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Encontro 1
O que estamos fazendo aqui?
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Para quem?
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Riscos




O que?

Projeto Produto
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Para quem?
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Projeto Negocio

Riscos




Sou Sustentavel?

90 Posso e quero ser
"o & sustentavel?
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Arvore da
Realidade Atual




Qual problema
estou
resolvendo?

Para quem?



Forcas

Fraquezas

Oportunidades

Ameacas

Concorrentes:

O que esta sendo ofertado ao usudrio

A qualidade do produto ou servico entregue
O preco

A localizacdo

As condi¢Bes de pagamento

O atendimento prestado

Os servicos disponibilizados

As garantias oferecidas

Diferenciais: + e -




A

¢gico

Olhar estrat

Onde estou?

Onde quero chegar?

Acoes

Metas




Tarefas para o proximo encontro:
v Templates

v Pesquisa de Mercado
v’ Estruturar Entrevista
v’ Prototipo
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Encontro 2
Para quem devo vender?



Perfil dos respondentes

Hipoteses Validadas

Destaques

NUumeros




Piramide das Necessidades



Segmentacao de

Clientes

Faixa etaria:

Género:

Estrutura familiar:
Trabalho:

Quanto ganha:
Escolaridade:

Onde vive:

Do que gosta:

Como se sente:
Quais as suas necessidades:
Expectativas e dores:

Preco Qualidade Prazo de entrega Prazo de pagamento Atendimento

Quantidade que compra
Frequéncia de compra
Local onde compra

O quanto pagam




CURTIDAS

QUESTOES



J Fatores Humanos

Descricao da situacdo observada:

Fatores Sociais

Fatores Fisicos

Fatores
Cognitivos

Fatores
Culturais

Fatores
Emocionais




Nome:

Idade:
Profissao:
Onde mora:
Personalidade:

O que pensa: O que faz:

O que sente: Dificuldades:

Necessidades:

Persona + Mapa da Empatia



Tarefas para o proximo encontro:
v Templates
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Encontro 3

O que estou entregando?



Criadores de Valor

Zad

Expectativas

"0
N

Produtos e (D

Servicos
[ [

Necessidades

Remediadores

®

Canvas da Proposta de Valor



Seu negocio

X Concorrentes

Quiais os beneficios o seu
produto / servico esta
entregando?

Como se diferenciara dos
outros?

O que faz ser mais
desejavel que os outros?

Por que é melhor que os
outros?

Por que ndo sera
facilmente copiado?

Analise da Proposta de Valor




Oferta de Valor

Agregacao de Valor




Radar da Inovacao

PRODUTOS
Marca Plataforma
Networking Solugoes
LOCALIZACAO CLIENTES
Cadeia de Experiencias do
Suprimentos Cliente
A Captura de
Org v
rganizacao Valot

PROCESSOS



Mapa de Melhorias

ARRANJAR
Reorganizacao:
Disposicao Fisica:
Numero de itens

ELIMINAR
Caracteristicas:
Tamanho:

Peso:

MODIFICAR
Cor:
Sabor:
Forma:
Textura:
Cheiro:

(
(
( ) Facilidade
(

SUBSTITUIR
Material:
Ingredientes:

) Simplicidade
) Design e Estilo

) Sustentabilidade

COMBINAR
Materiais:
Interesses:
Conceitos:

ADAPTAR
Tamanho:
Ajuste:
Qualidade:




Tarefas para o proximo encontro:
v Templates
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Encontro 4
Como vou entregar?



Questoes

Anotacoes e Observagoes

Vocé

Parceiro

Canal

Informagoes: quais as informagdes vocé deve passar ao seu cliente / usudrio;
quais as informagdes vocé quer coletar?

Promogc")es: como vocé fara a divulgagdo?

Contato: voce possui o contato com o cliente / usudrio ou deve buscar alguém
gue tenha esse contato? Ndo seria mais vantajoso ter um parceiro que reduzisse
esse caminho até o cliente?

LocaIizagéo: seja vocé ou um parceiro, é de facil acesso ao seu publico alvo? E
compativel com o posicionamento da marca? E necessario loja fisica? Pode ser uma
loja virtual? Se for loja fisica, sera uma loja prépria ou estara em uma loja de
departamentos, supermercados, lojas especializadas ou lojas de conveniéncia? Se for
uma loja virtual, sera um site, aplicativo, terd apenas uma pdgina de referéncia, sera
um perfil em redes socias (Facebook, Instagram)?

Ajuste: o seu produto / servigo requer algum ajuste? Um possivel revendedor ou
distribuidor podera assumir essa responsabilidade?

Negociagéo: qual a margem de negociagdo do seu produto / servico? Vocé
consegue repassar a um revendedor ou distribuigdo essa margem sem prejudicar os
seus ganhos e ganhos deles?

Expenenaa: quais as experiéncias vocé quer entregar ao seu cliente / usuario?
Um parceiro seria capaz de fazer isso?

Espeaahzagao: qual o grau de especializagdo necessario para comercializar o
seu produto / servigo? Um potencial parceiro teria condi¢bes de fornecer toda a
assisténcia necessaria para fornecer as informag&es ao cliente / usuario?

Escala operacional: vocé tem condigdes de entregar a distribuir para o seu
mercado alvo, mantendo niveis de servi¢o adequados para uma boa experiéncia do
seu cliente / usudrio?

Estoque: vocé terd que ter estoques?

Armazenagem: vocé consegue armazenar o seu produto? O seu parceiro terd
condigBes se armazenar e assumir essa responsabilidade se for necessario?

Transporte: quem fard o transporte? Vocé, seu parceiro ou empresas
especializadas?

Canais de Distribuicao,.... i ve.




Questoes Anotacoes e Observag¢oes Vocé | Parceiro | Canal

Distribuigéo: vocé sera capaz de atender o seu cliente / usuario? Conseguira
entregar para ele mantendo o nivel de servigo desejado?

Financiamento: quais serdo as condi¢bes de pagamento que vocé podera
oferecer ao seu cliente? Um parceiro poderia agregar vantagens que fossem
importantes ao seu cliente e que vocé ndo tem condigdes de oferecer?

Riscos do Canal: voce possui condi¢des de assumir os riscos do canal, como
0 ndo pagamento do seu produto / servico pelo seu cliente, sinistros com o produto?
N3do seria mais vantajoso ter um parceiro que assumisse esses riscos?

Escolha dos Canais

Canais Diretos: Canais Indiretos:

a) Venda direta d) Lojas parceiras
a.1) Vendedor interno e) Atacadistas
a.2) Representante f) Distribuidores

a.3) Loja Propria
b) Canal Virtual
c) Canal Temporario

Canais de Distribuicao .. .o i vena



Planejamento dos Canais de Comunicacao

-

N

AY#

~

Propdsito Proposta de Valor Objetivos:
() lideranca por custo () exceléncia operacional
() diferenciacao () lideranca de produto
() foco ( ) intimidade com cliente /
usuario
- AN AN /

Categorias Acoes Meios Experiéncia Agregada

Alcance Frequéncia Impacto Timing

Propaganda forma como

as pessoas conhecerdo o seu
produto/servico

Promocgdo de

Vendas acdo a curto prazo
para estimular a compra, como
descontos, cupons, pacotes,
sorteios, brindes, recompensas,
demonstragdes, concursos.

Relagdes Publicas que
ajuda na construgdo da
imagem

Venda Pessoal para

ajudar a vender e construir
relacionamentos

Marketing Direto
mala direta, telefone, TV, e-
mail, redes sociais, para
comunicar diretamente com o
cliente / usudrio.

Canais de Comunicacao



Planejamento das Mensagens

/Ob_jetivos: A /Contetjdo: ) /Avaliagéo da mensagem:\
E ;gicrj:saet%mento E ;Egnva;crgaao () Emocional () Manter o interesse
: ( ) Moral () Despertar desejo
\_ () Informar () Persuadir ( ) Lembrar AN /A ) Induzir a acdo J
Avaliacdo da
Experiéncia com a
Mensagem:
() Credibilidade
() Confianca
() Envolvimento
() Superacao de
Expectativa

Memoravel
NN /

Canais de Comunicacao




Planejamento de Acoes de Relacionamento

Categorias

Acoes / Descricao

Meios para se relacionar Experiéncia Agregada

AcOes Experienciais

COMm a marca (algumas
empresas grandes, como de
bebidas, embora ndo vendam
diretamente ao seu consumidor,
patrocina grandes eventos de
musicas, por exemplo, para que as
pessoas associem a marca a um
momento de felicidade e prazer)

Informativos Especiais
seja por e-mail ou mensagem,
valorizando o cliente / usuario que
ja consome seu produto / servigo

Lembranga em Datas

Especiais cartses de
aniversario, cupons de desconto

Pesquisa de Satisfacao
para verificar e obter feedback da
experiéncia, ponto muito
importante para poder medir o
impacto das agbes

Planos de Fidelidade
que entreguem beneficios reais
que sejam percebidos pelos
clientes / usuarios

Atendimento caso voce
tenha outras pessoas trabalhando
com vocé, é importante garantir
que o nivel de atendimento
sempre sera 0 mesmo e que essas
pessoas também sejam
captadores de informagdes que
possam ser importantes para
melhorias do seu produto /
servigo

Relacionamento



Tarefas para o proximo encontro:
v Templates
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Encontro 5
Como constituir meu negocio?
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Encontro 6
E a minha marca?



Propdsito

L ]

/" Cliente I

O que é importante para
ele?

Qual sera a conexao com
ele?

Marca

Posicionamento — estratégia do negdcio:

Histdria que conta:

Pontos de contato com o cliente — experiéncias:

Nome:

/Dicas: \

* Evite a perspectiva de marca
limitada;

e Ligue a marca a um beneficio

funcional convincente;

e Utilize raciocinios que se

encaixam e auxiliam (ndo use

somente o que faz sentido);

e Gere um insight profundo no

cliente;

o Compreenda 0s

concorrentes;

e Permita multiplas identidades

da marca;

e Faca com que a identidade da

marca oriente a execucdo (ter

envolvido quem realmente

importa);

eAprimore continuamente a

identidade da marca.

ATEMPORAL
SIMBOLICA
SIMPLES

ONICA
s /

AplicacOes: cartao de visita, papel timbrado, panfleto, site, stand de vendas, publicacdes,

embalagem, etiqueta, uniforme, produtos promocionais, sinalizacao, adesivo




Tarefas para o proximo encontro:
v Template

v’ Definicao de Nome

v’ Definicao de Logo

v’ Campanha basica de divulgacao

v Instagram /LinkedIn /Facebook
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Projeto de Produto X Projeto de Negécio



Atividades Tempo Aquisigoes Custos | Qualidade Pessoas Projeto | Produto

/

Servigo

Responsavel Aprovar com Consultar Informar

Detalhamento do Projeto



Tipos de Riscos

Descrigao

Probabilidade | Impacto

Externos

Regulamentagdes do Governo

Ameacas Naturais

Custo do Dinheiro

Mercado

Taxa de Empréstimos

Disponibilidade de Matérias Primas

Internos

Pessoas

Financeiro

Seguranca

Mudanca de tecnologia

Qualidade do Produto/Servico

Execucdo do Produto/Servico

Imagem da Marca

Clientes

Tempo para execugao

Licengas

Direitos de Patentes

Processos

Falhas Contratuais

Analise de Riscos




Indicadores Metas Realizado Acao Necessaria

Financeiros

Lucros

Crescimento de vendas

Participacao no mercado

Operacionais

Custo de desenvolvimento

Tempo de desenvolvimento

Qualidade

Grau de aceitacdo do cliente /
usuario

Satisfacdo do Cliente / Usuario

Percebido

Satisfacdao da Equipe

Indicadores para o negocio




Indicadores

Metas

Realizado

Acgao Necessaria

Percentual de gastos em
desenvolvimento sobre as
vendas

Quantidade de produtos
lancados

Quantidade de projetos de
desenvolvimento ativos

Percentual de projetos aceitos

Percentual de projetos
rejeitados

Servico




Tarefas para o proximo encontro:
v Templates

v’ Service Blueprint (Servico)

v Estrutura Analitica do Projeto 4
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Meu negécio é viavel?



Dimensoes Possuo (2) Nao possuo, mas esta N&o possuo
em desenvolvimento (1)

Viabilidade de Produto Competéncias

Sei o que fazer?

Sei como fazer?

Quero fazer?

Prototipo
Protdtipo
MVP
Testado?
Custo-alvo

Esta definido?

Tenho capacidade de produzir
a esse custo?

Capacidade Produtiva

Viabilidade Operacional CondigOes necessarias

Espaco

Matéria-prima

Insumos

Fornecedor

Equipamentos

Maquinas

Viabihidade
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Dimensﬁo Valor Volume Entradas Saidas

Investimentos

pessoal

custo de teste

custo de fabricacao

viagem

pesquisa de mercado, entrevista,
grupo de foco

teste de producao

atividades de langamento

preparacdo para vendas

Custos e Despesas (rever EAP)

Receitas (listar)

Total

Viabilidade - Ponto de Equilibrio



Tarefas para o proximo encontro:
v Templates
v’ Service Blueprint (Servico)

v’ Estrutura Analitica do Projeto
9@
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Quanto custa meu negocio, quanto vale meu

produto?
Planilha Excel



Inovacao e
Empreendedorismo

na

OUAREN TENA

UFRGS Aczfe AAAAAA O| @sedetec ufrgs
SEDETEC RE SBENS B

Encontro 10
Como vender minha ideia?



4 Tipo de Cliente:

Sentimentos e reacoes:
O gue chama a atencao:

/

Beneficios:
\
ﬂré-Venda \

Pontos de Contato:

ﬁ/enda

Pontos de Contato:

.

~

/

/Pés-Venda

Pontos de Contato:

.

~

/

Planejamento de Vendas
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Encontro 11
Vamos preparar o Pitch?
Bate papo
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Encontro 12
Como alavancar meu negoécio?
Bate papo
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Encontro 13
Pitchs



