada de decisao orientada por dados
» Foco no protétipo/produto minimo » Coletar diversos tipos de dados

viavel e iteracoes

... a partir de dois facilitadores que ap6iam a transformacé&o, desenvolvendo as
capacidades da empresaria e impulsionando o crescimento dos negoécios.



o) i muJeres

.’ conneciamericas

1 = Experiéncia do usuario

As empresas devem mudar a visédo do cliente, de um alvo para vendas, para um aliado estrategico e

parceiro inovador que cria valor para a marca.
Como e feito? Com quais ferramentas?

Modelo de redes de cliente

% Comentarios @)\, %

Resenhas e
avaliacOes

Os clientes tém um novo papel. Eles sao
dindmicos, se conectam e interagem entre si.

Blogs

EMPRESA

o 1 8.8 8.8 @)
— Eles mudam o caminho para o consumo, o , a
como o cliente descobre, avalia, compra “ @,
e utiliza os produtos/servigos. ®) , @) S
f’a\" Foruns m @
g
Por que é feito? SN @ & YouTube

gue elas influenciam e moldam a reputacao das empresas e
marcas, compartilhando, interagindo e permanecendo ligadas

as empresas.

%3 Explorar os beneficios das redes de clientes, considerando
N\



2 | Modelo de negocio - Valor

2%, muJeres

.’ connecliomericas

As propostas de valor e os modelos de operacédo comercial ndo sao mais estaticos, eles estao
constantemente se adaptando as necessidades do cliente, dos concorrentes e do mercado em mudanca.

Como é feito?

A concorréncia e os intermediarios exigem uma

analise mais profunda de suas relacoes e
como a para
proporcionar valor aos consumidores através
de mudltiplos canais.

Para os lideres que navegam no mercado
competitivo em transformacéo, € fundamental

, para lidar com as
mudancas e manter uma posi¢céao de valor do
produto ou servigo

Com quais ferramentas?

Modelo de Trem de Valor

: Empresas de A
Criadores |<=P; Produtores - TV a cabo e Audiéncia

Por que é feito?

~~ 2 Areconfiguracdo continua de nosso modelo pode envolver a
t J descoberta de
, considerando cada tecnologia como uma forma de
expandir e aprimorar nossa proposta de valor para nossos
clientes.



2 | Modelo de negocio - Competicéao

2%, muJeres

.’ connecliomericas

As empresas rivais nao estdo mais apenas competindo, elas também estdo cooperando %&

com outras empresas.
Como é feito?

2~ /__\ Trabalhando ao longo de fronteiras
m setoriais fluidas, onde as empresas
_—_/ competem por participacdo de mercado

entre empresas com modelos de negocios
muito diferentes.

Cooperar com rivais devido a

& interdependéncia dos modelos de
negocios ou aos desafios matuos que o
setor enfrenta

Por que é feito?

Explorar os beneficios das redes de
clientes

Com quais ferramentas?

Mapas de plataforma como modelo de negécios: permitem
aos usuarios interagir com diferentes empresas

Usuarios
Creidores
Publicidade Plataforma de
conteudo
Desenvolvedores



3 | Agilidade e novas formas de trabalho

2% muleres

", connectomericas

A inovacao € o processo pelo qual as empresas desenvolvem, testam e trazem novas idéias para o

mercado.

Como é feito?

\ Ciclo de experimentacao rapida

Observar

=
Obter |

Feedback

do cliente

Designing,

prototype
and test

Por que é feito?

®) * Reduzir os custos de implementacéao
/ \ » Testar idéias fe forma rapida e facil

O O -+ Maximizar o aprendizado, minimizando custos
Ss—F"

Com quais ferramentas?

» Tecnologias digitais, que permitem diferentes
O<E abordagens a inovacédo, baseadas na aprendizagem
continua e na experimentacao rapida.
* Protétipos/produtos minimos viaveis (MVPS)

<



4 | Mundo digital e dados

2%, muJeres

.’ connecliomericas

Os dados provém de novas fontes, sdo aplicados a novos problemas e se tornam um
condutor da inovacéo.

Como é feito?

@

Mudanca de mentalidade: conceber os
dados como ativos estratégicos

Coletar diversos tipos de dados através de
multiplos canais

Por que é feito?

<

[ >

Experimentar, aprender e testar continuamente
novas idéias

Tomar decisfes estratégicas que orientem o
futuro do negocio, identificando padrdes de
compra, tipos de comportamento e interacéo do
cliente e tendéncias de mercado.

k Usar os dados como de forma preditiva
no planejamento estratégico

ez. Compartilhar dados em todas as areas da
\. organizagao

Com quais ferramentas?

| O | O Ferramentas de “Big Data’permitem as empresas fazer
novos tipos de previsdes, descobrir padroes

| O | O inesperados na atividade comercial e desbloquear
novas fontes de valor.
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Diego N Saenz Riano
Partner/Consulting en EY - Transformacéao Digital

Profissional especializado em Transformacao
Digital utilizando tecnologias emergentes e
plataformas centradas no usuario,

Ampla experiéncia nos setores de Saude, Seguros
e Bancos, bem como no desenvolvimento de
modelos de negdcios multi-setoriais e digitalizacao.

Palestrante internacional sobre transformacéao
digital, CX, Al e Novos Modelos de Negocios
Digitais.




A Transformacao Digital marca um
repensar radical de como uma
organizacao usa tecnologia, pessoas
e processos para mudar
substancialmente o desempenho
comercial.

MIT principal research scientist



oo

MA A Transformacao Digital marca um Transformagéo Digital
repensar radical de como uma
organizacao usa tecnologia, pessoas
e Processos
, mudando
fundamentalmente o desempenho Digitalizagao
empresarial.

Automacao

MIT principal research scientist




Historicamente,
mudanca tem side

sempre C .
Hoje, tudo
'acélgugrgdo \*\\\\\((\




Vivimos en un mundo en constante evolucion y
completamente conectado

Populacéao digital mundial
2021 (Bi)

4.66

Usuarios Usuarios Usuarios Usuarios
ativosde ativosde ativosde  ativos

internet  Internet redes de redes
em sociais sociais
celular em
celular

Source: Statista 2021, Garnter 2021

Vendas globais no varejo do
comércio eletrénico (USD $Bi)

6,388
X

X 4.280

3,354
1,336

14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

Previsao global dos gastos do
usuario final com servigos
publicos em nuvem (USD $Bi)

397
X

243

19 20 21 22



As pessoas estao mudando

Dinamica

Eu quero
agora

Experiéncias

Conscientizacéo &
Voltar ao basico

Saude e
Bem-estar

Simplicidade
DigitALL

Source: EY FutureConsumer Now



A nova

I isiao social

No dltimo ano, experimentamos
a evolucao de uma pandemia
global, um evento que
desenvolveu novas formas de
consumo.

+ Realocacédo e redesenho da habitagéo
+ Ensino em casa
+ Entretenimento

Consciéncia social * Mudancas no tecido social

Consciéncia ambiental
Conscientizagao da

saude 3 ’0‘
Mudanca de habitos
(\m Alimentacéo
\/ Atividade fisica
Nueva Satde Medicina
Normalidad consciente

L
L4
(4

* Trabalho remoto
+ Novas formas de
inovar e colaborar

- Redesenho
do transporte

* Transporte
para o
trabalho




Ao produzir a sexta.edicao do EY Consumer Index, identificamos 0s principais
comportamentos de consumo de hoje e do amanha

Segmentos Chave »
Hoje s > Amanha

Indiferente e despreocupado (10%) Experiéncia (12%)

. " Sociedade (14%)
Positivo e em adaptacao

(41%) Planeta (17%)

Saude (25%)
Lutando e preocupado (34%)

Accesibilidade (32%)

Atingido, mas otimista(15%)

Os quatro segmentos-chave de hoje estdo focados na reagéo e resposta do consumidor a pandemia, ou seja, como 0s consumidores lidaram com
mudancas sem precedentes em sua vida diaria.

Os cinco segmentos de amanha representam a mudanca de um consumidor reativo para um consumidor pro-ativo, priorizando a acessibilidade
econbmica, a saude e o planeta.

Sexta edicdo de EY Future Consumer Index- pesquisa de 14,500 consumidores em 20 paises realizada em janeiro-fevereiro de 2021



A transformacao se baseia em novas alavancas para criar e
manter valor...

Alavancas de Valor Alavancas de Valor
Incremental Transformacionales
AI /\\

Reinventar o :
] coracgdo do E
negocio
Technology Innovation
@speed @scale

Ventaja competitiva Ventaja competitiva



No entanto, muitas empresas nao sabem como embarcar na
jornada da transformacao digital ...

IS
Modelo

Operativo =
Digital leaders

. Desafio aos modelos de negécios para criar
novas fontes de valor

- Construgéo de ecossistemas e parcerias para
- Foram lancados programas industrializar a inovacdo em sua empresa

digitais dentro da empresa
- Criacdo de uma cultura que itera continuamente

- H& o patrocinio de e melhora suas experiéncias
programas em nivel
funcional/vertical. Nivel - Mobilidade com agilidade operacional
- Projetos digitais que sao Programa

transportados nos bolsos de toda a
organizacao

. Pequeno contexto estratégico

A maioria das
empresas estao
aqut Nivel
Projecto

2\






Metodologia para o projeto de solucoes digitais

Sprint 1 — Exploracéo Sprint 2 - Viabilidade Sprints 3 a n - Implementacao
~ X sems ~ X sems ~ X sems X sprint
> >

|deacao

v
v

@ DIVERGIR CONVERGIR AFINAR AVALIAR MVPs
Viabilidade Funcional
i Viabilidade Técnica
A I\Filo_de_los Qe *  Viabilidade Financiera
€VviSao ao riorizacao Caso(s) de uso .
Tecnologias A A
emergentes ’
\% \% \% \%

Lista de Desafios

VOZ DO CLIENTE

VOZ DO EMPREGADO

SCAN FOCUS ACT
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Como é percebida a maturidade digital?

Esta analise mede a maturidade digital em uma
escala de pontos de 1 a 4, através de quatro linhas
de acdo-chave (estratégia, pessoas, tecnologia e
operacoes) para o desenvolvimento de uma
transformacéo digital integrada.

Os dados apresentados correspondem as respostas
fornecidas por 313 mulheres empresaérias
representando paises da ALC.

Basico
IMD < 2.5

Organizagdes na fase inicial do processo
de transformacéo digital. Elas precisam
entender o significado do conceito e
estabelecer um plano de acédo com os
passos a serem dados.

11%
IMD:
indice de
Avancado :
IMD > 3.25 maturide

digital

Organizag@es com altos niveis de
maturidade em seu caminho de
transformacdao digital. Eles devem
identificar as areas que geram
maiores beneficios a fim de
continuar crescendo.

23%

66%

w2 muleres

8o, connectomericas

—— Em desenvolvimento

IMD 2.5 - 3.25

Organizagdes a caminho da
maturidade digital, com
oportunidades de melhoria
para alcance da transformacéo
continua em toda a empresa

A média IMD entre as participantes
da pesquisa é de 2. /9



I Linhas de acao

Estratégia

Tecnologia

Pessoas

Operacoes

Como a transformacao digital € abordada no nivel
de identificagéo das tendéncias que afetam o
mercado, o nivel de patrocinio dentro da
organizacao e a estrutura para este fim

Grau de flexibilidade dos recursos tecnol6gicos que
permitem o equilibrio entre a operagéo atual e as
iniciativas de inovacéo

Nivel de abertura a mudanca cultural que uma
transformacéo digital implica, bem como as
habilidades dos funcionarios para lidar com a
mudanga com sucesso

Eficiéncia, eficacia e visibilidade em toda a cadeia
operacional da empresa, reforcada pela aplicacdo
de iniciativas digitais.

Estratégia

‘J{‘., mMuJeres

connectomericas

Tecnologia Pessoas

A Y

Operacdes

25 3.25 4

Basico: fase inicial do proceso de transformacéo
digital

Em desenvolvimento: no caminho do processo de
transformacdo digital com oportunidades de melhoria

Avancado: processo de transformacao digital altamente
desenvolvido com a possibilidade de gerar sinergias.



~ : n ‘A, MUICTES
Percepcao da maturidade por regiao "“'

8o, connectomericas

Brasil

Sul América

Caribe

Andina

O Brasil e o Caribe se
5 85 destacam como lideres no
' processo de
Centro América transformacéao digital com
IMDs de 3,22 e 2,92.




~ : o 12X, MUJETeS
Percepcéo da maturidade por regiao '3‘3 connectamericas

Entre as regides avaliadas, o Brasil se destaca em todas as linhas de acédo, seguido pelo Caribe, exceto na dimensédo Operacgdes,
onde ocupa a ultima posicdo. A América do Sul registra os niveis mais baixos, 0,10 pontos (em média) abaixo da regido que a precede
(Regiao Andina em 3 das 4 linhas de acéo).

Estrategia Personas
Caribe Caribe 04

Centro América Centro América

Andina Andina 2,81

Sur América Sur América 2,66

2,8 3,0

Tecnologia Operaciones

Brazil Brazil

Caribe Andina 274

2,77 Centro América

Centro América 2,74 ;

Andina D 7E Sur América

Sur América 2,66 Caribe

2,6 2,8 3.0 2,8 3,0

4

2



Percepcao da maturidade por nivel de renda

Entre 100 mil e

500 mil USD
Menos de
100 mil USD .

Mais de
1 M USD

Entre 500 mil e
1 M USD

2% muJeres

8o, connectamericas

Os grupos com maior NMD
tiveram maior pontuacao na nas

linhas de acéo de estratégia e
pessoas e menor na de
tecnologia e operacoes.




Percepcao da maturidade por setor

Os setores Financeiro e
de Saude se destacam
como lideres no processo
de transformacéao digital
com IMD de 3 e 2,98.

Banking, Finance and Insurance

Health and Social Services

Education, Training and Office

Information, Technology and Communication
Professional, scientific and technical activities
Food and drinks

Construction, Real Estate and Home

Art, Creativity and Entertainment
Transportation, Logistics and Distribution
Travels and tourism

Textile, Clothing and Sports

Industry and Energy

1.00

2% muJeres

8o, connectamericas

2.50 3.00



Percepcao da maturidade

A analise mostra uma
relacao entre o equilibrio
da vida pessoal e
profisisonal e o Nivel de
Maturidade Digital.

das empresarias acreditam que
seus negocios estao
totalmente alinhados com seu
proposito de vida.

2% muJeres

8o, connectamericas

Em minha rotina como empresario, sinto que posso organizar
minhas tarefas profissionais sem ser sobrecarregado.

2.92

Eu reservo regularmente tempo para cuidar de minha sadude
fisica e mental.

2.96




Percepcao da maturidade

Da mesma forma, entre o
Indice de Maturidade Digital
e a existéncia de redes de
apoio tanto a nivel
profissional como pessoal.

Das empreendedoras tém
mentores para apoiar seu
desenvolvimento profissional

2% muJeres

8o, connectamericas

Estabeleco uma rede de contatos e construo relacdes
profissionais de forma continua.

2.92

Tenho uma rede de apoio e procuro ajuda quando preciso dela.

2.90
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2% muJeres

8o, connectomericas

Obrigada!

Até a proxima terca-feira

Por favor, acesse o link abaixo e nos dé seu feedback sobre a aula de
hoje:
https://forms.office.com/r/t8inBKY 1Fe

ﬁ%'{.-_ __r_.'f'rE Sua opini&do é muito importante para noés.


https://forms.office.com/r/t8inBKY1Fe

