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O que é o playbook para Validacao
agil do Negocio - EMEX 4.07?

- ' At - s
E um guia pratico do EMEX 4.0, para ajudar os empreendedores na 1= \
estruturacao de negdcios exponenciais em apenas 4 semanas, tendo como -
base o desenvolvimento e a validagao de clientes.

Este playbook contém textos explicativos, videos introdutérios em cada
um dos modulos e ferramentas estratégicas para facilitar o processo de
validagao e desenvolvimento.

O EMEX 4.0 € uma metodologia eficaz e comprovada, desenvolvida pelo
estrategista Andre Alves e que permite aos empreendedores validar suas
iIdeias de negdcios de forma agil e inovadora, otimizando seus recursos
financeiros.




playbook para
Desenvolvimento de Negocios
Exponenciais - EMEX 4.07

Este planner sera util para dois perfis de empreendedores:

PARA QUEM DESEJA DESENVOLVER UM NOVO NEGOCIO

O guia vai auxiliar a validar o potencial da sua ideia, antes de investir todas as

suas reservas para empreender no tao sonhado negocio.

Também sera possivel estruturar uma trilha estratégica, minimizando os impactos
da imprevisibilidade mercadolégica. E por fim, vocé podera estruturar um plano
de

acao para dar mais visibilidade ao seu negocio no segmento de atuacao.

PARA QUEM PRECISA REESTRUTURAR O SEU NEGOCIO ATUAL

O planner Empreendedor Exponencial também é aplicavel para quem deseja rever
a estratégia e os rumos de um negocio, que ainda nao desenvolveu todo o seu
potencial.




Quem sera o seu mentor
neste Playbook?

Muito prazer, me chamo André Alves.

Publicitario, pos-graduado em Gestao de Marketing e
Servicos pela FAAP, cursando MBA em Inovacao e
Empreendedorismo pela USP, empreendendo ha mais de
15 anos a frente da Linkys Assessoria de Marketing.

Autor de quatro livros publicados pela editora SENAC,
nos quais discuto temas como empreendedorismo,
marketing, planejamento estratégico e modelagem de
negocios. Também atuei como mentor no Boot Camp
Startups Sebrae e no programa de mentoria Linkedin
online, contribuindo com o desenvolvimento do
empreendedorismo no Brasil.
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https://youtu.be/aPZuAL6IdhQ
https://youtu.be/aPZuAL6IdhQ
https://youtu.be/aPZuAL6IdhQ
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Semanal

A sua ideia vale um negd6cio?

1.Como gerar boas ideias

2. A lapidacgao das ideias

3.Analise de oportunidade das ideias

4. Explore a ideia selecionada

5. Definicao do negdcio a partir da ideia selecionada

Semana 2

Planejamento agil do seu novo negocio

1.Conheca o modelo de negdcios

2.Vamos estruturar o seu modelo de negdcios?

3. Hipoteses a serem priorizadas no modelo de negdcios
4. Construir uma versao simplificada do produtos
5.Visao geral do seu modelo de negdcios

Semana 3

Testes para descobrir a relevancia do seu produtos
1. Definicao dos testes

2. Estrutura da aplicagdo dos testes

3.Implementacao dos testes mais ageis

4. Mensuracao dos resultados dos testes

5. Analise e conclusao dos testes realizados

Semana 4

Como validar o potencial do seu negocio no mercado?

1.Recalculando a rota

2. Estrutura do protétipo do produto para teste mercadoldgico
3.Acao! Lancamento do protétipo do produto no mercado

4. Aceitacdo do produto - avaliagao

5.Conclusao do teste mercadoldgico e 0s proximos passos

Agora, vocé tem um caminho para alcancar o sucesso do seu negdcio!



Introducao - Validagcao do Negocio

Conhecendo o conceito de validacao

A validacao do negocio é o processo de testar a viabilidade da ideia de negdcio antes
de investir recursos inspirados nele.

E um processo que ajuda os empreendedores a descobrir se a ideia de negdcio é
valida, se ha um mercado viavel para o produto ou servico e se o0s clientes estao
dispostos a pagar por ele.

A validagcao do negdcio € importante por varias razoes. Primeiro, ela ajuda a
minimizar o risco de falha do negdcio.

Se uma ideia de negocio para validada e testada antes de ser lancada no mercado, ha
uma probabilidade maior de que ela seja bem-sucedida.

Segundo, a validagao do negdcio ajuda os empreendedores a economizar tempo e
dinheiro, pois eles podem identificar rapidamente se a ideia de negdcio é viavel antes
de investir recursos nele.




Introducao - Validagcao do Negocio

Conhecendo o conceito de validacao

Existem varias maneiras pelas quais os empreendedores podem validar sua ideia de negocio.

Uma abordagem comum é a criacao de um MVP (Minimum Viable Product), que é uma
versao simplificada do produto ou servi¢co que permite aos empreendedores testa-lo com o0s
clientes e receber feedback.

Outra abordagem € a realizagcdo de pesquisas de mercado, analise de concorréncia e
entrevistas com potenciais clientes.

Ao validar sua ideia de negocio, os empreendedores podem criar negdcios mais bem-
sucedidos porque podem descobrir rapidamente se ha um mercado viavel para o produto ou
servigo e se os clientes estao dispostos a pagar por ele.

Além disso, a validagao do negocio permite que os empreendedores ajustem sua ideia de
negocio com base no feedback dos clientes e do mercado, tornando-a mais atraente e viavel
para o publico-alvo.

Em resumo, o conceito de validacao do negocio é fundamental para o sucesso dos
empreendedores, pois ajuda a minimizar o risco de falha do negdcio, economiza tempo e
dinheiro e permite que 0s empreendedores ajustem sua ideia de negdcio com base no
feedback dos clientes e do mercado.




SEMANA 1

A

A sua idela vale

um negocio?

Como saber se a sua ideia realmente tem
potencial para ser um negdécio exponencial.

A boa ideia é aquela que esta enderecada a uma real necessidade do
cliente. Ela desperta o interesse e faz com que alguém queira pagar para
coloca-la em pratica.




€) Asua vale um negécio?



https://youtu.be/Z3r-xFyZhWg
https://youtu.be/Z3r-xFyZhWg
https://youtu.be/Z3r-xFyZhWg

Passo a passo

Dia 1 Como gerar boas ideias
e O que é a metodologia Funil de Ideias

e Aplicagdao do Funil de Ideias com base na sua vivéncia e oportunidade de mercado
e Avaliagcao dos resultados do Funil de ldeias

Dia 2 A lapidacao das ideias
e A metodologia Scamper
e Aplicagcao da metodologia Scamper
e Avaliagao dos resultados da metodologia Scamper

Dia 3 Analise de oportunidade das ideias

e Anadlise 360° da oportunidade
e Aplicagdo da metodologia Andlise 360°
e Avaliagao dos resultados da Analise 360°

Dia 4 Explore a ideia selecionada

e Metodologia SW2H
e Aplicagao da metodologia SW2H
e Avaliacdo dos resultados da SW2H

Dia 5 Definicao da sua ideia de negdcio

e Checklist para uma ideia com potencial

Agora, VOCE ja esta preparado para o planejamento do seu negdcio.

DESENVOLVIMENTO DE NEGOCIOS EXPONENCIAIS



Dia 1 - Como gerar boas ideias

O que é a metodologia Funil de Ideias

O funil de ideias € uma técnica de brainstorming utilizada para gerar e organizar ideias
de maneira sistematica. Ele € chamado de funil porque as ideias sao produzidas em
grande quantidade no inicio do processo e, em seguida, apenas as melhores sao
selecionadas e filtradas.

O funil de ideias é dividido em trés etapas principais:

1. Geracao de ideias: nesta etapa, o empreendedor exponencial com ou sem equipe
gera 0 maior numero possivel de ideias, sem julgar a qualidade. Caso haja um grupo de
participantes, € importante que todos os membros opinem sem que nenhuma ideia seja
descartada.

2. Selecao de ideias: as ideias geradas sao avaliadas e selecionadas com base em
critérios pré-estabelecidos, como viabilidade, relevancia e impacto. As ideias que nao
atendem aos critérios sao descartadas automaticamente.

3. Desenvolvimento de ideias: neste ponto, as ideias selecionadas sao desenvolvidas e
aprofundadas para produzir solu¢des mais detalhadas e viaveis.




Dia 1 - Como gerar boas ideias

Aplicacao do Funil de Ideias

O processo, habitualmente, comeca com a gera¢cao de um grande numero de ideias, por
uma equipe ou por individuos trabalhando de forma colaborativa. Elas sao avaliadas de
acordo com critérios pré-estabelecidos, como viabilidade financeira, técnica, impacto e
potencial de sucesso.

As idelas que nao atendem a esses critérios sao descartadas, enquanto as selecionadas
passam pelo refinamento e sao aprofundadas.

Neste ponto, é possivel incluir a realizacao de pesquisas de mercado, analises de
viabilidade financeira e técnica, e outras atividades de avaliagcao para determinar qual
Ideia tem maior potencial de sucesso.

Finalmente, sao determinadas as melhores ideias para implementacao. Isso pode incluir
a criacao de um plano de acao detalhado, bem como a atribuicao de responsabilidades e
a alocagao dos recursos necessarios.

O funil de ideias € uma ferramenta valiosa para a geracao e gestao ideias, pois ajuda a
garantir que apenas as melhores sejam selecionadas para implementacao. Além disso,
ele também ajuda a maximizar o uso dos recursos disponivels, pois permite que as ideias
sejam avaliadas de forma sistematica antes de serem implementadas.




FUNIL DE IDEIAS - EMPREENDEDORES EXPONENCIAIS

PREFERENCIAS

O QUE VOCE GOSTA DE FAZER

Assistir jogos
esportivos

Praticar esportes
coletivos

Organizar campeonatos
de futebol

COMPETENCIAS

O QUE VOCE SABE FAZER

Atuar na esfera juridica

Gerir equipes

Administrar negocios

OPORTUNIDADES

OPORTUNIDADES DE MERCADO

Consultoria juridica
desportiva

Gestao de carreiras
desportivas

Centros para
treinamentos

Framework - Funil de Ideias Empreendedores Exponenciais



6 FUNIL DE IDEIAS - EMPREENDEDORES EXPONENCIAIS

PREFERENCIAS COMPETENCIAS OPORTUNIDADES

O QUE VOCE GOSTA DE FAZER O QUE VOCE SABE FAZER OPORTUNIDADES DE MERCADO

Framework - Funil de Ideias Empreendedores Exponenciais - VERSAO PARA IMPRIMIR



Dia 1 - Como gerar boas ideias
Avaliacao dos resultados do Funil de Ideias

OPORTUNIDADES

Centro de
treinamento
para formacgao
de jogadores

IDEIA COM
POTENCIAL

COMPETENCIAS PREFERENCIAS

Franquia de
escola de
futebol

Diretor geral
da escola




Dia 2 - A lapidacao das ideias
A metodologia Scamper

As perguntas da metodologia SCAMPER sao:

Substituir: O que pode ser substituido para tornar o produto ou servigo mais eficiente ou
atrativo?

Combinar: O que pode ser combinado com o produto ou servi¢co para criar algo novo?

Adaptar: O que pode ser adaptado do produto ou servi¢co para melhorar ou modifica-lo de
alguma maneira?

Modificar: O que pode ser modificado no produto ou servigco para torna-lo diferente ou
melhor?

Excluir: O que pode ser excluido do produto ou servigco para torna-lo mais simples ou
eficiente?

Rearranjar ou reverter: O que pode ser rearranjado ou revertido no produto ou servi¢o
para criar algo novo ou inesperado?

Propor ou pedir: O que pode ser proposto ou pedido ao produto ou servi¢go para criar
algo novo ou inovador?




Dia 2 - A lapidagao das ideias

Aplicacao da metodologia Scamper

Para utilizar a metodologia SCAMPER, basta seguir os seguintes passos:

1. Defina o problema ou desafio a ser resolvido.

2. Escolha um produto ou servico para aplicar a metodologia.

3. Analise cada elemento da palavra SCAMPER e tente aplica-los ao produto ou servigo
escolhido. Por exemplo, vocé pode tentar substituir um componente do produto por
outro, combinar o produto com outro para criar algo novo, adicionar algo a ele, etc.

4. Anote todas as ideias geradas durante o processo.

5. Avalie as ideias geradas e escolha as mais promissoras para serem desenvolvidas.

A metodologia SCAMPER pode ser aplicada de forma individual ou em grupo, e pode ser
Gtil tanto para criar novos produtos, quanto para melhorar produtos existentes. E
iImportante lembrar que a criatividade é um processo dinamico e necessita de uma mente

aberta e disposta a explorar novas possibilidades, a fim de obter resultados satisfatorios
com a metodologia SCAMPER.




Dia 2 - A lapidacao das ideias
Resultados da metodologia Scamper

Para avaliar o resultado da metodologia SCAMPER, é importante levar em consideracao
alguns fatores, como:

1. Relevancia: As ideias geradas sao relevantes para resolver o problema ou desafio
definido?

2. Viabilidade: As ideias geradas sao viaveis de serem implementadas?

3. Criatividade: As ideias geradas sao originais e inovadoras?

4. Valor: As ideias geradas agregam valor ao produto ou servi¢go?

5. Eficacia: As ideias geradas sao eficazes em resolver o problema ou desafio?

Além disso, é importante lembrar que a avaliagcao do resultado da metodologia SCAMPER
deve ser feita de forma critica, mas sem perder o foco na criatividade e na busca por

solugOes inovadoras. E preciso estar aberto a considerar diferentes pontos de vista e
reavaliar as ideias geradas de acordo com o surgimento de novas informacoes.




Dia 3 - Analise de oportunidade das ideias

A ferramenta de analise 360°

A analise 360° da oportunidade inclui uma avaliagcao detalhada do mercado, do produto
ou servico, da concorréncia, da equipe, dos recursos financeiros e do ambiente
regulatorio. Alem disso, ela tambem pode considerar aspectos como a aceitagcao do
publico, a viabilidade tecnica e a sustentabilidade do projeto.

Ela é importante para identificar as forcas e fraquezas de um projeto, bem como os
riscos e oportunidades associados a ele. Além de auxiliar na avaliagcao do potencial de
retorno do investimento e estabelecer um plano de agao, para maximizar as chances de
sucesso do projeto.

Para realizar a analise 360 da oportunidade é essencial reunir informacdes de fontes
confiaveis e utilizar técnicas para estudo de dados, principalmente referentes ao
mercado e cenarios, a fim de avaliar o potencial de sucesso do projeto. Além de envolver
diferentes pessoas e departamentos da empresa na analise, para obter uma visao
abrangente e equilibrada da oportunidade.




ANALISE 360° DA OPORTUNIDADE EMPREENDEDORES EXPONENCIAIS
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0 ANALISE 360° DA OPORTUNIDADE EMPREENDEDORES EXPONENCIAIS

Entendo que sim
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Dia 3 - Analise de oportunidade das ideias

[ | ~N ] y 4 ] o
Aplicacao da metodologia Analise 360
Para aplicar a analise 360° da oportunidade € preciso seguir os seguintes passos:
1. Defina o objetivo da anélise: O que vocé quer saber com a analise?

2. Reuna informacgoes: Colete dados de diferentes fontes, como relatérios de mercado,
pesquisas de mercado, dados financeiros, etc.

3. Analise o mercado: Avalie o tamanho e o potencial de crescimento do mercado, a
concorréncia, os padroes de consumo, os canais de distribuicao, etc.

4. Analise o produto ou servigo: Avalie as caracteristicas e vantagens do produto ou
servico, bem como a sua aceitacao pelo publico.

5. Analise a equipe: Avalie as habilidades e experiéncias da equipe, bem como a sua
capacidade de executar o projeto.

6. Analise os recursos financeiros: Avalie os recursos financeiros disponiveis e 0s custos
associados ao projeto.

/. Analise os riscos e oportunidades: Identifique os riscos e oportunidades associados ao
projeto e avaliar o seu impacto.




Dia 3 - Analise de oportunidade das ideias

Avaliacao dos resultados da Analise 360°

Para avaliar o resultado da analise 360° da oportunidade é necessario levar em
consideracao alguns fatores, como:

1. Relevancia: As informacdes coletadas e analisadas sao relevantes para o objetivo da
analise?

2. Precisao: As informacoes coletadas e analisadas sao precisas e confiaveis?

3. Completude: A analise 360° da oportunidade abrangeu todos os aspectos relevantes do
projeto?

4. Eficacia: O plano de agao gerado com base na analise 360° da oportunidade esta
sendo eficaz em maximizar as chances de sucesso do projeto?

5. Flexibilidade: O plano de ac¢ao é flexivel para se adaptar as mudancas do mercado e da
equipe?

A avaliacao do resultado da analise 360° da oportunidade deve ser feita de forma
criteriosa, sem perder o foco no objetivo do projeto. E preciso considerar os diferentes
pontos de vista e a reavaliar o plano de acao, sempre que houver novas informacoes ou
dados.




Dia 4 - Explore a ideia selecionada

Metodologia SW2H

O SW2H é uma técnica de planejamento e gerenciamento de projetos que ajuda a
identificar e definir as a¢cOes necessarias para alcancar um objetivo. Ela é baseada nas

seguintes perguntas:

1. O qué (What): O que precisa ser feito?

2. Por qué (Why): Qual é o propdsito ou a razao para fazer isso?
3. Quem (Who): Quem serd responsavel por fazer isso?

4. Quando (When): Quando isso deve ser feito?

5. Onde (Where): Onde isso deve ser feito?

6. Como (How): Como isso deve ser feito?

/. Quanto (How much): Qual é o orcamento ou o custo estimado para fazer isso?




SW2H- EMPREENDEDORES EXPONENCIAIS

POR QUE? QUANDO? QUANTO?

Justifique os Apresente . Detalhe como .
Faca um . ] > ~ Estipule um . Estime o
. iImpactos da situacoes Defina os pretende
descricao . prazo para que L e valor a ser
. sua ideia para onde a sua ~ responsaveis viabilizar a sua . .
sucinta da sua . N a sua solucgao L L iInvestido para
L solucionar um solugao para viabilizar = ideia. Destaque o
ideia de , , pOSsa ser . : viabilizar a
. possivel podera ser . a sua ideia. fatores internos L
negaocio. . desenvolvida. sua idela.
problema. aplicada. e externos.

$ $ $ $ $ $ $

Resolver o

e Aproximadame
S b problema de Dentro do Em até Profissional e adaptado. P ;
i P deslocamento condominio. 4 meses. assistente. Servico S
tinerante dos donos de e R$100.000,00
pets.

Framework - Sw2h - Empreendedores Exponenciais
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SW2H- EMPREENDEDORES EXPONENCIAIS

O QUE?
O que sera feito?

POR QUE?
Por que sera feito?

ONDE?
Onde sera feito?

QUANDO?

Quando sera feito?

QUEM?

Por quem sera feito?

CcCOoOMO?
Como sera feito?

QUANTO?
Quanto vai custar?

Framework - 5w2h - Empreendedores Exponenciais - Versao impressao




Dia 4 - Explore a ideia selecionada

Aplicacao da metodologia SW2H

Para utilizar a técnica SW2H basta seguir os seguintes passos:
1. Defina o objetivo do projeto: O que vocé quer alcangcar com o projeto?

2. ldentifique as acOes necessarias para alcancar o objetivo: Para cada ag¢ao, responda as
perguntas do SW2H.

3. Crie um plano de agao: Organize as acoOes identificadas em uma tabela ou diagrama,
definindo as responsabilidades, prazos e orcamento para cada uma delas.

4. Execute o plano de agao: Siga o plano de acao e monitore o progresso do projeto para
garantir que as acoes estejam sendo cumpridas de acordo com o planejado.

A tecnica SW2H é util porque na definigao das acOes necessarias para alcancar o objetivo
e a gerenciar o projeto de forma eficiente. Alem disso, ela tambéem pode ser usada para
avaliar o progresso e ajustar o plano de acao.




Dia 4 - Explore a ideia selecionada

Avaliacao dos resultados da SW2H

Para avaliar o resultado da técnica SW2H, e importante levar em consideracao alguns
fatores, como:

1. Alinhamento com o objetivo: As acOes definidas no plano de a¢ao estao alinhadas com
0 objetivo do projeto?

2. Eficacia: As acOes definidas no plano de agao estao sendo eficazes em alcancar o
objetivo do projeto?

3. Eficiéncia: As ac¢Oes definidas no plano de agao estao sendo executadas de forma
eficiente, considerando 0s recursos disponiveis e o prazo estabelecido?

4. Qualidade: As acoOes definidas no plano de acao estao sendo executadas para garantir
a qualidade do projeto?

5. Satisfagcao do cliente: O projeto esta atendendo as expectativas e necessidades do
cliente?

Os ajustes e avaliacao do resultado da técnica SW2H devem ser realizados de forma
critica e de acordo com o objetivo do projeto.




Dia 5 - Defini¢ao da sua ideia de negocio

Checklist para uma ideia com potencial

Para definir se sua ideia tem potencial para ser um negdcio, € importante avaliar fatores
COMO:

1. Necessidade do mercado: Existe uma demanda real pelo produto ou servico que vocé
esta propondo?

2. Diferenciagao: Como o seu produto ou servico se diferencia da concorréncia”? Qual é o
seu diferencial?

3. Viabilidade técnica: E possivel produzir e oferecer o produto ou servico de forma
viavel?

4. Viabilidade financeira: O projeto é viavel financeiramente” Qual € o potencial de
retorno do investimento?

5. Equipe: Vocé possui uma equipe experiente e comprometida para executar o projeto?
6. Recursos: Vocé possui os recursos financeiros, tecnoldégicos, humanos e outros
necessarios para executar o projeto?

/. Aceitacao do publico: O publico tem interesse pelo produto ou servigo que vocé estd
propondo?

3. Sustentabilidade: O projeto é sustentavel a longo prazo?

Lembre-se de manter a mente aberta e estar disposto a explorar novas possibilidades,
aprendendo com os erros do processo. Dessa forma, a avaliagao poderd apontar mais
chances de sucesso do negdcio.




Dia 5 - Definindo a sua ideia de negdcio

Avaliando os resultados obtidos

Vai permitir que eu me
ajude e ajude os outros?

A MINHA IDEIA
TEM POTENCIAL

PARA SER UM
NEGOCIO?




o

Planejamento agil
do seu
novo hegocio

SEMANA 2

Estruture o seu negdcio para valida-lo



Planejando o
de forma agil



https://youtu.be/jQjttohFqxY
https://youtu.be/jQjttohFqxY
https://youtu.be/jQjttohFqxY

Passo a passo

Dia 1 Conheca o modelo de negdcios

e O que € um modelo de negdcio
e Modelo de negdcio Canvas

Dia 2 Estrutura do seu modelo de negdcio

e Definicao dos elementos essenciais do seu negdcio
o Hipdteses dos componentes do modelo de negdcio

Dia 3 Hipoteses prioritarias do modelo de negocio
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o Definicao dos elementos que precisam ser validados

New Search Pane/

Al image Recagrition

Dia 4 Construcao de uma versao simplificada do seu
produto/servi¢co exponencial

e Definicao dos primeiros elementos do seu produto teste
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Dia 5 Visao Geral do seu modelo de negocio

e Analise da versao 1.0 do seu modelo de negdcio

Agora, Vocé esta pronto para descobrir a relevancia da sua solucao!

DESENVOLVIMENTO DE NEGOCIOS EXPONENCIAIS




Dia 1 - Conhecendo o modelo de negdcio

O que é um modelo de negocio

O modelo de negdcios é a forma como que sua empresa gera e entrega valor para os
seus clientes. Ou, de maneira mais pratica, € a estruturacao dos elementos e etapas
gque compdoem a forma com que a sua empresa faz o que faz.

Um modelo de negdcio é um plano que descreve como uma empresa ira gerar receita,
criar valor para os clientes e se sustentar economicamente. Ele inclui informacoes
sobre o mercado, o publico-alvo, os produtos ou servi¢cos oferecidos, os canais de
distribuicao, a estrutura de custos, as fontes de receita, os parceiros estratégicos e 0s
modelos de propriedade e governanca.

O modelo de negdcio é importante porque ajuda a definir a estratégia da empresa e a
estabelecer objetivos e metas claros. Ele também permite avaliar o potencial de retorno
do investimento e identificar oportunidades de crescimento e expansao.

Existem diferentes tipos de modelos de negdcio, como o modelo de freemium, o
modelo de assinatura, o modelo de licenca, o modelo de vendas diretas, entre outros. A
escolha do modelo de negdcio depende das caracteristicas do mercado, do produto ou
servico oferecido e das metas da empresa.




Dia 1 - Conhecendo o modelo de negdcio

Modelo de negécio Canvas

O Business Model Canvas é uma ferramenta visual que permite aos empreendedores
desenhar, testar, iterar e comunicar o modelo de negdcio de uma empresa. Ele é
composto por nove Dblocos interligados que representam os elementos chave de um
modelo de negdcio: proposta de valor, relacionamento com clientes, canais de
distribuicao, segmentos de mercado, fontes de receita, recursos-chave, atividades-chave,
parceiros-chave e estrutura de custos.

O Business Model Canvas é uma maneira simples e intuitiva de representar o modelo de
negocio de uma empresa, permitindo que 0s empreendedores visualizem e entendam
melhor como seu negdcio funciona e como gerar valor para os clientes. Ele também pode
ser usado como uma ferramenta de planejamento e analise para ajudar os
empreendedores a testar e iterar suas hipoteses de negdcio e identificar possiveis
problemas ou oportunidades.

O modelo de negdcio Canvas pode ser util para empreendedores que estao iniciando um
negocio ou para aqueles que querem revisitar e aprimorar suas estratégias de negdcio
existentes, permitindo visualizar todos os elementos-chave de seu negdcio de maneira
clara e integrada, o que pode ajuda-lo a identificar os pontos fortes e fracos de sua
estratégia e fazer ajustes de acordo.




Dia 2 - Estruturando o seu modelo de negdcio

Definindo de forma agil os elementos
essenciais do seu modelo de negécio

Esses elementos sao importantes porque formam a base sobre a qual o negdcio é
construido e determinam como ele vai funcionar e gerar receita. E importante que cada
elemento seja considerado e planejado de maneira cuidadosa para garantir o sucesso do
negocio.

1. Propdsito: qual € o propdsito da empresa? Qual é a sua visao, missao e valores?

2. Segmento de clientes: quem sao os clientes da empresa e como eles sao
segmentados? Qual é o perfil desses clientes e quais sao as suas necessidades?

3. Proposta de valor: qual é o valor que a empresa oferece aos seus clientes? Qual € o
diferencial da empresa em relagao a concorréncia?

4. Canais: como a empresa entrega o seu produto ou servico aos clientes? Qual é o
caminho que os clientes precisam percorrer para adquirir o produto ou servico da
empresa’?




Dia 2 - Estruturando o seu modelo de negdcio

Definindo de forma agil os elementos
essenciais do seu modelo de negécio

5. Relacionamento com o cliente: como a empresa estabelece e mantém um
relacionamento com os seus clientes? Qual é a natureza desse relacionamento e qual € o
papel da empresa nesse processo’?

6. Fontes de receita: de que forma a empresa gera receita? Qual € o modelo de negdcio
da empresa (por exemplo, venda de produtos, servigos, licengas, assinaturas, etc.)?

/. Atividades-chave: quais sao as atividades criticas que a empresa precisa realizar para
entregar a sua proposta de valor e gerar receita®

3. Parceiros-chave: quem sao 0s parceiros da empresa e como eles contribuem para o
modelo de negdcio da empresa?

9. Estrutura de custos: qual é o custo total de operar a empresa e quais sao 0S principais
componentes desses custos?




PARCEIROS-CHAVE

Quem sao meus parceiros?

Quem sao meus
fornecedores?

O que adquirimos dos
NOSSOS parceiros?

Quais atividades eles
realizam?

FONTES DE CUSTOS

Data Janeiro 2023

i MODELO DE NEGOCIO CANVAS [HEH

ATIVIDADES-CHAVE

Que atividades principais
nossa proposta de valor
requer’?

Nossos canais de
relacionamento,
distribuicao, receitas?

RECURSOS-CHAVE
Quais recursos chave a

nossa proposta de valor
requer? Canais,
relacionamentos, modelo de
receita.

Versao X.Y

PROPOSTAS DE VALOR

Quais recursos chave a
nossa proposta de
valor requer? Canais,
relacionamentos,
modelo de receita.

FONTES DE RECEITA

RELACIONAMENTO
COM OS CLIENTES

Como nds mantemos e

aumentamos nossos
clientes?

Quais relacionamentos
com o cliente nds

CANAIS
Através de quais canais

nossos segmentos de clientes
querem ser contatados?

Quais canais funcionam
melhor?

SEGMENTO DE
CLIENTES
Para quem nds criamos
valor?

Quem sao 0S N0SSOS Mais
importantes clientes?

Quem sao 0S NOSSOS
consumidores mais
importantes?

Framework - Business Model Canvas - Empreendedores Exponenciais
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RELACIONAMENTO SEGMENTO DE
PARCEIROS-CHAVE ATIVIDADES-CHAVE PROPOSTAS DE VALOR COM OS CLIENTES CLIENTES
RECURSOS-CHAVE CANAIS
FONTES DE CUSTOS FONTES DE RECEITA
Data Versao

Framework - Business Model Canvas - Empreendedores Exponenciais - Versao para impressao



Dia 2 - Estruturando o seu modelo de negdcio

Estabelecendo as hipoteses dos
componentes do modelo de negocio

Estabelecer as hipdteses em um modelo de negdcio pode ajudar a identificar as
incertezas e 0s riscos do negdcio e a desenvolver planos para lidar com esses desafios.
Alem disso, as hipoteses podem ser testadas e validadas com dados e feedback de
clientes para ajudar a aperfeicoar o modelo de negocio.

Uma hipodtese € sempre uma afirmacao de algo que vocé precisa validar.

E possivel estabelecer hipdteses a serem verificadas para qualquer um dos elementos do
modelo de negdcio, exemplo, o comportamento do publico, o problema que ele possul,
se 0 publico definido é de fato o mais aderente a proposta de solugao do produto.

Exemplos:

Hipotese de proposta de valor: A proposta
de valor da empresa é clara e atraente o

Hipotese de canais de distribuicao: A

empresa esta usando os canais de
suficiente para atrair e reter clientes em

potencial?

distribuicdo corretos para alcancar seus
clientes?




i MATRIZ CSD

CERTEZAS SUPOSICOES DUVIDAS
O que vocé ja sabe? pode ser sobre o O que vocé tem como hipdéteses ou Quais sao as duvidas ou perguntas
mercado, produto, consumidor... suposi¢des? para serem feitas?
Data Versao

Framework - CSD - Empreendedores Exponenciais - Versdo para impressao



Dia 3 - Matriz de Priorizacao de Hipoteses do Modelo de Negdcio

Definindo os elementos que precisam
ser validados

A Matriz de Priorizagao de Hipoteses do Modelo de Negocio € uma ferramenta que
pode ser usada para ajudar os empreendedores a priorizar e testar as diferentes
hipoteses que fazem parte de seu modelo de negdécio. Ela € composta por duas
dimensdes: impacto e facilidade de teste.

O impacto se refere ao quanto uma determinada hipotese é importante para o sucesso
do negdcio, enquanto a facilidade de teste se refere ao quanto e facil ou dificil testar
essa hipotese. As hipoteses sao entao classificadas em quatro quadrantes:

A Matriz de Priorizagao de Hipoteses do Modelo de Negdcio é uma ferramenta util para
ajudar os empreendedores a priorizar suas atividades de teste e focar nas hipodteses
mais importantes e faceis de serem testadas primeiro. Isso pode ajudar a maximizar o
Impacto do teste e acelerar o processo de aprendizado e desenvolvimento do negdcio.




Dia 3 - Matriz de Priorizagao de Hipoteses

Definindo os elementos que precisam
ser validados

Quadrante 1: Hipoteses de alto impacto e faceis de testar. Estas sao as hipoteses que devem
ser testadas primeiro, pois sao as mais importantes para o sucesso do negocio e também as
mais faceis de serem testadas.

Quadrante 2: Hipoteses de alto impacto e dificeis de testar. Estas sao as hipoteses que devem
ser testadas em seguida, pois sao importantes para o sucesso do negdcio, mas mais dificeis de
serem testadas.

Quadrante 3: Hipoteses de baixo impacto e faceis de testar. Estas sao as hipoteses que
podem ser testadas depois, pois tém menos impacto no sucesso do negdcio, mas saoc mais
faceis de serem testadas.

Quadrante 4: Hipoteses de baixo impacto e dificeis de testar. Estas sao as hipoteses que
devem ser deixadas para o final, pois tém pouco impacto no sucesso do negdcio e sao dificeis
de serem testadas.




PRIORIZACAO DE HIPOTESES CANVAS -

FAZER E MEDIR TESTE

G -

NAO TESTE DESCARTE
.
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Dia 4 - Construindo a versao simplificada do seu produto

Definindo os primeiros elementos do seu
produto teste (MVP)

MVP significa "Produto Minimo Viavel" e se refere a uma versao inicial de um produto que
possul apenas as funcionalidades essenciais para atender as necessidades dos usuarios e
fornecer valor. O objetivo de um MVP é fornecer uma versao basica de um produto que
possa ser testada no mercado o mais rapido possivel, com o intuito de obter feedback dos
usuarios e melhorar o produto de acordo com esses comentarios.

O MVP é uma abordagem popular para o desenvolvimento de produtos, pois permite que
as empresas lancem produtos no mercado rapidamente e comecem a obter receita o mais
cedo possivel. Além disso, o MVP permite que as empresas obtenham feedback do
mercado e usem essas informacgdes para melhorar o produto de forma iterativa, ao invés
de gastar muito tempo e recursos desenvolvendo uma versao completa do produto antes
de saber se ele sera bem-sucedido.

Para criar um MVP, é importante identificar quais sao as funcionalidades essenciais do
produto e focar no seu desenvolvimento. Isso permite que o produto seja lancado no
mercado o0 mais rapido possivel e que as empresas comecem a obter receita o mais cedo
possivel. Depois que o MVP e lancado, as empresas podem usar o feedback dos usuarios
para adicionar novas funcionalidades e melhorar o produto ao longo do tempo.




Dia 4 - Construindo a versao simplificada do seu produto

Definindo os primeiros elementos do seu
produto teste utilizando Lean UX Canvas

O Lean UX Canvas € uma ferramenta de modelo visual criada para ajudar equipes a
colaborar e criar produtos de forma mais rapida e eficiente. Ele foi inspirado no modelo
de design de produto Lean Startup, que foi criado para ajudar empreendedores a
desenvolver produtos de forma agil e iterativa.

Ele € composto por cinco elementos principais:

1. O Propdsito: qual é a razao principal para o produto existir e como ele satisfaz as
necessidades dos usuarios.

2. A Jornada do Usuario: como os usuarios interagem com o produto, desde o primeiro
contato até o pos-venda.

3. Os Atributos do Produto: quais sao as caracteristicas e funcionalidades do produto.
4. O Valor do Produto: como o produto beneficia 0s usuarios e cria valor para a empresa.

5. A Experiéncia do Usuario: como 0s usuarios sentem-se enquanto interagem com o
produto.




Data Janeiro 2023

LEAN UX CANVAS

PROBLEMA DO NEGOCIO

Qual é o problema da empresa que precisa de ajuda?

USUARIOS E CLIENTES

Quais usuarios e clientes vocé deve priorizar?

HIPOTESES

Agregue os pontos 2 a 5 para formar uma hipétese, por
exemplo: “acreditamos que atingiremos o resultado de

negocios X, se o usuario Y obtiver o beneficio Z com um
recurso A.”

Versao X.Y

IDEIAS DE SOLUCOES

Liste o produto, os recursos ou as
melhorias que ajudam seus usuarios-
alvo a alcancar o objetivo desejado.

QUAIS SAO AS COISAS MAIS
IMPORTANTES QUE PRECISAMOS
APRENDER PRIMEIRO?

Liste o produto, os recursos ou as melhorias
que ajudam seus usuarios-alvo a alcancgar o
objetivo desejado.

RESULTADOS DO NEGOCIO

Que mudancas no comportamento do usuario vocé
precisa ver para saber se resolveu o problema?

BENEFICIOS PARA O USUARIO

Quais objetivos seus usuarios estdo tentando atingir
ou quais problemas estao tentando resolver?

EXPERIMENTACAO

Faca um brainstorming dos experimentos que vocé
precisaria fazer para testar sua hipétese ou hipéteses.

Framework - Business Model Canvas - Empreendedores Exponenciais



LEAN UX CANVAS

PROBLEMA DO NEGOCIO IDEIAS DE SOLUGCOES RESULTADOS DO NEGOCIO

Qual é o problema da empresa que precisa de ajuda? Liste o produto, os recursos ou as Que mudancgas no comportamento do usuario vocé

melhorias que ajudam seus usu&rios- precisa ver para saber se resolveu o problema?

alvo a alcancar o objetivo desejado.

USUARIOS E CLIENTES BENEFICIOS PARA O USUARIO

Quais usudrios e clientes vocé deve priorizar? Quais objetivos seus usuarios estao tentando atingir
ou quais problemas estao tentando resolver?

HIPOTESES QUAIS SAO AS COISAS MAIS EXPERIMENTACAO

Agregue os pontos 2 a 5 para formar uma hipétese, por IMPORTANTES QUE PRECISAMOS Faca um brainstorming dos experimentos que vocé
exemplo: “acreditamos que atingiremos o resultado de APRENDER PRIMEIRO? precisaria fazer para testar sua hipétese ou hipéteses.
negocios X, se o usuario Y obtiver o beneficio Z com um Liste o produto, os recursos ou as melhorias

recurso A.” que ajudam seus usuarios-alvo a alcancgar o

objetivo desejado.

Data Versao X.Y
Framework - Business Model Canvas - Empreendedores Exponenciais - Versao para impressao




Dia 5 - Visao Geral do seu modelo de negdcio

Analisando a versao 1.0 do seu modelo
de negocio

Para avaliar se um modelo de negdcio canvas fol bem estruturado, vocé deve verificar se
cada um dos nove blocos esta preenchido de maneira clara e completa. Além disso, vocé
deve verificar se 0s elementos incluidos em cada bloco sao coerentes e se fazem sentido

juntos.

Outras coisas a se considerar ao avaliar um modelo de negdcio canvas incluem:

1. Clareza: o modelo de negdcio canvas deve ser facil de entender, mesmo para pessoas
gue nao estejam familiarizadas com o negdcio.

2. Consisténcia: os elementos incluidos no modelo de negdcio canvas devem estar
coerentes uns com o0s outros e refletir a realidade do negdcio.

3. Completude: o modelo de negdcio canvas deve incluir todos os elementos-chave do
negdcio, de modo a ser uma representacao completa do mesmo.

4. Eficacia: o modelo de negdcio canvas deve ser eficaz na comunicagao dos aspectos-
chave do negdcio e na orientagao de decisOes importantes.




o

Realizando testes
para descobrir a
relevancia do seu
produto

Como saber se o0 seu produto tem potencial
para solucionar um problema relevante?



Passo a passo

Dia 1 Definicao dos testes que serao realizados
 Modelos de testes para validar o produto
\. » Modelos de testes para validar o mercado
Dia 2 Definicao dos testes para validacao do produto

o Estrutura da aplicagdo dos testes
o Defini¢gOes técnicas para aplicagao os testes

Implementacao dos testes ageis

Dia 3

e Implementagcao dos testes ageis

e Operacionalizando os testes de produto e mercado
Dia 4 Mensurando os testes aplicados

e Ferramentas de pesquisas

e Mensurac¢ao dos testes aplicados
Dia 5 Andlise da conclusao dos testes

e Avaliacdo da aceitagcdo do produto

Agora, voce ja esta pronto para validar o potencial do seu negocio no mercado!

DESENVOLVIMENTO DE NEGOCIOS EXPONENCIAIS



Descobrindo a
do seu produto



https://youtu.be/c6ziEV6sUGw
https://youtu.be/c6ziEV6sUGw
https://youtu.be/c6ziEV6sUGw

Dia 1 - Definicao dos testes que serao realizados

A importancia de validar o produto

Validar um produto no mercado € Iimportante para garantir que ele atenda as
necessidades e desejos dos consumidores. Isto pode diminuir o risco de lancar um
produto que nao tem demanda ou nao € viavel economicamente.

Além disso, a realizacao de testes para validar o potencial de um produto possibilita a
identificagcao de problemas ou falhas antes do lancamento, economizando tempo e
recursos financeiros.

A validacao também pode estabelecer uma base de clientes leais e criar reputagao positiva
em torno do produto, o que pode ser crucial para o sucesso do negdécio. E, ainda, atrair
Investidores e parceiros de negocios, 0 que € importante para o crescimento e 0 sucCesso a
longo prazo.

Existem algumas maneiras de validar um produto no mercado:

e Realizar pesquisas de mercado: pergunte a potenciais clientes se eles estariam
Interessados em comprar o produto e o que gostariam de ver nele.

e Criar um protoétipo do produto: isto pode ajuda-lo a entender como o produto
funcionara na pratica e se ha algum problema que precisa ser resolvido antes do
lancamento.




Dia 2 - Definicao dos testes para validacao do produto

Tipos de testes para validar um produto

Existem varios tipos de testes para validar um produto, incluindo:

1. Testes de usabilidade: avaliam como os consumidores interagem com o produto e sua
facilidade no uso.

2. Testes de aceitagcao: medem o nivel de satisfacao dos consumidores com o produto e
se eles o recomendariam a outras pessoas.

3. Testes de valor: mensuram se os consumidores acham que o produto vale o prec¢o que
esta sendo cobrado.

4. Testes de conceito: medem o interesse dos consumidores pelo produto antes mesmo
de ele estar disponivel no mercado.

5. Testes A/B: comparam duas versdes diferentes do produto e medem qual delas é mais
bem-sucedida.

6. Testes de grupo focado: reunem um pequeno grupo de consumidores para discutir o
produto e fornecer feedback.




Dia 3 - Implementacao dos testes ageis

Passo a passo para realizacao dos testes

Aqui estao alguns passos que vocé pode seguir para realizar testes de validagao de
produto no mercado:

1 . Defina o objetivo do teste: O que vocé espera aprender com o teste? Quais sao as
perguntas que vocé quer responder?

2. Selecione o publico-alvo: Quem sao os consumidores que vocé quer testar o produto?
Como sera a selecao do publico-alvo?

3. Crie um plano de teste: Como o teste sera realizado? Quais sao o0s critérios de
sucesso? Quais sao 0S recursos necessarios para realizar o teste?

4. Execute o teste: distribua o produto para os consumidores selecionados e colete
feedback e dados sobre como o produto € usado e avaliado.

5. Analise os resultados: use os dados coletados para responder as perguntas que VOCé
definiu no inicio do teste e tire conclusdes sobre o desempenho do produto.

6. Aplique as licOes aprendidas: use o feedback e os resultados do teste para aprimorar o
produto e se preparar para o lancamento.

NN~y

j |

N

|
|




Dia 4 - Ferramentas de pesquisas

Ferramentas para realizacao de pesquisas

As principais ferramentas de pesquisa para que o0s empreendedores validem seus
produtos devem incluir:

1.Entrevistas com clientes potenciais: conversar diretamente com o publico-alvo &€ uma
Otima maneira de entender suas necessidades, desejos e problemas.

2. Pesquisas online: sejam por meio de questionarios ou de ferramentas como o Google
Forms, permitem coletar dados de uma grande quantidade de pessoas de maneira rapida
e eficiente.

3. Landing pages: sao paginas da web criadas especificamente para testar a hipotese de
mercado. Elas permitem coletar dados sobre a taxa de conversao e 0 interesse dos
clientes.

4. Anuncios pagos: anuncios como os do Google AdWords ou do Facebook Ads permitem
testar a hipotese de mercado rapidamente, coletando dados sobre o interesse e a
conversao dos clientes.

Estas ferramentas de pesquisa permitem aos empreendedores validar suas hipoteses de
mercado e coletar dados valiosos sobre o publico-alvo e o interesse por seu produto ou
servi¢co. Vocé poderd tomar decisdes assertivas sobre o desenvolvimento do seu negocio e
aumentar as chances de sucesso.
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Dia 4 - Mensuracgao dos testes aplicados

Tipos de perguntas a serem feitas

Aqui estao alguns exemplos de perguntas para validar um produto:

1. O produto atende as necessidades dos consumidores?

2. O produto é facil de usar e entender?

3. O preco do produto é justo comparado com similares da concorréncia?

4. Os consumidores estariam dispostos a pagar pelo produto?
5. O produto é inovador ou oferece algum valor adicional em relagao aos produtos existentes no mercado?

6. O produto tem algum problema ou falha que precisa ser corrigida antes do lancamento?

/. Os consumidores tém sugestoes de como o produto poderia ser aperfeicoado?

3. O produto é atraente para o publico-alvo?

9. O produto se encaixa na rotina dos consumidores?

10. Os consumidores tém interesse em recomendar o produto a outras pessoas?



Dia 5 - Analise da conclusao dos testes

Avaliacao da aceitacao do produto

Ao concluir os testes e pesquisas para validar a aceitacao de um produto no mercado, o
empreendedor consegue avaliar varios fatores que determinam se o produto € viavel e se
hd demanda suficiente que justifique o langamento. Aqui estao alguns topicos a serem
avaliados:

1. Nivel de satisfacao do cliente: o empreendedor pode avaliar o nivel de satisfacao dos
clientes que testaram o produto, por meio de pesquisas de satisfagcao, avaliagcOes e
feedbacks, aferindo o grau de aceitacao do produto.

2. Taxas de conversao: quantas pessoas que foram expostas ao produto acabaram se
tornando clientes pagantes. Esse indicador pode mostrar o interesse real do mercado
pelo produto.

3. Retencao de clientes: quantos continuam a comprar e usar o produto apos um
determinado periodo de tempo. Isso pode indicar a satisfacao continua dos clientes com
0 produto e sua capacidade de atender as necessidades do publico-alvo.




Dia 5 - Analise da conclusao dos testes

Avaliacao da aceitacao do produto

4. Dados de mercado: determinam se ha demanda suficiente para justificar o lancamento
do produto e pode incluir a analise de tendéncias de mercado, estudos de concorréncia e
analise de demanda potencial.

5. Analise de custos: avaliar os custos envolvidos no lancamento do produto e
determinar se ele sera rentavel no longo prazo: analise dos custos de producao,
marketing e distribuicao, além das possiveis margens de lucro.

Ao avaliar esses fatores, o empreendedor tera uma compreensao mais clara da
viabilidade do produto e determinar se ele deve ou nao ser lan¢cado no mercado. E
importante lembrar que essas avaliacOes devem ser realizadas de forma objetiva e

baseadas em dados concretos, a fim de garantir a tomada de decisao correta para
minimizar os riscos do negdcio.
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Como validar o
potencial do
seu hegocio no
mercado

Como saber se a sua ideia realmente tem
potencial para ser uma negocio exponencial.
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Dia 1 - Recalculando a rota

Atualizacao do modelo de negocios
(rearticular ou avancar)

Uma vez que a ideia é validada, o empreendedor precisa atualizar o seu modelo de
negocios para saber se deve rearticular ou avangar antes de desenvolver o produto final
o teste no mercado.

Esta atualizacao do modelo de negdcios e fundamental para garantir que o
empreendedor crie algo que atenda as necessidades do mercado e tenha um potencial
real de sucesso.

Ao atualizar o modelo de negdcios, o empreendedor deve avaliar se a ideia é viavel do
ponto de vista financeiro, se ha uma demanda real pelo produto ou servico oferecido e
se a equipe possul as habilidades necessarias para desenvolver o produto.

Somente depois de atualizar o modelo de negdcios e avaliar esses pontos é que o
empreendedor deve investir no desenvolvimento do produto final.

Assim, ao seguir a metodologia proposta por Steve Blank, o empreendedor tem mais
chances de sucesso em seu negocio, pois esta criando algo que foi validado pelo mercado
e que atende as necessidades do publico-alvo.




Dia 2 - Estruturacao do prototipo para teste mercadologico

A importancia do MVP

Com certeza, a fase do MVP (Minimum Viable Product) é uma das mais importantes para

a validacao do negdcio, pois € a primeira vez que o empreendedor coloca sua solu¢ao no
mercado para testa-la com o publico-alvo.

A criacao do MVP deve ser focada nos recursos essenciais que resolverao o problema do
publico-alvo, sem desperdicio de tempo e recursos em caracteristicas secundarias. O
MVP pode ser uma versao simplificada do produto ou servico, com funcionalidades
basicas e um design simples, que permita o teste de aceita¢ao da solu¢ao no mercado.

Para definir o MVP €& importante que o empreendedor identifique quais sao as
funcionalidades que realmente importam para o publico-alvo e quais as secundarias.

Isto pode ser feito por meio de pesquisas com potenciais clientes, entrevistas ou testes
de usabilidade.

Uma das vantagens do MVP e que ele permite o empreendedor teste de aceitagcao pelo
mercado com um investimento minimo de tempo e recursos.




Dia 2 - Estruturacao do prototipo para teste mercadologico

A importancia do MVP

Com o feedback dos clientes é possivel verificar se a solucao estda atendendo as
expectativas do publico-alvo e a necessidade de ajustes ou evolugoOes no produto ou
Servico.

Alem disso, o MVP também permite que o empreendedor teste diferentes modelos de
negocio, precos e estratégias de marketing, avaliando qual é a melhor forma de gerar
receita e se diferenciar dos concorrentes.

A fase do MVP e fundamental para a validacao do negdcio, pois permite que o
empreendedor obtenha informacoes valiosas para aprimorar o produto ou servi¢co, alem
de validar sua ideia no mercado com um investimento minimo de tempo e recursos. Por
1ISSO, é essencial que o empreendedor foque na criagcao de um MVP que seja relevante
para o publico-alvo e permita a coleta de feedbacks relevantes para a evolugao do
produto ou servico.




Dia 3 - Acao! Colocando o protétipo do produto no mercado

Como apresentar a solucao
para canais fisicos e digitais

A estruturacao do prototipo para testar em diferentes canais fisicos ou digitais € uma
etapa crucial para validar uma solugcao no mercado. O prototipo deve ser suficientemente
simples para ser testado em diferentes canais, mas também deve atender as
necessidades basicas do publico-alvo.

A seguir, detalhamos os passos para a estruturagao:

1. Definicao do escopo: determine qual € 0 escopo do protédtipo e quais recursos serao
necessarios para o desenvolvimento. E importante definir claramente quais
funcionalidades e recursos serao incluidos no protoétipo e quais serao deixados de fora.

2. Escolha das ferramentas: selecione as ferramentas necessarias para criar o prototipo
como softwares de design, prototipagem ou programacao. Escolha as ferramentas que
melhor se adequam as necessidades do protoétipo e do publico-alvo.

3. Criagao do protdétipo: crie baseado nas funcionalidades e recursos definidos na etapa
Certifique-se de que o prototipo seja simples e facil de usar para o publico-alvo.




Dia 3 - Acao! Colocando o protétipo do produto no mercado

Como apresentar a solucao
para canais fisicos e digitais

4. Testes de campo: teste o prototipo em diferentes canais digitais, como aplicativos
moveis, websites, redes socials e outras plataformas relevantes para o publico-alvo.
Certifique-se de que o prototipo seja testado em diferentes dispositivos e navegadores.
Teste também em diferentes canais fisicos, como lojas, feiras, eventos, entre outras e
culde para que o prototipo seja testado em diferentes ambientes e contextos fisicos.

5. Feedback: obtenha feedback dos usuarios e potenciais usuarios do prototipo. Use
guestionarios, entrevistas ou conversas informais para coletar feedback e avaliar o
desempenho do protdtipo em diferentes canais digitais.

6. Ajustes: faca ajustes no prototipo com base no feedback obtido. Repita o processo de
testes e feedback quantas vezes for necessario até que o prototipo atenda as
necessidades do publico-alvo.

Seguindo esses passos, o empreendedor poderd validar sua solugcao em diferentes canais
digitais e garantir que o prototipo atenda as necessidades do publico-alvo antes de lanca-
lo no mercado digital. Isso ajudara a reduzir os riscos e aumentar as chances de sucesso
do empreendimento no mercado digital.




Dia 4 - Avaliando a aceitacao do produto

Mensuracao do retorno dos testes do produto

A etapa de feedback e retorno das informacoes coletadas nos testes do MVP é
fundamental para a validagcao do negdcio e a evolugao do produto ou servigco. Apods o
lancamento do MVP no mercado e a coleta de feedbacks dos clientes, é importante que o
empreendedor realize uma analise detalhada das informacoOes coletadas, identificando os
pontos positivos e negativos da solugao, as expectativas do publico-alvo, as necessidades
nao atendidas e as oportunidades de evolugao do produto ou servigo.

Com Dbase nessas informacOes, é preciso realizar ajustes ou evolugcdbes no MVP,
aprimorando as funcionalidades, o design, a experiéncia do usuario e outros aspectos
relevantes para a solugcao. O objetivo é transformar o MVP em um produto ou servi¢o
mais completo e adequado as necessidades do publico-alvo.

E importante destacar que o feedback dos clientes é valioso e deve ser considerado na
evolucao do produto ou servigco. Por isso, o empreendedor deve estar aberto a ouvir as
criticas e sugestoes dos clientes, compreendendo suas necessidades e expectativas e
iIncorporando essas informacgdes na evolucao do produto ou servico.

Alem disso, € importante utilizar os feedbacks dos clientes para validar o modelo de
negocio, testando diferentes precos, estratégias de marketing e outras abordagens para
gerar receita e se diferenciar dos concorrentes.




Dia 5 - Conclusao do teste e proximos passos

Analise dos dados coletados

A analise criteriosa dos dados coletados nos testes é fundamental para aprimorar o MVP
e evoluir o produto ou servico. Abaixo, listamos alguns pontos que devem ser
considerados:

1. Feedback do publico-alvo: é importante identificar as opinidoes dos usuarios sobre o
MVP, compreendendo quais as funcionalidades mais valorizadas, as necessidades e
expectativas, e o que pode ser melhorado na solucao.

2.Comportamento dos usudrios: E preciso avaliar o comportamento dos usudrios ao
utilizar o MVP, a fim de entender como eles interagem com a solu¢ao, seus habitos e
preferéncias e como usam as funcionalidades disponiveis.

3.Taxa de conversao: quantos usuarios se tornam clientes efetivos e pagam pelo produto
OU servico.

4.Retencao dos usuarios: quantos usuarios continuam utilizando o MVP apds um
determinado periodo de tempo.




Dia 5 - Conclusao do teste e proximos passos

Analise dos dados coletados

5. Custos de aquisicao de clientes: qual o valor gasto para atrair novos usuarios e
guantos se tornam clientes efetivos.

6. Receita gerada: qual & o potencial de geracao de receita da solugcao e como isso pode
ser aumentado.

Ao analisar os dados, o empreendedor pode identificar oportunidades de melhoria na
solucao, avaliar a viabilidade do negdcio e realizar ajustes para aprimorar a experiéncia
do usuario e aumentar a geracao de receita.

Também tem a oportunidade de validar o modelo de negdcio e testar diferentes
abordagens na geracao de receita e destaqgue no mercado.




Dia 5 - Conclusao do teste e proximos passos

Recomendacoes em relagao
ao futuro do negécio

ApOs realizar o MVP e validar os testes, é importante que o empreendedor siga algumas
recomendacoOes para avancar no processo de validacao e inser¢cao do negdcio no
mercado:

1. Evoluir o produto ou servigco: com base nos feedbacks e informacgoes coletadas, é
fundamental que o empreendedor evolua o produto ou servi¢go, realizando ajustes e
melhorias na soluc¢ao, a fim de torna-lo mais completo e adequado as necessidades do
publico-alvo.

2. Aperfeicoar o modelo de negocio: testando diferentes precos, estratégias de
marketing e outras abordagens para gerar receita e se diferenciar dos concorrentes. E
preciso estar atento as tendéncias de mercado e as necessidades do publico-alvo, para
oferecer uma solugao competitiva e atrativa.

3. [Estabelecer parcerias e aliancas estratégicas: parcerias com empresas
complementares ou que ja atuem com um publico-alvo semelhante. Desta forma, é
possivel ampliar a visibilidade da solug¢ao e atrair novos clientes.




Dia 5 - Conclusao do teste e proximos passos

Recomendacoes em relacao
ao futuro do negécio

4. Investir em marketing e divulgacao: para aumentar a visibilidade do produto ou
servico é preciso estar presente nas redes sociais, em eventos do setor e em outros
canais relevantes para o publico-alvo.

5. Acompanhar meétricas e resultados: avaliando o desempenho do produto ou servico e
o retorno sobre o investimento. Assim, ficara mais facil realizar ajustes e melhorias
continuas na solugao e garantir sua inser¢cao bem-sucedida no mercado.

Com esse roteiro, o empreendedor pode avancar no processo de validagao e insercao do
negdcio no mercado, oferecendo um produto ou servico competitivo e adequado as
necessidades do publico-alvo. A melhoria continua aliada a atencao ao mercado sao
componentes essenciais na busca e manutencao do sucesso do negdcio.
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