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Bem-vindo(a) ao tema Prova da Solucao!

Conhece aquela expressao “Prova dos 9"? Ela serve para quando queremos
confirmar algo, comprovar uma ideia, uma opinidao, uma situacao. Outra
expressao que pode ser utilizada é “prova de fogo", como ja dizia a mUsica
da Wanderléa — musa da Jovem Guarda — ou até a primeira frase da mdsica
dos Novos Baianos — um dos grandes nomes da Tropicalia: “chegou a hora
dessa gente bronzeada mostrar seu valor” ;P

Mas o que isso tem a ver com os empreendimentos? Neste tema, é hora de
provar que os negdcios tém, de fato, como entregar valor aos(as) clientes.
E um momento fundamental para o(a) empreendedor(a), pois agora é hora
de testar se realmente entrega o que promete em sua proposta de valor.
E uma fase diferente da que vimos no tema anterior, quando o foco era
checar se havia interessados(as) pela ideia do empreendimento.

De que adianta um sabdao em pd com uma nova férmula mais cheirosa, se
ndo tiraas manchas mais dificeis que prometeu tirar? Nao adianta se propor
a resolver um problema do(a) cliente e entregar outra coisa totalmente
diferente. Vamos lembrar que a proposta de valor é o coracao do negdcio,
é aquilo que fara o empreendimento ser aceito ou nao pelos(as) clientes,
se destacar (ou ndo) dos concorrentes. E a hora da verdade!

Vale retomar alguns principios da Startup Enxuta, conforme aprendemos
no tema “Modelo de Negbcio™

_Errar e aprender rapido: Deu errado? Deu ruim? Se o produto ou
servico (ou modelo de negdcio) nao tiver aceitacao do mercado,
nao hesite em muda-lo;

_Utilizar a menor quantidade possivel de recursos (humanos
e financeiros) até o produto ou servico se encaixar nas
necessidades dos(as) clientes e mercado;

_Possibilitar lancamento mais rapido ao mercado: foca-se mais no
“proto6tipo” — um piloto para testes — que chamamos de Produto

Minimo Viavel (ou MVP — Minimum Viable Product em inglés).
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MVP ou Produto Minimo Viavel

O MVP é o grande foco deste oitavo tema. De maneira simples e objetiva, é
o momento de colocar em pratica as solucdes definidas pelos times.

A sigla MVP traz trés elementos fundamentais:

Minimum (minimo)
O menortamanho possivel, que possa ser entregue no menor tempo possivel.

Viable (viavel)

uma proposicao de valor, importante o suficiente para que o(a) potencial
cliente adote esse produto ou servico e, se possivel, gere receita para o
empreendimento.

Product (produto)
funcionalidades e beneficios juntos em uma entrega que se assemelhe a um
produto coeso e {til.

No tema anterior, cada time deu uma “cara” para o empreendimento a partir
da construcdo de sua marca. Vimos a importancia das cores, tipografia,
logotipo e nome para comunicar e aproximar o negdcio de seu publico-alvo.

Esta marca foi fundamental para os times realizarem o Teste Fumacga,
buscando verificar o interesse dos potenciais clientes no produto ou
servico. Mas era um blefe, certo?

Agora, no MVP, ndo é mais blefe... é pra valer! E, para comecar a concretizar
o empreendimento, vamos prototipa-lo. Mas o que é prototipar?

De acordo com Tom Wujec, um designer americano, “prototipar é uma
forma de brincar com as suas ideias como uma crianca”. A prototipagem
ou experimentacao é uma fase Idica, em que os times vao modelar suas
ideias, tornando-as mais concretas para apresenta-las as pessoas.

Prototipar é experimentar uma solucdo: torna-la concreta e testar sua
eficiéncia. Aldgica é do testar, errar e aprender rapido: quanto mais cedoum

empreendimento é testado, mais rapido o(a) empreendedor(a) descobre
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seus pontos fortes e fracos. Nao é preciso esperar até que o produto ou
servico esteja plenamente pronto, como se faz em um ciclo tradicional de
desenvolvimento de produtos: o proprio processo de teste vai contribuir

para seu aperfeicoamento.

As hipoteses testadas no MVP normalmente estdo relacionadas a proposta
de valor do empreendimento, isto é, o que sera entregue (ou que se quer
entregar) aos(as) potenciais clientes. Se ndo ha demanda pelo produto
ou servico — ou pela resolucao do problema —, o empreendimento nao
dara certo. Vamos pegar o exemplo do aplicativo Sonya, que se propde a
melhorar a mobilidade urbana de pessoas cegas ou de baixa visao. Antes
de testar qual plataforma e linguagem mais adequadas para desenvolver o
aplicativo ou por qual canal o servico vai chegar ao(a) usuario(a), é preciso
saber se o pUblico-alvo usaria ou vé valor nesse servico. Um MVP possivel,
rapido e de baixo custo seria combinar um trecho a ser testado com um(a)
usuario(a) cego(a), gravar os comandos de voz de orientacao (ex.: “Dé dez
passos para frente, vire 90 graus para a direita, ande mais trinta passos
para frente, pare e dé trés passos lateralmente para desviar do orelhdo.")
e enviar por WhatsApp. Se o(a) usuario(a) aprovar esses comandos de voz
para se orientar, o coracao da proposta de valor foi validado.

Além disso, outros questionamentos sao igualmente importantes neste

momento:

“Que problema dos(as) clientes o negécio ajuda a resolver?”
“Quais necessidades dos(as) clientes estdo sendo satisfeitas?”
“A proposta de valor atende ao segmento de clientes escolhido?”

O fundamental no MVP é saber, antes de comecar,

quais hipoteses do Canvas serao validadas. O grande

segredo é escolher aquelas que sao fundamentais
para validar, comprovar o modelo de negécio como
um todo, ou seja, as hipoteses que geram mais
incertezas e importancia para o empreendimento.
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O MVP também pode testar, por exemplo, as fontes de receita do negécio,
que ja foram listadas no Canvas. Ao lancar o protétipo no mercado, é
possivel ja comecar a gerar receita e capturar valor. Isso pode acontecer
de acordo com o formato de protétipo produzido pelos times e a maneira
como é oferecido aos(as) clientes.

Para cada hipétese validada ou refutada, é necessario atualizar o Canvas
para deixa-lo mais (til e adequado. E, em seguida, escolher novas hipoteses
para testar, até que o modelo de negdcio esteja validado. Esse ndo é um
processo que se resolva da noite para o dia. £ preciso testar; falar com o(a)
cliente; coletar os feedbacks; melhorar o prototipo; e testa-lo novamente,
até que as hipoteses levantadas sejam confirmadas.

Como nao construir um MVP

Como construir um MVP

© © © © ©

- 1 g e 6

1 : 3
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Técnicas para criar um MVP
Selecionamos trés diferentes técnicas de MVP:
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ALFAIATE

MAGICO DE 0Z

PIECEMEAL
(aos pedacos, em inglés)

_Servico ou produto
bastante customizado e
personalizado;

_Para apenas um(a)
ou poucos(as) clientes;

_Bastante interacao

e proximidade com o(a)
cliente (presencial e/ou
virtualmente);

_Cliente sabe que é um
teste desde o inicio.

_Simulacao mais proxima
da experiéncia que 0(a)
cliente tera quando o
produto ou servico estiver
pronto;

_Fazer manualmente o
gue o seu produto (ou
servico) faria automatica-
mente;

_Cliente nao percebe
que 0S Processos por tras

do produto ou servico ain-

_E praticamente igual ao
MVP Magico de Oz, mas o
backstage (processos de
apoio) sao feitos man-
ualmente por meio de
ferramentas ja existentes,
por exemplo, Google Drive,
WhatsApp, e-mail, entre
outros.

da ndo sao automaticos.

O que todas essas técnicas tém em comum é a criacao de uma versao
*sambiarra” da solucao, com a finalidade de comprovar hipéteses sobre o
produto ou servico.

Nao se trata de entregar uma versao malfeita para o(a) cliente, mas de
validar essas suposicdes sem gastar tanta energia e dinheiro. Hd quem
diga que, se vocé nao sente nem um pouquinho de vergonha do seu MVP,
vocé demorou demais para lanca-lo. :p

Mesmo que os empreendimentos nao consigam chegar a uma versao
final de seu produto ou servico durante esta formacao do Pense grande,
desenvolver um bom protoétipo, que entregue valor ao(d) cliente e traga
aprendizado, ja € um excelente resultado!

Essesciclos de validacao do MVP podem durar até o pitch, gue é o momento
em que os times apresentam seus negdcios para uma banca avaliadora
ou, quem sabe, para possiveis investidores e apoiadores! Veremos como
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fazer o pitch no préximo tema, mas, até I3, ainda tem muita transpiracao,
analise dos resultados, trabalho em equipe e persisténcia!

Importante: Na histéria do Pense Grande, esta é uma etapa na qual
os times recebem a orientacdo em formato de assessorias, ou seja, é
feito um trabalho de acompanhamento mais personalizado e cara a
cara com vocé, multiplicador(a). Isso porque as equipes caminham em
ritmos diferentes, possuem demandas e desafios especificos em seus
empreendimentos e, portanto, é necessario um acompanhamento mais
proximo para cada time. Nos territérios da formacdo do Pense Grande,
entre oiniciodo MVP e a apresentacao dos pitches, temos, em média, um
més e meio para os times trabalharem e testarem seus protétipos. O que
nao é regra, cada turma tem seu proprio ritmo e contexto. O importante
é ndo pular essa fase dos prototipos.

Caso seja possivel, convide consultores(as) voluntarios(as) para auxiliar
nesta etapa. Assim como os times, vocé, multiplicador(a), podera
contar com o apoio de outras pessoas, contribuindo na orientacao dos
empreendimentos a partir de suas especialidades, nessa grande jornada
empreendedora!

Isso nao significa que deixardao de entregar algo, muito pelo contrario:
a producao e a validacao do MVP sdao etapas cruciais para o(a)
empreendedor(a) em sua jornada.

Recomendamos que assista com toda a turma ao video “Pense Grande
4 — MVP: como lancar o seu produto com pouco tempo e dinheiro”", que
a Semente Negdcios, parceira do Programa, preparou para nés. Acesse:
https://goo.gl/D9zf1S

Simboral

Ao contrario dos outros temas até aqui, o tema “Prova da
Solucao” apresentara mais orientacoes gerais sobre como
desenvolver um MVP pelos times do que, propriamente,
atividades passo a passo como vimos anteriormente.
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O QUE ESTE CAPiTULO PROPOE:

_Apresentar o que é um MVP e a importancia de testar 0s
empreendimentos;

_Apoiar e arientar os times no planejamento, execu¢ao e medi¢ao do MVP;
_Introduzir estratégias para vender o produto ou servico.
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DEFINIR E
SELECIONAR AS
HIPOTESES A SEREM
TESTADAS NO MVP.

O

TEMPO

ESTIMADO:

Varia conforme a equipe,
mas sugerimos que

0S encontros com as
equipes (assessorias)
nao ultrapassem 1 hora
de duracao.

_|
=1
MATERIAIS
NECESSARIOS:
_Computador;

_Papéis ou cadernos;
_Canetas;

_Blocos adesivos (post-it);
_Flipchart ou cartolina;
_Canvas de cada equipe.

Atividade 1
Vai testar o quée’

#comofazer:

A_O primeiro passo é pedir para as equipes voltarem a seu Canvas
e analisarem o lado direito, a fim de escolher hipéteses para o MVP.
Assim, as hipoteses terdo uma fonte além das ideias dos integrantes da
equipe.

Lembra-se do que temos no lado direito do Canvas?

_Proposta de Valor;
_Segmentos de Clientes;
_Canais de Relacionamento;
_Relacionamento com Clientes;
_Fontes de Receita.

B_Os times devem fazer uma lista com as hipoteses que gostariam de
testar no MVP, priorizando aquelas mais fundamentais e criticas para a
continuidade do negbcio.

A proposta de valor é, sem dlvida, uma das hipoteses mais importantes
aservalidada. Ainda que as equipes tenham passado pelo Teste Fumaca
e as entrevistas com potenciais clientes, é preciso checar se, de fato,
aquilo que foi eleito pelos times tem aderéncia como negdcio. O MVP,
nesse caso, testara com o mercado se a maneira que querem resolver o
desafio (ou problema) da certo.

Porém, é possivel (e necessario) testar diferentes hipdteses, e nao
apenas uma Unica.

Para ficar mais claro, vamos retomar o exemplo do Embarcar,
empreendimento criado durante a formacao Pense Grande em
Santarém, no Para, que usamos no tema “Modelo de Negbcio™:

O desafio identificado foi a falta de informacao sobre as viagens de

barcos de transporte de passageiros na Regiao Amazonica. Essas sao
algumas hipoteses relacionadas a solucao que poderiam ser testadas:
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_Se asinformacoes sobre viagens de barcos de passageiros
estivessem concentradas e acessiveis, mais viagens de barco
aconteceriam, o que geraria mais atividade comercial

e turistica na regido.

_0 melhor meio de disponibilizar essas informacdes é o online.
_0s(As) potenciais clientes, inclusive as comunidades
ribeirinhas, tém smartphones.

_0s(As) potenciais clientes estao dispostos(as) a pagar

para baixar o aplicativo.

C_As equipes devem definir os objetivos ao testarem cada hipotese, ou
seja, o que querem descobrir ao realizar o teste e como isso vaiimpactar
e direcionar o desenvolvimento do empreendimento.

Sugerimos organizar essas informacoes em uma planilha
eletronica. Se nao for possivel, peca para os times
desenharem uma tabela em cartolina ou flipchart,
preencherem as informacoes em post-its e colarem na
tabela. A ideia é possibilitar que as informacoes sejam
atualizadas a medida que o MVP vai se desenvolvendo.

Voltando ao exemplo do Embarcar, o grupo poderia ter chegado a uma
tabela como essa:

OBJETIVO

HIPOTESE (O QUE SE QUER DESCOBRIR)

Se as informaces sobre viagens de barcos
de passageiros estivessem concentradas

e acessiveis, mais viagens de barco
aconteceriam, 0 que geraria mais atividade
comercial e turfstica na regiao.

O melhor meio de disponibilizar essas
informacoes é o online.

0s(As) potenciais clientes, inclusive as
comunidades ribeirinhas, tém smartphones.

0s(As) potenciais clientes (usuarios/as) estao
dispostos(as) a pagar pelo servico.

Testar se 0s(as) potenciais clientes
veem valor e vigjam mais por causa das
informacdes mais acessiveis.

Descobrir se @ melhor solugdo é online ou off-line.
Decidir se a equipe desenvolve um site ou
um aplicativo.

Testar se essa fonte de renda é uma opcao e,
se sim, qual o valor razoavel a ser cobrado.
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O MVP deve ser capaz de validar as hipoteses, mesmo que nao valide
a ideia da solucao como um todo, apesar de ser o ideal a ser buscado.

Ficou claro? Esperamos que sim. :)
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DEFINIR A(S)
ESTRATEGIA(S) A
SEREM UTILIZADAS
PARA EXECUTAR

O MVP, A FIM DE
VALIDAR OU REFUTAR
AS HIPOTESES
LEVANTADAS NA
ATIVIDADE ANTERIOR
E REFINAR O MODELO
DE NEGOCIO.

O

TEMPO

ESTIMADO:

Varia conforme a equipe,
mas sugerimos que

0S encontros com as
equipes (assessorias)

nao ultrapassem 1 hora
de duracao.

_|
=4
MATERIAIS
NECESSARIOS:
_Computador e/ou

smartphone;

_Papéis ou cadernos;
_Canetas;

_Blocos adesivos (post-it);
_Flipchart ou cartolina;
_Canvas de cada equipe;
_Materiais levantados para
a execucdo dos prototipos.
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Atividade Z:

Testando... 1. /2 3.
testando!

#comofazer:

Conforme dissemos acima, esta atividade ndao tem um tempo especifico,
ela varia de equipe para equipe. Porém, é preciso que o MVP tenha
sido testado ao menos uma vez antes do pitch — o proximo tema que
trataremos nesta formacao.

A_Considerando as hipOteses levantadas e seus objetivos
correspondentes, peca para que cada equipe defina qual e como sera
seu protoétipo.

Lembre-se que o prototipo é a versao mais simples e
enxuta possivel do produto ou servico, mas que ainda
entrega valor para o(a) potencial cliente e resolve, pelo
menos em parte, o desafio escolhido pela equipe.

No caso do Embarcar, poderiamos ter algumas op¢oes de MVPs:

OBJETIVO
(O QUE SE QUER
DESCOBRIR)

HIPOTESE PROTOTIPO

Montar uma ‘banca’ com
informacoes sobre barcos
de passageiros no cais do
Porto de Santarém (PA).

Se as informacdes sobre viagens
de barcos de passageiros
estivesserm concentradas e
acessiveis, mais viagens de
barco aconteceriam, o que
geraria mais atividade comercial
e turistica na regido.

Testar se 0s(as)
potenciais clientes
veemn valor e vigjam
mais por causa das
informacoes mais
acessiveis.

Descobrir se a melhor
solucdo é online ou
off-line.

O melhor meio de disponibilizar
essas informacoes é o online.

Divulgar por meio

de midias online (site,
redes sociais, aplicativo
etc.) e off-line (folders,
cartazes, jornal etc.).

Os(As) potenciais clientes,
inclusive as comunidades
ribeirinhas, tém smartphones.

Decidir se a equipe
desenvolve um site ou
um aplicativo.

Criar uma landing page
sobre o servico para 0(a)
usuario escolher como
gostaria de acessar as
informacoes (site ou
aplicativo) e qual plano
gostaria de contratar.

Testar se essa fonte
de renda é uma op¢do
e, se sim, qual o valor
razoavel a ser cobrado.

Os(As) potenciais clientes
(usuarios/as) estdo dispostos(as)
a pagar pelo servico.
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Por exemplo, para testar a hipotese de que a oferta organizada
de informacdes sobre as viagens de barco faz com que as pessoas
viajem mais, os(as) empreendedores(as) poderiam preparar um teste
analbgico: levantar os horarios e destinos de cada barco; organizar essa
informacdo e montar uma barraquinha no cais do Porto de Santarém
(PA) com uma placa “Informacdo sobre chegadas e saidas dos barcos”,
para checar o interesse dessas pesso0as.

Independentemente de ser um prototipo de produto ou servico —online
ou off-line — é possivel desenvolvé-lo inicialmente de maneira analogica.
Por exemplo: um aplicativo pode ser primeiramente desenhando no
papel, tela por tela. Porém, ainda recomendamos que os times utilizem
recursos digitais variados para sua producdo. Vale lembrar: a dica é
investir pouco tempo e recursos, principalmente dinheiro, nessa fase
do prototipo.

Caso o0 negdcio seja um servico, o MVP pode envolver a realizacao de
um evento, criacao de material de divulgacao, reunioes de venda, entre
outros. Caso seja um produto, o MVP pode demandar um investimento
maior na criacdo da experiéncia da solucao ou do prototipo material.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

DICAS PARA MELHOR APROVEITAR A ATIVIDADE:

A_Sabia que é possivel criar um aplicativo mesmo nao sabendo
programar? Isso pode acontecer gracas a aplicacdes como o App
Inventor. Saiba mais acessando a plataforma, em inglés, MIT App
Inventor (https://goo.gl/ATYmeG) F leia este artigo da Wikipédia:
https://goo.gl/UCsToi

B_Um canal de atendimento e vendas pode ser simulado por varios
meios acessiveis, como WhatsApp, telefone, SMS, Messenger, pagina do
Facebook etc.

C_E possivel construir um site de forma bem simples e rapida, por
exemplo, utilizando o Wix (https://pt.wix.com) ou 0 Google Sites
(https://sites.google.com/new).

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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B_Depois de definir qual a estratégia a ser seguida, as equipes tém o desafio
de planejar como vao executar o MVP.

Aimplementacao do protétipo requer um planejamento. Uma sugestao para
organizar é definir:

_0 que: a relacao das atividades a serem executadas;

_Quando: quanto tempo vai durar e o cronograma com datas e horarios. E
preciso prever também as proximas reunioes de planejamento para que a
equipe siga discutindo os avangos ou 0s possiveis problemas na execucao
do MVP;

_Quem: 0 nome das pessoas responsaveis por cada atividade, segundo a
divisao de tarefas feita conforme o interesse e o perfil de cada pessoa;

_Quanto: 0s recursos/investimentos necessarios.

E importante que a cada encontro de planejamento, alguém faca um relato
das decisOes que estao sendo tomadas e depois compartilhe com a equipe,
para que os combinados figuem sempre disponiveis e claros para todos(as).

Existe a possibilidade das equipes contarem com 0 apoio de outras pessoas
para auxiliarem nessas tarefas, se for necessario. Por exemplo: chamar
alguns(mas) voluntarios(as) para ajudar na organizacao de algum evento,
pedir ajuda a um(a) amigo(a) para melhorar a landing page ou campanha de
divulgacao.

No Saiba Mais trazemos alguns conceitos basicos e importantes sobre
gestao de projetos, que podem ajudar muito no planejamento do MVP.
Fique ligado(a)! ;)

C_Os times podem executar uma ou varias rodadas de testes do protétipo
até chegarem ao ponto de validar ou refutar as hipoteses levantadas.
Reforce com os times a importancia de sempre anotarem e registrarem
todas as informacodes e resultados da execucao dos testes. Certamente
varios aprendizados valiosos sairdo dessa experiéncia.
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MEDIR OS RESULTADOS
E AVALIAR A EXECUCAO
DO MVP, COM A
FINALIDADE DE GERAR
LICOES APRENDIDAS
NO DESENVOLVIMENTO
DO EMPREENDIMENTO.

O

TEMPO

ESTIMADO:

Varia conforme a equipe,
mas sugerimos que

0s encontros com as
equipes (assessorias)
nao ultrapassem 1 hora
de duracao.

|
-4
MATERIAIS
NECESSARIOS:
_Computador ou smartphone;
_Papéis ou cadernos;
_Canetas.
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Atividade 3:
Sera que
deu certo’

#comofazer:

Agora que ja foi definido o que sera testado, o objetivo e a estratégia do
prototipo, é preciso encontrar uma forma de saber se o teste atingiu ou nao
os resultados esperados. Como os times vao realmente saber se “deu certo™?

Como ja disse o estatistico americano Willian Deming: “O que ndo pode ser
medido, nao pode ser gerenciado.” Para saber se 0s testes deram certo e se
as hipoteses foram validadas ou refutadas, é preciso medir.

E ndoadianta medir qualquer coisa! Tem que estar conectado coma hipotese,
saber o que se quer descobrir e 0 que se quer alcangar com o teste. Para isso,
é importante definir: aonde se quer chegar (meta), e a “régua” para dizer se
esta perto ou longe de alcancar (métrica).

A_Para medir os resultados do MVP e saber se os objetivos foram
alcancados, os times agora definem as metas e as métricas relacionadas.
Métricas sao as medidas usadas para acompanhar o andamento de um
projeto e fazer comparacdes ao longo de um tempo definido. Meta é o
resultado a ser atingido.

Definir a métrica (o que vou medir) e a meta (quanto espero
alcancar) possibilita declarar o sucesso do MVP.

Vamos usar um exemplo simples para esclarecer esses conceitos.

Imagine uma pessoa que quer perder peso. Esse é o desafio. Sua hipotese
é: acrescentar algum exercicio aerdbico, como caminhada, em sua rotina é
suficiente para resolver esse desafio. Ela se propoe a testar essa hipotese,
definindo as seguintes metas e métricas:

HIPOTESE OBJETIVO TESTE METRICA META
Acrescentar Descobrir se a Acordar 1 hora Quilémetros Caminhar 2
caminhada caminhada é mais cedo (km). km por dia.
na rotina é uma solucao e andar no
suficiente para | eficaz para parque em Quilos (kg). Perder 1 kg por
UMa pessoa perder peso. frente a casa. semana.
perder peso.
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Nesse caso, se a pessoa caminhar dois quilometros por dia e perder um quilo
em uma semana, a hipbtese tera sido validada. Se o resultado nao for esse,
ela pode gerar novas hipoteses, ajustar a estratégia e testar até atingir a meta.

Voltando ao caso do Embarcar, poderiamos chegar a esta proposta, por exemplo:

HIPOTESE OBJETIVO | PROTOTIPO METRICA META
Se as informacoes Testar se 0s(as) Montar uma Pessoas 30 pessoas em
sobre viagens potenciais ‘banca’ com interessadas uma semana.
de barcos de clientes veem informacdes que pararam
passageiros valor e vigjam sobre barcos de para pedir 5% a mais, se
estivessem mais por causa passageirosno informacées comparado ao

concentradas e
acessiveis, mais
viagens de barco
aconteceriam,

0 que geraria
mais atividade
comercial e
turfstica na regido.

das informacoes
mais acessiveis.

cais do Porto de
Santarém (PA).

sobre barcos.

Passagens de
barco vendidas
por barcos
parceiros.

més anterior.

0 melhor meio de Descobrir se a Os dois % de alcance da N&o se aplica.
disponibilizar essas | melhor solucdo prototipos meta do MVP
informacoes é o éonline (online e off-line (banca).
online. ou off-line. off-line)
% de alcance
da meta do
MVP online
(landing page).
0s(As) potenciais Decidir se Criar uma Usuérios(as) 200 usuérios(as)
clientes, inclusive a equipe landing page Unicos(as) que Unicos(as) em
as comunidades desenvolve sobre 0 servico, acessaram a duas semanas.
ribeirinhas, tém um site ou um para 0(a) landing page.
smartphones. aplicativo. usudrio(a) 50% dos(as)
escolher como Usuarios(as) usuarios(as)
gostaria de (nicos(as) que que acessaram
acessar as responderam a o site.
0s(As) potenciais Testarse a fonte | informacoes pesquisa (site
clientes estdo de renda é uma (site ou ou aplicativo). 10% dos(as)
dispostos(as) a opcao e, se sim, aplicativo) e usuarios(as)
pagar para baixaro | qual o valor qual plano EJSUé”OS(BS) que acessaram
aplicativo. razoavel a ser gostaria de Gnicos(as) que osite.
cobrado. contratar. clicaram para

contratar algum
plano oferecido.
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B_Peca para as equipes montarem tabelas, a fim de organizarem todos os
resultados da execucdo do MVP. Assim, fica muito mais facil analisarem, a
partir de dados e fatos, o que realmente aconteceu, deu certo ou errado nas
estratégias adotadas.

C_Agende uma assessoria com todos(as) 0s(as) integrantes de cada equipe
para discutirem e analisarem em conjunto os resultados dos testes do MVP.
E um passo fundamental para fechar o ciclo do primeiro teste do MVP e, se
necessario, abrir novos ciclos de testes.

Algumas perguntas podem auxiliar nessa reflexao conjunta:

_"“Como a equipe avalia a execugdo do MVP? O que foi muito legal e
o que pode melhorar?”

_"Quais foram os principais resultados do MVP? Chegaram perto ou
longe das metas acordadas?”

_"Quais os principais aprendizados para o empreendimento?”
_"Quais hipéteses foram validadas e quais foram refutadas?”
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REVISAR E AJUSTAR
O MODELO DE

NEGOCIO DAS

EQUIPES, A PARTIR
DOS RESULTADOS E
APRENDIZADOS DA
EXECUCAO DO MVP.

O

TEMPO
ESTIMADO:

Varia conforme a equipe,

mas sugerimos que

0s encontros com as
equipes (assessorias)
nao ultrapassem 1 hora
de duracao.

|
=1
MATERIAIS
NECESSARIOS:
_Computador ou
smartphone;
_Papéis ou cadernos;
_Canetas.

Atividade 4:
Aprender, a
e recomece

#comofazer:

178

Ustar

A_Peca pararesgatarem o Canvas e a analise dos resultados do MVP feita na
atividade anterior. Cada equipe vai se reunir e discutir quais ajustes precisam
ser feitos no modelo de negocio, a partir do que conseguiram aprender

durante a execucao dos testes.

Essa reflexdo em equipe é fundamental para o desenvolvimento do
empreendimento. Vocé, como facilitador(a), pode cuidar para que essa
conversaseja o mais produtiva possivel, focando nas solugées e aprendizados
e ndo nos problemas e dificuldades. Algumas perguntas podem nortear essa

conversa com as equipes:

_"Como foi o desempenho do produto (ou servico)

em cada uma das metas propostas?”

_"0 protétipo consequiu transmitir valor ao cliente?

Se sim, como? Qual a evidéncia?"

_"Quais descobertas foram feitas no relacionamento com

o(a) cliente e na realizagdo do MVP?"

_"Quais foram as licbes aprendidas da primeira versGo

do produto (ou servigo)?”

_"Quais hipéteses foram, afinal, validadas?

Quais foram refutadas?”

_"Quais mudancas serdo feitas no Canvas?”

_"Que melhorias no produto ou servico sGo necessarias

para uma nova versdo do protétipo?”

_"Quais novas hipéteses surgiram que precisam ser validadas?”
_"0 que pode ser melhorado na execug¢do do protétipo

e trabalho em equipe?”

_"Quais sdo as atividades e responsabilidades de cada

pessoa do time para realizar essas mudancgas?”

_"Qual o prazo para implementar essas mudancgas?”
_"Quais os custos para implementar uma nova rodada
de testes do protétipo? Qual a fonte dos recursos para

arcar com esses novos custos?”

Como falamos anteriormente, tao importante quanto o protétipo feito é o
processo de seu desenvolvimento e validacdao que, alids, deve ser constante. E
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uma experiéncia Unica poder ter contato com clientes reais e estar aberto(a)
areceber feedbacks, sugestoes e criticas desses(as) clientes.

B_Ao final das discussdes, peca para as equipes registrarem os resultados,
conclusdes, ajustes e proximos passos na tabela que vem sendo construida

para o MVP.

Continuando com o exemplo do Embarcar, a tabela poderia terminar o ciclo assim:
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: ; 3 AJUSTESE
HIPOTESE OBJETIVO PROTOTIPO METRICA META RESULTADOS | CONCLUSOES | PROXIMOS
PASSOS
Se as infor- Testar se os(as) Montar uma Pessoas 30 pessoas em 25 pessoas em Hipotese Comprovar
macoes sobre potenciais ‘banca’ com interessadas uma semana. uma semana. validada: as se 0s donos
viagens de clientes veem informagodes que pararam pessoas veem de barco tém
barcos de valor e vigjam sobre barcos para pedir 5% a mais, se 10% a mais valor e isso interesse em
passageiros mais por causa de passagei- informagdes comparado ao de passagens influencia nas fazer parcerias.
estivessem das infor- rosno cais do sobre barcos. més anterior. vendidas. vendas de
concentradas macoes mais Porto de San- passagens. Testar se as
e acessiveis, acessiveis. tarém (PA). Passagens de pessoas tém
mais viagens barco vendidas interesse em
de barco por barcos comprar as
aconteceriam, parceiros. passagens de
0 que geraria forma online.
mais atividade
comercial e
turfstica na
regiao.
0 melhor Descobrir se a Os dois % de alcance Nao se aplica. 116% de O primeiro
meio de melhor solucao prototipos da meta do alcance da caminho a
disponibilizar éonline (onlinee MVP off-line meta do MVP ser seguido
£s53s ou off-line. off-line) (banca). off-line. pela equipe é
informacoes é desenvolver
o online. % de alcance 190% de uma solucdo
da meta do alcance da online mesmo
MVP online meta de MVP (pelaescalae
(landing page). online. custo).
0s(As) Decidir se Criar uma Usuarios(as) 200 1.000 Interesse e Desenvolver
potenciais 3 equipe landing page Unicos(as) que usuarios(as) usuarios(as) demanda um protétipo
clientes, desenvolve sobre o servico, 3cessaram a Unicos(as) em Unicos(as) em dos(as) de aplicativo e
inclusive as um site ou um para o(a) landing page. duas semanas. duas semanas. usuarios(as) validar com um
comunidades aplicativo. usuario(a) por solucao grupo pequeno
ribeirinhas, escolher como Usuarios(as) 50% dos(as) 30% dos(as) online foi de clientes.
tém gostaria de Unicos(as) que usuarios(as) usuarios(as) maior que o
smartphones. acessar as responderam a gue acessaram responderam esperado. Testar novas
informacoes pesquisa (site o site. 3 pesquisa formas de
Os(As) Testarse a (site ou ou aplicativo). (9Q% preferem Maioria dps(as) receita —novas
Sotencials fonte de renda aplicativo) e . 100/9 qos(as) aplicativo). potenciais hlpote_ses:
tlientes est3o & U3 opgao e qual p\}ano psuamos(as) usuarios(as) d|ente§ prefere Publ\qdad'e
dispostos(as) sesim, qualo ' gostaria de Unicos(as) que acessaram 1% fjos(as) aplicativo a no aplicativo?
3 pagar para valor razoavel a contratar. que clicaram osite. usuarios(as) site. Venda de
baixar 0 <or cobrado para contratar clicaram para - passagens
aplicativo ‘ algum‘plano contratar Ufuar|o§(as) online?
: oferecido. algum dos nao estao
planos. dispostos(as)
a3 pagar pelo
aplicativo.

E, assim, o empreendimento vai ganhando vida e forma! :D
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APRESENTAR
QUESTOES BASICAS

FE FUNDAMENTAIS
SOBRE VENDAS PARA
APOIAR OS TIMES NA
EXECUCAO DO MVP E
NAS FUTURAS VENDAS
DE SEUS PRODUTOS
OU SERVICOS

O

TEMPO

ESTIMADO:

ndo ha um tempo
estimado, sao dicas

a serem incorporadas,

quando necessario,
nas assessorias.

Atividade complementar 1

\ender e cocar...
e SO comecar!

Alternativa e/ou complemento para: Atividade 2.

#comofazer:

Assim como na atividade anterior, nao temos aqui um passo a passo muito
definido, mas, sim, orientacdes gerais que ajudam os times na venda de
seus negocios, inclusive durante o MVP.

Etapal:Porondecomecaravender? Comodistribuir?
Os times devem planejar e definir quais serao os canais de venda que serao
testados. Paraisso, peca pararetomarem os “Canvas” e revisarem 0s canais
listados. (Atividade 4 - Tema "Modelo de Negbdcio").

Ao revisarem os canais de vendas, as equipes devem se perguntar:

_"Como os(as) clientes ficarGo sabendo que o produto
ou o servico existe?”

_"As vendas serdo presenciais ou online?"

_"Em que local o(a) cliente poderd adquirir o produto
ou o servigco?”

_"Como o produto ou servico vai chegar ao(a) cliente?”

Etapa 2: Quanto vai custar vender e distribuir?
Os(as) empreendedores(as) precisam estar atentos(as) e levantar todos 0s
custos relacionados as vendas — divulgacao e materiais de comunicacao;
producao; distribuicao; deslocamento para reunioes de vendas; e acoes
de relacionamento com os(as) clientes —, visto que estes precisam estar
equilibrados e condizentes com os recursos das equipes e as expectativas
de receitas. Do contrario, é prejuizo na certa!

Vender um servico ou produto com valor abaixo do custo de se
gerar e entregar a proposta de valor compromete a continuidade do
empreendimento e sua sustentabilidade financeira. Porém, vender acima
do que o(a) cliente pode pagar ou percebe como valor adequado também é
uma ameaca ao negdcio, pois pode afastar as vendas. O jeito é ir testando
e refinando as hipéteses em relacao ao preco, receitas e custos.
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Etapa3:Comocontrolarasvendaseorelacionamento

com os(as) clientes?

Ao ir para a rua (ou a Internet) com a finalidade de vender o produto ou
servico, é possivel, de forma simples e rapida, organizar o que foi vendido.
Para isso, os(as) empreendedores(as) podem criar uma planilha e manter
as informacoes de seus(suas) clientes e vendas.

Também, é preciso manter e gerenciar o relacionamento com 0s(as)
clientes — do momento que entrou em contato com o negbcio até o
p6s-venda. E o que chamamos de gerenciamento de relacionamento
com o(a) cliente, mais conhecido pela sigla CRM (Customer Relationship
Management, em inglés).

Para gerenciar o relacionamento com os(as) clientes, & necessario
levantar algumas informacdes basicas deles(as) como, por exemplo:
nome, organizacao, contatos (telefones, e-mail), status do pedido,
proximos passos (que acao tomar) etc. Essas informacoes variam de
acordo com cada empreendimento.
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SUAS ANOTACOES

E IMPRESSOES AO
LONGO DA JORNADA
NESSE TEMA.

Diario
de bordo
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saiba mais

1

Aprenda mais sobre a
importancia da validacao do seu
negocio neste texto da Endeavor.
Acesse: https://endeavor.org.
br/validacao/

2

Conheca mais sobre MVP e como

ele acelera o desenvolvimento de

um produto ou servico. Acesse
0 site do empreendedor Ramon
Kayo: https://goo.gl/ofStcU

3

Videoaula sobre o que é um
projeto e por onde comecar a
organiza-lo. Confira no canal
do Mario Trentim, no YouTube:
https://goo.gl/dUfyYF

A

A experiéncia muito bem
relatada no LabHacker mostra
como o erro e seu aprendizado
podem melhorar um projeto ou
empreendimento. Acesse:
https://goo.gl/qsLPt2

5

Entenda o que é CRM (Customer
Relationship Management, em
inglés), como funciona e sua
contribuicao para o negbcio neste
texto do CRM Educacional.
Acesse: https://goo.gl/P9SJft

Ndéo nos responsabilizamos por qualquer alteragdo de link.



