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UMA NOVA ABORDAGEM:
FACIL DE ENTENDER,
DIFICIL APLICAR




Uma “nova” perspectiva para a criacao de
startups...
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Lean startup ¢ uma espiral crescente de
aprendizados e melhorias

MELHORIA CONTINUA

\

VENDAS, ACEITACAQ? USAR FEEDBACK PARA MELHORIAS

PLANO DE NEGOCIO OU PLANO DO
PROJETO (SE NECESSARIO...)

FEZ SENTIDO , GOSTARAM?

- USAR FEEDBACK PARA MELHORIAS
OPINIAO DO CLIENTE? ’ MODELO DE NEGOCIO

USAR FEEDBACK PARA MELHORIAS X
PROTOTIPO (PROPOSTA DE VALOR)
IDEIA DE NEGOCIO

Lean
Canvas
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usiness Model Canvas: Da Teoria a Pratica
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Business Model Canvas: Da Teoria a Pratica
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Relacionamento Recursos-
Com clientes chave

Atividades
-chave

Parcerias-
chave

Fonte: OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Yves. Business model
generation. Amsterdan: Modderman, 2009. 0. 18-19



Business model canvas em acao...
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Ref: OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Yves. Business model generation. Amsterdan: Modderman, 2009. p 18-19



The Business Model Canvas
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Do Business Model Canvas para o Lean Canvas
N - e

Parcerias-chave | Atividades-chave | Oferta de valor | Relacionamento | Segmentos |
S | W s A AliasakaAn .
Problema Solug: | |
.. % . D ESAFIO 0 Lean Canvas ajuda vocé a avaliar as forcas [ ‘
. e " . U N | CAM P 2 U 1 8 efraquezas de uma ideia de produto ou servico
. de inovagdo tecnoldgica | | | |
— PROBLEMA SOI.U(,'&D _ PROPOSICAO UNICA DEVALOR VANTAGEM COMPETITIVA | SEGMENTO DE CLIENTES
Recurs¢ e e e el [ VR
Métric
INDICADORES CHAVE CANAIS
Estruturas de custos

ESTRUTURA DE CUSTOS FONTE DE RECEITA

Liste sews custos fiwos e varidweis Liste susms fontes de receito

Ash Maurya https://leanstack.com/why-lean-canvas/
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PROBLEMA PROPOSICAO UNICADEVALOR | VANTAGEM COMPETITIVA | SEGMENTO DE CLIENTES

Liste até 3 prablk e seus i Mensagem claeg £ conciia e camunicd o 0 que wocé fiaz gue ninguérm pade copiar ou comprar Liste sews clientes aba
Lizte o miwo mais rentdvel gue vocé podie atingir

Liste como as pessoms estdo soluciononda o diferencial e o impartdncia de e negdcio
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probiema atuaimente

INDICADORES CHAVE

Liste a3 indicadares chove que falam sobe
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ESTRUTURA DE CUSTOS FONTE DE RECEITA

Liste sews cusfos fwos e varidwes Liste sums fonfes de receila
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Mas é preciso entender que:

* Clientes sao sempre pessoas fisicas e nunca
“empresas”, “prédios”, “faixas demograficas”. A
empresa nao toma decisao, o prédio nao
aprova investimento, um segmento de

mercado sai com uma sacola da loja...

* Essas pessoas fisicas sempre tém algum
conhecimento e dai pré-conceitos, crencas,
l6gicas, estratégias a respeito do problema que
sua startup quer resolver. Pense nos
problemas como jobs.

* Sua startup deve ser a melhor solucao para o
desafio da empresa (ou area/departamento),
mas também deve oferecer a melhor
experiéncia para todas as pessoas fisicas
envolvidas.

* Em uma relagdao B2B ou B2B2C, se a sua
solugao contribuir para que as pessoas
envolvidas atinjam suas metas, com certeza,
estara no caminho certo! Pense sempre nisso!




Nao vender, mas ser comprado, exige do “vendedor” uma ampla compreensao dos diferentes

tipos de clientes que influenciam na compra. E preciso entender os seus jobs, suas
dificuldades (dores) em relacao a sua solucao e o que poderia fazer para surpreendé-los.

7

7

7

N

Tipos de clientes, na visao do Prof. Steve Blank

Ji

usuario

Tem, de fato,
o problema,
por isso
precisa da
solucdo.

0,)4<

influenciador

Conhece o
problema e
ajuda na sua
divulgacao. Se
convencido,
defende a
solucao
escolhida.

recomendador

Conhece bem
o problema e
gual deveria
ser a solucao
ideal

tomador
de decisao

Tem nocao do
problema,
talvez até o
conheca bem
e da a palavra
final sobre a
solucao

quem paga

Talvez nao
conheca
profundamen
teo
problema,
mas é quem
paga para ter
o problema
resolvido

sabotador

Por alguma
razao, age
contra a
solucao
escolhida




Tipos de clientes, na visao do Prof. Steve Blank

4 N

Ji

7

usuario

N

0,)4<

influenciador

7

N

recomendador

Quais jobs que

tomador
de decisao
Quais jobs que

quem paga

Quais jobs que

sabotador

Quais jobs que
este cliente esta

Quais jobs que Quais jobs que
este cliente esta este cliente esta este cliente esta este cliente esta este cliente esta
demandando? demandando? demandando? demandando? demandando? demandando?
Quais as Quais as Quais as Quais as Quais as Quais as
dificuldades em dificuldades em dificuldades em dificuldades em dificuldades em dificuldades em
utilizar sua utilizar sua utilizar sua utilizar sua utilizar sua utilizar sua
solucao? solucao? solucao? solucao? solucao? solucao?
Ganhos Ganhos Ganhos Ganhos Ganhos Ganhos
adicionais que a adicionais que a adicionais que a adicionais que a adicionais que a adicionais que a
sua solucao sua solucao sua solucao sua solucao sua solucao sua solucao
oferece? oferece? oferece? oferece? oferece? oferece?
G § J G J g J g J \ J

E claro, que em vdrias situa¢des, uma mesma pessoa pode exercer mais de um papel
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CRESCIMENTO

DO NUMERO DE LOJAS s |
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https://www.youtube.com/watch?v=NC-gMDd1K?2|



https://www.youtube.com/watch?v=NC-gMDd1K2I
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Niveis de proposta

* Os melhores produtos e servicos

de valor de uma Cliente o~ . ~
~ tend nao sdo vendidos. Sao
solucao N
valor s de comprados!
ver . : :
* Nao é preciso explicar ou
Cliente demonstrar, o cliente compra a
entende valor solucdo s6 de vé-la.
SO apos
explicacdo Quantos produtos e servicos vocé
comprou/usou sem que ninguém
Cliente entende tivesse vendido para vocé?
valor s6 apds N N
demonstracao * O que as solucoes que sao

compradas (e nao vendidas) tém
em comum?

Cliente nao
vé valor na  Como fazer com que o cliente

solugdo queira comprar o seu produto
imediatamente?




ke

5L
'ra'mt¥1 T s

v o A S
A :
Londres, lancamento do iPhone 6 em setembro de 2014. A linha rosa é
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https://www.youtube.com/watch?v=EQx8ezZbv7M

iPhone 6 Plus

iPhone 6

iPhone 5 iPhone 5C iPhone 58
iPhone 3GS iPhone 4 iPhone 45 : =
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g Vem Sou
E um bom carregado inteligente

telefone
Pessoas

Boa mais cool

Conveniente Facil setup empunha- Pertenco a tém...
inicial uma turma

iTunes, Facil de
iCloud guardar no
bolso

deixou na
mao




A evolucao do qué as pessoas compram

4 ) 4 ) ~\ 4 ~\
/# Mas o Prof. m Mas o Prof
Theodore Clayton '
! Levitt D ' Christensen
demonstro ; demonstro
U que os ' u que os
, clientes , <R\ ' , clientes —
Ate 1960, comprama | Ate 1980, [\ Eateagora, [ compram | Asempresas
as solugdo, o as as Jobs estdo se
empresas beneficio empresas empresas (tarefas) dando conta
acreditava (mais (mais que elas ndo ]
m que visionarias), Mas antenadas) vendem, sao
vendiam " | achavam Howard acreditam os clientes C
produtos e = que Schultz da vendem N Eg= gue omo ;e'[
servicos. (m vendiam Starbucks experiéncia < l compram. E lérg s?‘é?cus?g
_ solucdes demonstro compram decoracio
u que os NS tarefas
clientes X3 4 especificas
compram | @ do produto
) experiéncia |
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Job Funcional

Job Operacional

Job Emocional

Job Social

E a tarefa mais basica
qgue o produto ou
servigo executa.

Sao tarefas que tornam
todo o ciclo de
consumo, desde a
decisdo até a pds-
compra mais facil,
conveniente,
inteligente.

Sao tarefas que faz com
que o cliente se sinta
melhor consigo mesmo
guanto utiliza o produto
ou servigo.

Sao tarefas que faz com
que o cliente se sinta
melhor perante os
outros quando utiliza o
produto ou servigo.

O cliente compra
bebidas e alimentos.

Compra comodidade,
conveniéncia, local
agradavel,
previsibilidade.

Compra bebidas
revigorantes, um local
para descansar (a
mente).

Compra um local para
reunir amigos, uma
marca de status.

O cliente compra
solucao em banco de
dados.

Compra confiabilidade,
atualizacdo constante,
consultoria.

Compra uma marca
reconhecida, inovacao,
alguém para por a culpa

se algo der errado.

Compra uma rede de
relacionamento com
outras grandes
empresas que
sao clientes.




Lembra do iPhone?

i

I
I
I
I
I

Job Funcionz}l Job Operacional
I
I

Job Social

Job Emocional

Sou

Vem . .
inteligente

carregado

Pessoas
Boa ' mais cool

empunha- Pertenco a tém...
dura uma turma

Conveniente Facil setup

inicial

WETS
amigavel

Facil de
guardar no
bolso

iTunes,
iCloud

unca me
deixou na
mao

Faz com que o cliente se

sinta melhor em relagao

aos outros quando utiliza
o produto...

Resolve a
necessidade

mais basica

Faz com que o cliente se
sinta melhor consigo
mesmo quando utiliza o
produto

Facilita a decisao de
compra, uso,

consumo
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Job Funcional

13

Job Operacional

f

Job Emocional

Job Social
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Consegue contar a
sua ideia de negocio

em um minuto ou
menos?

ELEVATOR
PITCH




Eu quero abrir um

(tipo de empresa)
que vai resolver o problema de

(principal problema)
de clientes como

(exemplos de grupos de clientes com o mesmo
tipo de problema).




Quero abrir um

restaurante delivery de comida chinesa
em caixinha

que vai resolver o problema de

alimentacdo rapida, sauddvel e saborosa

de clientes como

pessoas da classe média que ndo tém

tempo ou interesse em cozinhar em
casa.

Robinson Shiba, fundador do China in Box



http://lwww.youtube.com/watch?v=4q6 ARD6c g



http://www.youtube.com/watch?v=4q6_ARD6c_g

GoPlPro
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> © 4
<,* Dropbox
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B uUuUBER

GoPro helps people capture and share their lives’ most
meaningful experiences with others - —to celebrate them

together.

Unlocking unique spaces worldwide

Wherever you are, share with confidence

Transportation as reliable as running water, everywhere, for
everyone.
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he collaborated with our online community


http://web.archive.org/web/20140131155840/http:/www.quirky.com/products/44/timeline
http://web.archive.org/web/20140131155840/http:/www.quirky.com/products/44/timeline
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Dinamicadatroca-

Um para
muitos

Muitos para
muitos

Muitos para
um

Comércio
(tangivel)

Prestacdo de
servigo
(intangivel)

e lTransacional =

\ETo}
Transacional

s Informacional ==

Presencial 4‘

Nao Presencial

Recorrente |mm

Geracdo de receita

Venda
tradicional

% sobre

|

venda

— B UGEL N —

Canal datroca

Proprio

Terceiros

(franquia)

Terceiros

(autonomos)

Finalizacido datroca

Posse
definitiva

Posse
temporario

Acesso
definitivo

Pos troca

Manutengao
pontual

Manutengao
compulsdria

Atualizacao
Pontual

Acesso

temporario

Atualizacao
compulsdria



-

Geradores de entradas de caixa

* A maior parte dos negocios de rapido crescimento adotou
formas tradicionais de receitas;

« Mas cresce modelos financeiros associados a pagamento

por uso, comissionamento ou lucros a partir de servigos
complementares;

* Modelos financeiros mais inovadores também podem se
tornar criadores de vantagens competitivas
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« Dropbox

Dropbox synchronizes files across your computers and your team's
computers. It's better than email, uploading, or a Windows fiie

share. It just works

it's seamiessly integrated into Windows, but there's also a web
interface. It also stores past versions of documents, handles huge
files gracefully, and works both through firewalls and offline.
(Techies: imagine the best aspects of rsync, trac and subversion,
but easy to use.)

Update 3/20/07: We havent launched yet, but we are admitting
peopie into the beta. We'd be happy to keep you posted about the
beta program and launch (your emall won't be used for anything
else.)

E-mail address: lyou@example.com Submit
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FUNIL DE MARKETING
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AQUISICAO »
ATIVACAO »
RETENCAO

RECEITA >

RECOMENDACAO )

Fonte: Mobilegrowthstack
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closed

Total cost of
Sales &
Marketing

% Churn Rate

Sales Funnel
Conversion
Metrics

Marketing
Program costs

Levelof Touch
Required

Personnelcosts
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0 Lean Canvas ajuda vocé a avaliar as forgas _
e fraquezas de uma ideia de produto ou servigo e

l
... deinovagdo tecnoldgica

PROBLEMA PROPOSICAO UNICA DEVALOR

Liste até 3 prablk e seus i i Mensagem claeg £ conciia e camunicd o
Liste como as pessoms estdo soluciononda o diferencial e o impartdncia de e negdcio

probiema atuaimente

INDICADORES CHAVE

Liste a3 indicadares chove que falam sobe
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ESTRUTURA DE CUSTOS FONTE DE RECEITA

Liste sews cusfos fwos e varidwes




The Business Model Canvas
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Alexander Osterwalder
propos o Canvas do
Modelo de Negdcio que
tem ajudado empresas,
executivos e
empreendedores a
(re)planejarem o modelo
de negdcio das suas
empresas.

Na parte central, ele
colocou a “Proposta de
Valor” e deu orientacdes
sobre como deveria ser
tratada.

Mas, poucos conseguiam
definir uma proposta de
valor que realmente fosse
inovadora/diferenciada e
principalmente, persuasiva.

Por esta razao, Osterwalder
acabou criando uma nova
ferramenta so para a
definicdo da proposta de
valor.



The Value Proposition Canvas H k - £ possivel aprender mais
D R ET— T sobre o Canvas da
Value Proposition Customer Segment Pro posta de Valor em:

e Com o proprio livro do
Osterwalder. Veja
neste link.

e Com o template em
pdf que é
autoexplicativo. Veja
neste link.

* Emum video em que
explico como deve ser
preenchido o Canvas
da Proposta de Valor.
Veja no link a e link b.

* Se precisar do Canvas
“limpo”, acesse este

e () strategyzer link.
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https://strategyzer.com/books/value-proposition-design
http://mightywisemedia.com/media/VP-Canvas-Triggers_B1.pdf
https://www.youtube.com/watch?v=DUdyyk8gPY0
https://www.youtube.com/watch?v=bYaC1ZvyFV8
https://assets.strategyzer.com/assets/resources/the-value-proposition-canvas.pdf
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ESTUDO DE CASO
LEAN CANVAS




Dr. Consulta: inovacao simples e de grande
Impacto
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ESTRUTURA DE CUSTOS FONTE DE RECEITA

Liste sews cusfos fwos e varidwes Liste sums fonfes de receila




Dr. Consulta: inovacao simples e de grande
Impacto

= ¥wESTADAO Economia & Negocios Q A

®

Com aportes de R$ 300 milhoes, Dr. Consulta
prepara forte expansao

Empresa, que oferece consultas e exames, ocupou parte do espaco perdido pelos planos de satide na crise e comecou a atrair também
a classe A; no préoximo ano, rede passara das atuais 45 para 75 clinicas

Fernando Scheller, O Estado de S.Paulo SIGA O ESTADAO
26 Outubro 2017 | 05h00

f © in @ P

O Dr. Consulta, rede de clinicas particulares criada em 2011, se prepara para o maior
“salto” em ntimero de unidades desde sua fundacao. A rede, que hoje tem 45 clinicas em
Sao Paulo, vai abrir mais 30 unidades em 2018 — um salto de 66% em apenas um ano. O
objetivo é aumentar a presenca no interior do Estado e comecar a se estruturar para uma

posterior atuacao nacional.

Idealizador e presidente da Dr. Consulta, o executivo Thomaz Srougi vem de uma familia
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