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Programação das aulasProgramação das aulas
Data Programação das aulas

1 07/08 Introdução geral

2 14/08 1. Segmentação do mercado; 2. Seleção de um setor para conseguir entrar no mercado

3 21/08 3. Descrição de um perfil para o usuário; 4. Cálculo do TAM (total addressable market) para o 
mercado piloto

4 28/08 5. Detalhamento de um representante real da persona;  6. Execução de um caso de uso de 
um ciclo de vida completo.

5 11/09 7. Especificação de alto nível do produto; 8. Quantificação da 
proposta de valor.

6 18/09 Passos 9 e 10

7 25/09 Passos 11 e 12

8 02/10 Passos 13 e 14

9 09/10 Passos 15 e 16

10 16/10 Passos 17 e 18

11 23/10 Passos 19 e 20

12 30/10 Passos 21 e 22

13 06/11 Passos 23 e 24

14 13/11 Fechamento do curso por palestrantes convidados

15 27/11 Apresentações finais dos modelos de negócio



Exercício semanal de 
aquecimento cognitivo
Exercício semanal de 
aquecimento cognitivo

Yoga for your mindYoga for your mind





Passo 7: 
especificar
o produto

Passo 7: 
especificar
o produtoo produto
(alto nível)
o produto
(alto nível)



Neste passo você irá:Neste passo você irá:

• Criar uma representação visual do seu produto

• Focar nos benefícios do seu produto criados pelos seus 
aspectos funcionais e não somente nos aspectos

• Criar uma representação visual do seu produto

• Focar nos benefícios do seu produto criados pelos seus 
aspectos funcionais e não somente nos aspectos



A definição de uma especificação de alto nível
(isto é, sem detalhes) do produto garante que 
todos têm a mesma percepção do que ele seja e 
que o produto esteja focado no cliente alvo.

A definição de uma especificação de alto nível
(isto é, sem detalhes) do produto garante que 
todos têm a mesma percepção do que ele seja e 
que o produto esteja focado no cliente alvo.



O que se deve fazer antes:O que se deve fazer antes:

• Definir como é o produto (isto é, sua • Definir como é o produto (isto é, sua • Definir como é o produto (isto é, sua 
especificação)?

• Definir quais são as demandas do 
cliente (isto é, como ele é usado)?

• Definir como é o produto (isto é, sua 
especificação)?

• Definir quais são as demandas do 
cliente (isto é, como ele é usado)?



O que é uma especificação 
de alto nível do produto?
O que é uma especificação 
de alto nível do produto?

• Não é um texto.

• É um desenho comentado.

• Não é um texto.

• É um desenho comentado.• É um desenho comentado.

• Se o produto for um software ou um site, 
produza um storyboard (um roteiro 
passo a passo) mostrando o fluxo lógico 
de uma tela para a seguinte.

• É um desenho comentado.

• Se o produto for um software ou um site, 
produza um storyboard (um roteiro 
passo a passo) mostrando o fluxo lógico 
de uma tela para a seguinte.



Sugestão: criar uma história 
de uso
Sugestão: criar uma história 
de uso

• Uma história de uso (ou ontologia) é 
uma descrição a mais completa 
possível de uma situação em que o 

• Uma história de uso (ou ontologia) é 
uma descrição a mais completa 
possível de uma situação em que o possível de uma situação em que o 
usuário utiliza o produto.

• Uma ontologia é essencial quando o 
produto é na verdade um serviço ou 
uma experiência.

possível de uma situação em que o 
usuário utiliza o produto.

• Uma ontologia é essencial quando o 
produto é na verdade um serviço ou 
uma experiência.



Exemplo:Exemplo:

• Ontologia de um passeio no parque do 
Ibirapuera (como é hoje): saio de casa 
correndo até a portaria 7...(etc)

• Ontologia de um passeio no parque do 
Ibirapuera (como é hoje): saio de casa 
correndo até a portaria 7...(etc)



O que é uma descrição em 
alto nível?
O que é uma descrição em 
alto nível?

• Neste momento, não construa um 
protótipo do produto e nem se 
preocupe com aspectos como cor, 

• Neste momento, não construa um 
protótipo do produto e nem se 
preocupe com aspectos como cor, preocupe com aspectos como cor, 
material utilizado ou embalagem.

• A descrição deve ser clara o suficiente 
para poder ser mostrada para um 
cliente e ele conseguir compreender 
como irá usar o produto.

• Não se preocupe com tecnologia.

preocupe com aspectos como cor, 
material utilizado ou embalagem.

• A descrição deve ser clara o suficiente 
para poder ser mostrada para um 
cliente e ele conseguir compreender 
como irá usar o produto.
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Ao mostrar a especificação 
para o cliente...
Ao mostrar a especificação 
para o cliente...

• Não tente vender o produto.• Não tente vender o produto.• Não tente vender o produto.

• Não procure convencê-lo das 
vantagens que foram agregadas.

• Escute e aprenda com o cliente.

• Não tente vender o produto.

• Não procure convencê-lo das 
vantagens que foram agregadas.

• Escute e aprenda com o cliente.



Com o desenho pronto, faça 
uma brochura
Com o desenho pronto, faça 
uma brochura

• Brochura: uma pequena revista com desenhos 
e textos sobre um produto.

• Lembre-se de usar a persona que foi escolhida 

• Brochura: uma pequena revista com desenhos 
e textos sobre um produto.

• Lembre-se de usar a persona que foi escolhida • Lembre-se de usar a persona que foi escolhida 
para o seu cliente.

• Lembre-se de usar também todas as etapas 
do ciclo de vida do produto.

• Assim, toda vez que você mostrar a brochura 
para um cliente em potencial, será possível 
verificar se a persona e o ciclo de vida estão 
suficientemente corretos.
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para o seu cliente.
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Exemplo: brochura de uma 
turbina eólica
Exemplo: brochura de uma 
turbina eólica



Exemplo 
de 
brochura: 
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de 
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Passo 8: 
quantificar 
a proposta 

Passo 8: 
quantificar 
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Este passo envolve:Este passo envolve:

• Determinar como os benefícios trazidos
pelo seu produto se transformam em

• Determinar como os benefícios trazidos
pelo seu produto se transformam empelo seu produto se transformam em
valor para o cliente.

• Mensurar este valor (quando possível) 
para mostrar para o cliente.

pelo seu produto se transformam em
valor para o cliente.

• Mensurar este valor (quando possível) 
para mostrar para o cliente.



A proposta de valor quantificada fornece 
uma compreensão concreta sobre os 
benefícios mensuráveis do seu produto

A proposta de valor quantificada fornece 
uma compreensão concreta sobre os 
benefícios mensuráveis do seu produto



Três tipos de benefício:Três tipos de benefício:

• Melhor

• Mais rápido

• Melhor

• Mais rápido• Mais rápido

• Mais barato

Alinhe sua proposta de valor com a 
real prioridade do cliente.

Compare o “as-is” com o possível.

• Mais rápido

• Mais barato

Alinhe sua proposta de valor com a 
real prioridade do cliente.

Compare o “as-is” com o possível.



Nem sempre é possível medir....Nem sempre é possível medir....



Biosensor bovinoBiosensor bovino



Passo 9: identifique 10 clientes em potencialPasso 9: identifique 10 clientes em potencial



Passo 10: identifique o seu núcleoPasso 10: identifique o seu núcleo



Exercício em equipe para a 
aula 6 (18 setembro)
Exercício em equipe para a 
aula 6 (18 setembro)

No canal PEF3111 do YouTube, dê sua opinião a respeito 
de todos os vídeos da playlist do primeiro exercício em 
equipe, exceto o de sua própria equipe.

No canal PEF3111 do YouTube, dê sua opinião a respeito 
de todos os vídeos da playlist do primeiro exercício em 
equipe, exceto o de sua própria equipe.equipe, exceto o de sua própria equipe.

Divida os vídeos entre os elementos da equipe.

Seja sincero. Use os ícones “polegar para cima” e 
“polegar para baixo”.

Avalie a proposta pela sua viabilidade.
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Fim da aula 
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Obrigado!
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