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Resumo

Problema: Uma descri¢cao breve sobre os top 3 problemas que sua startup quer resolver.

Segmento de Clientes: Quem sao os clientes da sua startup? Eles podem ser melhor
segmentados?

Proposta de Valor Unica: Qual é o slogan do seu produto ou a principal caracteristica que
torna o seu produto diferente e merecedor do dinheiro dos clientes?

Solugdo: Qual € o menor conjunto de funcionalidades (MVP) que entrega a proposta de
valor unica descrita acima?

Métricas-Chave: Descreva as principais acoes e metricas que suportam a geracao de
receitas ou retencao de clientes.

Canais: Faca uma lista de canais gratuitos e pagos que sua startup usa para atingir seus
clientes.

Estrutura de Custos: Faca uma lista de todos os custos fixos e variaveis que sua startup
pOoSssuli.

Fluxos de Receita: |dentifique o seu tipo de modelo de receita e determine as premissas
para indicadores como Life time value, margem bruta, break-even point, etc.

Vantagem Injusta: Uma vantagem injusta e algo que nao pode ser copiado ou comprado..
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LEAN CANVAS

1 - Problema 2 - Segmento de Cliente 3 - Proposta Unica de Valor



1 - Problema

‘&\’B\hanger

Ausencia de produtos Tenha uma barriga  ****™\"
de tanquinho sem
NENHUM esforcgo!!!!

Ma qualidade

Solucao inovadora

h, Problema: Uma descricao breve sobre os top 3 problemas que sua startup
quer resolver.




1 - Problema

Exemplos

Gasto excessivo de
agua

Ma alimentacao

Falta de tempo para
cozinhar

Perguntas-chave

E algo que os clientes querem?
(indispensavel)

Os cliente pagarao por isso? Se
nao, quem pagara? (viavel)

O problema pode ser resolvido?
(factivel)



2 - Segmento de Clientes

‘1~ic Nibis Ibis
IbIS m@s budget

Compradores

HOTELS

Anuncios
7

Mercure NOVOTEL

HOTELS, SUITES & RESORTS

Parceiros

€Y\ Segmento de Clientes: Quem sao os clientes da sua startup? Eles podem ser
melhor segmentados?




2 - Segmento de Clientes

Quem € o seu cliente?

Homem? Mulher? Pessoa fisica ou pessoa juridica? = specificar

Alem de dados demograficos, o quanto vocé conhece o seu cliente? Quais
SA0 suas reais necessidades? O que ele pensa? ===y Entenda o cliente

%\@O@



3- Proposta Unica de Valor

I got an idea. We got a deal.

g qual € o slogan do seu produto ou a principal caracteristica
El{ ¥ que torna o seu produto diferente e merecedor do dinheiro dos clientes?



Clientes x Proposta de valor

Uma coisa e o
que eu “acho’
que o cliente
quer....
Outra, € o que,
de fato,
o cliente quer




Mapa da Empatia

O queele

PENSA E SENTE?

O que realmente conta, principais preocupagdes ¢
aspiragdes

O queele O queele

ESCUTA? VE?

o que amigos dizem, o que o chefe fala, o que ambiente, amigos, 0 que 0 mercado oferece
influenciadores dizem

Oqueele

FALA E FAZ?

atitude em pdblico, aparéncia, comportamento com
outros

FRAQLUEZAS GANHOS

medos, frustragdes, obsticulos descjos e necessidades, formas de medir sucesso,
obsticulos
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Mapa da Empatia
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Criando Mapa da Empatia

Oqueele

PENSA E SENTE?

O que realmente conta, principais preocupagdes e
aspiragdes

Oqueele Oqueele

ESELITA'? i VE?

ambiente, 3migos, 0 que 0 mercado oferece

Oqueele

FALA E FAZ?

atitude em pablico, aparéncia, comportamento com
outros

FRAQUEZAS GANHOS

medos, frustragdes, obsticulos desejos e necessidades, formas de medir sucesso,
obstéculos




Canvas da Proposta de Valor

Proposta de Valor Perfil do Cliente

s > -
A
Produtos e servicos
Aliviam as dor




CANVAS DA PROPOSTA DE VALOR

Exemplo: Prancha (skate) acoplavel para carrinho de bebé

Ser visto como

pal moderno Ser visto como
Fazer as coisas Do

Criadores de Ganhos }ME PffC-"m/ﬂiW Ganhos Pmpom‘anar com g;ﬁthm

Prancha (skate) E e o bons momentos

acoplavel Ter momentos “Fazer compras
[as) b com os filhos
Prodqtos .
ks e
i proolemas
- + Controle da Filho se com os filhos
itHacA
. perder Besee |\ siine
Analgésicos =~ Dores -
b \ tensao $ —
Ter os ﬁ[hos Filho Sum{g y ~ o=
A ;i ou ser roubado
a vista Ser ztsta mfna YT —
um oom pat nemajg/ um pﬂf ruim

estressado

Fonte: http://fabiorobertoborges.com/blog/canvas-de-proposta-de-valor/



Lean Canvas

4 - Solucao 5 — Canais 6 - Receitas 7 - Despesas



4 - Solucao

Qual a maior dor do seu cliente ?
Brainstorming

MVP - Minimo Produto Viavel




5 — Canais

Sao as ferramentas que permitem que vocé
entregue sua proposta de valor aos seus clientes




5 — Canais. funcionalidade

Ampliar o conhecimento do cliente a cerca do
produto ou servico a ser oferecido

Permitir que o cliente realize a compra

Possibilitar suporte no pos venda 0



4

5 = Canal

Sao as ferramentas que permitem que vocé
entregue sua proposta de valor aos seus clientes

6
6
Vi




5_

Ampliar o conhecimento do cliente a cerca do
produto ou servico a ser oferecido

Permitir que o cliente realize a compra

Possibilitar suporte no pos venda O 2o@n,



5 - Canais: exemplos

Aplicativo
° Pagina em redes sociais

Campanhas locais

Lojas Fisicas
Aplicativo

Redes sociais

Mais recente: Canal de Whatsapp



6 — Receitas 7 - Despesas

Entrada no caixa Saida do caixa
Dinheiro recebido na Dinheiro gasto para
venda de produtos produzir produto e/ou
€/0U Servicos servico e se manter

Instalacdo Custeio (Giro)




6 — Receitas 7 - Despesas

TIPOS DE RECEITA
Venda Taxa de Assinatura
Anuncios Leasing
Licenciamento Taxa de Uso
DESPESAS INICIAIS DESPESAS CUSTEIO
5 Fixos (Funcionarios, Aluguel,
Horas de Programacao Energia Elétrica..)
MVP fisico Variaveis (Impostos,

Comissoes,...)



Lean Canvas

8 - Métricas Chaves 9 - Vantagem Injusta




8 - Metricas
Indicadores que mostram o desempenho
da startup

Importantes para tomar decisoes.

.|||/
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8 - Metricas-chave

Metricas de vaidade X Meétricas acionaveis

Numero de downloads
Numero de visualizacoes

Numero de seguidores

Numero de clientes ativos

Quantidade de usuarios
que volta a assistir um
video

Taxa de crescimento
mensal



0 - Vantagem Injusta

Delinicao: "Uma verdadeira vantagem injusta e algo
que nao pode ser facilmente copiado ou comprado”

Sason Cohen
I ' E o seu diferencial em

R R relacao a seus
ﬂ"ﬂ‘ 1‘"“‘ concorrentes!




Forma de avaliacao

Nao tem prova:

Mas tem...

Muita mao na massa
Presenca e ESSENCIAL
3 Pitchs




Forma de avaliacao

LEAN CANVAS - ENTREGA
17/setembro - Peso: 5%

PITCH DO LEAN CANVAS (Video)
25/setembro - Peso: 10%

ENTREVISTAS
1/outubro - Peso: 5%



