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Introducdo geral
1. Segmentacdo do mercado; 2. Selecdo de um setor para conseguir entrar no mercado

3. Descricdo de um perfil para o usudrio; 4. Cdlculo do TAM (total addressable market) para o
mercado piloto

5. Detalhamento de um representante real da persona; 6. Execucdo de um caso de uso de
um ciclo de vida completo.

7. Especificacdo de alto nivel do produto; 8. Quantificacdo da proposta de valor.

9. ldentificar dez clientes em potencial;
10: identificar qual € o seu nucleo.

Passos 11 e 12
Passos 13 e 14
Passos 15 e 16
Passos 17 e 18
Passos 19 e 20
Passos 21 e 22

Passos 23 e 24

Fechamento do curso por palestrantes convidados

Apresentacoes finais dos modelos de negdcio



Exercicio semanal de
aquecimento cognitivo

Nome do exercicio: somar cabecas.

Uma historia complexa de uso é criado
em 10 minutos

DUQAS equipes aprendem a somar cabecas

Ritmo: blitz (urgéncia, ndo hd tempo a
perder)




Qual é o maior ativo
existente nesta sala hoje?

O conjunto de ideiase
A capacidade de raciocinar em conjunto?

A capacidade de raciocinio individual?

Resposta: 3




Como transformar uma ideia
em uma historia de uso

Exemplo:

Ideia: criar um aplicativo para ajudar a colocar em
contato quem tem duvidas na matéria da prova X
com quem tem condicdes de sanar a duvida.

Historia de uso: mais facil e descritiva dos atores e dos
processos; deve ser curta (menos de 30 segundos para
ser lida)




Historia de uso:

Atores: Addo (tem duvidas em Fisica); Beto
(conhece fudo da materia que vai cair na
prova de Fisica)

Historia de uso: Beto conecta-se com Addo através do
aplicativo para marcar uma conversa privada em que
ird apresentar todas as suas duvidas sobre a matéria da
prova, gue serdo esclarecidas por Addo, que recebe
créditos pelo tfempo que despendeu, que ele poderd
utilizar no futuro para contratar outra pessoa, que pode
ouU Ndo ser o Beto, que irdo formatar um trabalho em
Word para ele. Ndo hd froca de dinheiro, apenas de
tempo (30 segundos para ser lido)




Estrutura do exercicio

quiloideias

Minutos




Estrutura do exercicio

quiloideias

Minutos

Equipe A conta
sua histéria de uso
para a equipe B




Estrutura do exercicio

quiloideias

Minutos

Equipe B conta
sua histéria de uso
para a equipe A




Estrutura do exercicio

quiloideias

Minutos

As ideidas sao
somadas




Estrutura do exercicio

quiloideias

2 minutos

A 2 4 é

reorganizado numa unica
histéria de uso

O conjunto de ideias é




Estrutura do exercicio

A+B conta sua nova histdria
de uso em um minuto para
CeD

quiloideias

mMinutos




Estrutura do exercicio

C+D conta sua nova histéria
de uso em um minuto para
AeB

quiloideias

Minutos




Passo 9:
identificar
dez clientes

em
potencial




Neste passo vocé ira:

Localizar dez pessoas, além da Persona, que
se encaixam no perfil do usudrio final.

Entrar em contato com elas para validar a sua
semelhanca deles com a Persona.

Validor com eles se desejariam comprar o
produto.




Conseguir efetivamente localizar, nomear e
identificar dez pessoas, além da Persona, que se
encaixam no perfil do seu usuario final.




Apenas fazemos aquilo que
vale a pena

E - Expectdncia ou Esperanca matematico
ou valor esperado

W — Trabalho executado




Apen
vale

E - Expec
ouU valor ¢
W — Trabc

mos aquilo que

Esperanca matematico




Apenas fazemos aquilo que
vale a pena

E - Expectdncia ou Espera
ou valor esperado

W — Trabalho executado




Perfil ideal das dez pessoas (além de
terem o mesmo perfil da Persona)

Aproximavel
Formador de opinido

Com as condicoes necessarias para
INnvestir no seu produto




Depois de ter uma aula sobre
o ciclo de vida do produto...

Teste sua historia de uso

Teste o algoritmo de quantificacdo da
sua proposta de valor




Resultados desejados

Percepcdo de um monte de erros na interpretacdo
das caracteristicas do mercado?

Oou

Comprovacdo de gue vocé entendeu tudo
corretamentee




Os melhores resultados
possiveis sao:

Demonstracoes de esforco pelas pessoas
para explicar onde vocé estd enganado.

Significa que confiam em vocé e na sua
capacidade de conseguir sucesso.

O melhor resultado possivel: uma carta de
InNfencdo de compra.




Se existir muita discordancia entre o
que a Persona diz e as dez pessoas
dizem...

NAo quer dizer que a Persona estd
errada.

Quer dizer que vocé estd mirando em
um segmento de mercado que deve

ser pegueno.




Como executar este passo

Primeira lista: selecionar o numero suficiente de
candidatos tal que entre eles seja possivel obter a lista
final com 10 suficientemente semelhantes a Persona.

Enfre em confato com cada um dos elementos da lista
final. (Ler “Talking to Humans” para saber como chegar
no cliente).

Opere no “inquiry mode”, ndo no “sales mode”.

Valide antes de tudo as prioridades essenciais a serem
atendidas para decidir uma compra.

Valide o ciclo de vida do produto, a histdria de uso e @
quantificacdo da proposta de valor.




Se tudo ou quase tudo der
certo, pergunte...

Caso uma empresa ofereca este produto no
mercado, vocé estaria interessado em
adquiri-lo?

€ NUNCaA.

Vocé compraria este produto?




E se der fudo absolutamente certo e ele
quiser fazer uma pré-compra?

Se voceé tiver certeza de que
consegue entregar o produto, aceite o
cheque.




Se o feedback do cliente fugir do que
voce esperava...

Anote tudo com cuidado.

Espere até ter obtido o feedback
do décimo cliente, a ndo ser que
VOCE perceba uma desconexao
total enfre o que voce esperava e
O gue ouviu até o momento.

Al entdo, tome uma decisdo.




Repita todo o processo descrito...

...Até que vocé consiga uma lista
com dez pessoas com perfil igual
ao da Persona.




Este passo é simples mas dara mvuito
trabalho.

A0 seu término, ndo compartilhne o

que Vocé aprendeu com ninguem
de fora da sua startup. O que voce
obteve deu trabalho, mas vale
Muito.




Obter feedback negativo faz parte do
jogo.

Toda vez qgue voceé recebe um
feedback negativo, vocé estd
aprendendo e chegando cada
vez mais perto da realidade do seu
mercado alvo.




Mas... Por que eu preciso escutar os
negativistas?

Até o Steve Jobs errou.




Para entender melhor, leia os
exemplos:

Methane Capture of Landfill Sites
Virtual Arts Academy: A B2C Two-Sided Market Example

Aulet, Bill, Disciplined Entrepreneurship.




Passo 10:
identificar
O seu

hucleo




Este passo envolve explicar por que o seu
negocio pode prover seus clientes com uma
solucao melhor que as das outras empresas.




Uma mudanga de perspectiva

Até agora, sua preocupacao foi
conseguir atender aos desejos do cliente
alvo.

Agora serd preciso olhar para o futuro e
se perguntar:

"O que torna o meu negocio especial?
Qual é o meu molho secreto?”




O Nucleo é aquilo que distingue
sud empresa das outras

O Nucleo € algo que Ihe permite entregar os
beneficios que os seus clientes valorizam com muito
maior efetividade do que qualquer concorrente.

O que se procura € aquela peqguena diferenca que
tornard muito dificil a tarefa de outras empresas que
tentarem fazer o mesmo que voceé.

Pode ser uma parte muito pegquena da solu¢cdo como
um todo, mas sem ela, ndo se obtém uma solucdo
tao valiosa.

O que vocé faz melhor do que todos?




Exemplos de Nucleo:
Efeito de rede

Consegue-se atingir uma
massa critica tdo grande no
mercado que comeca a ndo
fazer sentido para clientes em
potencial usarem um produto
concorrente.

Lei de Metcalfe: o valor de
uma rede para qualguer nd
daquela rede € proporcional
ao quadrado do numero de

nds naquela rede. i=(n-1)n/2

Exemplos: eBay, LinkedIn,
Facebook, and Google for
Ads




Exemplos de Nucleo:
Atendimento ao cliente

Seus clientes se transformam em
propagandistas do seu produto

Exemplos: Amazon, Zappo’s




Exemplos de Nucleo:
Menor custo

Condicoes que permitam fer um

custo baixo sem perder o
qualidade.

Exemplos: Walmart




Exemplos de Nucleo:
UX (User experience)

Torne-se a melhor que todas as outras
empresas No desenvolvimento e
aprimoramento continuo da
experiéncia do usudrio.

Exemplos: Apple




Por que o Nucleo é
imporiante:

Serd estrategicamente aquilo que a
empresa sempre ird colocar em
orimeiro lugar quando estiver

nlanejando ou executando qualquer
olano.

O NuUcleo é a Ultima defesa do seu
negocio contfra a concorréncia.




Como definir o Nucleo

A escolha do Nucleo ird depender de uma série de aspectos:
O que o cliente quer

Quais ativos a equipe tem

O que vocé gosta de fazer, de verdade

O que parceiros fora da empresa podem fazer

Quais sGo 0s objetivos pessoais e financeiros dos proprietdrios
da empresa




Que tal usar propriedade
intelectual como NuUcleo?

Uma patente em biotecnologia pode ser o NUcleo

Mas em outros setores pode ndo ser tado importante




Ovutros aspectos a considerar

O seu cliente ndo compra de vocé por causa do seu Nucleo
Ser o primeiro a entrar no mercado ndo € Nucleo
Garantir exclusividade de fornecedores ndo € Nucleo

Ver exemplo do livro do Bill Aulet: SensAble Technologies




Conclusao

Definir o seu NUcleo € um passo critico e
essencial para maximizar o valor do seu hovo
negocio.




Passo 11: Verificar sua vantagem
competitiva

mmme...

I wonder which one
better suits my

prioriﬁes?

How does your core
map to Wl«na‘l‘your customer
rea“y wants?



Passo 12: Descobrir quem toma as
decisoes de compra para o seu
cliente

COMP i1ance

Influencer -

#1 Influencer
#2

Economic

buyer Champion




Obrigado!
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