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Topicos

1. Lean Startup
2. Jobs, Dores e Ganhos
3. Técnicas de Entrevistas

4. Exercicio pratico




As Principais Razoes de Falhas de Startups*

1. Teste Inadequado (do negocio)
— Falha em testar e validar hipoteses e suposicoes

— Nado resolver necessidade importante pela qual
clientes pagam

— Ndo encontrar o encaixe produto-mercado

— Fazer algo que ninguém quer (cerca de 50% das
falhas)

— Atrasar a ida para o mercado

— Nado falar com os clientes para testar proposicdo de
valor, segmentacdo de clientes, necessidades

*informacdes coletadas junto a 14 aceleradoras internacionais, em 2018.

https://www.entrepreneur.com/article/311064




Mais startups falham pela falta de
clientes do que por falhas no
desenvolvimento do produto.

Steve Blank

Como as startups mitigam esse problema?




Alinhando Solucao e Cliente!

Quem sao eles?
Em que contexto atuam?
PASSOS: O que eles precisam realizar?

_ Quais suas dores e expectativas?
Conhecer os clientes

|dentificar objetivos, dores e expectativas relevantes

Construir e validar a solucao com os clientes, passo

d Passo - —

Solucao que atende os objetivos,

dores e expectativas relevantes
identificados nos clientes.




Como abordar e conhecer o Cliente?

ENTREVISIAS / ENQUETES / CRIACA? /
OBSERVACAO DE QUESTIONARIOS PARTICIPACAO EM
CLIENTES POTENCIAIS COMUNIDADES

CONVERSAS COM “PESQUISAS DE
ESPECIALISTAS MERCADO”

TESTES COM SIMULACAO DA LANCAMENTO
PROTOTIPOS SOLUCAO DA VERSAO V0.1

Baita Oficinas Ago/2019




Como entender o cliente?

A. utosf  .os Objetivos

Intere. -~ . estilo Dificuldades
Comr . 1ento Expectativas
For .¢aoe. 'cao Necessidades




Jobs, Dores e Ganhos




Job-to-be-done

O job descreve o que o cliente precisa realizar (get
done). E também chamado de Job Funcional e
expressa.
— tarefas / problemas que o cliente precisa realizar / resolver
— necessidades basicas que o cliente precisa atender

value_proposition_designer_draft.pdf




Job-to-be-done — Exemplos

Gestor de uma equipe de desenvolvedores:
Organizar a equipe e definir as atribuicoes dos membros.

Acompanhar e gerenciar o trabalho dos membros da
equipe.

Cumoprir atribuigcbes da fungéo de gestor.

Pais com filhos na escola e tempo disponivel:
* Prover ao filho uma formacéo complementar (ex: robdtica).

* Encontrar atividade alternativa para ocupar o tempo do
filho (ex: esportes, musica, literatura, ...).

e Cuidar da educacado do filho.




Jobs Sociais e Emocionais

* Jobs Emocionais descrevem como o cliente quer se

sentir como resultado de executar um job
funcional.

* Jobs Sociais descrevem como o cliente quer ser
percebido por outras pessoas de sua comunidade.




Jobs Sociais e Emocionais — Exemplos

Job Funcional
O gestor que adota uma nova forma de gestao
guer sentir que a equipe confia na sua decisao, e _

quer ser visto como inovador pelos pares.

[ —

I
“ Job Social




Jobs Sociais e Emocionais — Exemplos

Job Funcional
O pai que matricula o filho num curso de robotica

. . . Job Emocional
qguer ser visto como bom pai pelos amigos.

[ —

Job Social

se sente bem por cuidar do futuro do filho, e \I
|




Pains (Dores)

Dores descrevem:

— emocoes negativas,

— custos e situacoes indesejados, e

— riscos,
gue o cliente experimenta ou pode vir a experimentar
antes, durante ou depois da execucao de um job.

value_proposition_designer_draft.pdf




Pains (Dores) — Exemplos

Gestor
— Falta de ferramentas de apoio para gestdo de equipes.
— Alta rotatividade dos membros da equipe.
— Dificuldade para alinhar resultados e politica salarial.
Pais
— Dificuldade para selecionar opcdo mais adequada.

— Logistica de traslado entre a residéncia, a escola e a
atividade extra.




Gains (Ganhos)

Ganhos descrevem melhorias que o cliente espera,
deseja ou que o surpreenderao (porque véo além do resultado

direto da execuc¢do do job).

Podem ser:
— utilidade funcional
— ganhos sociais
— emocgoes positivas
— economia de custos.

value_proposition_designer_draft.pdf




Gains (Ganhos) — Exemplos

Gestor

— Produtividade da equipe melhorou.

— “Clima” da equipe ficou mais leve.

— Trabalho do gestor foi melhor avaliado pela equipe.
Pais

— Relacionamento com o filho melhorou.

— Rendimento do filho na escola melhorou.
— Autoestima do filho aumentou.




O que buscar em um job?

Caracteristicas do Job “Ideal”

Estavel Nao muda ao longo do tempo

m Nao possui fronteiras geograficas

Technology Nao depende de tecnologias
agnostic especificas

Antony Ulwick

Baita Oficinas Ago/2019




Categorias de Jobs, Dores e Ganhos

v'Funcional
v'Social
v'Emocional

v'"Necessidade
S basicas

v*“Custos” exagerados v'Satisfacdo intensa
v'Sensacdes negativas v Expectativas excedidas
v'Desempenho v'Encantamento

insuficiente v'Vida mais f4cil
vDificuldades e desafios v Efeitos sociais desejados
v Efeitos sociais v'Interesses buscados
/;?3:;:’05 v'Sonhos ousados

v'Medidas de sucesso e falha

v'Preocupacoes
pagc v Aumentar chance de
v'Erros comuns escolha

v'Barreiras para adocao

ES

ht.tp://businesggrll,%dslﬁaéchen%i%%?gﬁh/(s)log/.2012/08/achieve-product-market-fit-
with-our-brand-new-value-proposition-designer.html




Perguntas?




Tecnicas de Entrevista




Preparacao para as entrevistas

1. Identificacao de pessoas para entrevistar

— Identificar usudrios, clientes e grupos (segmentos) de clientes
— Pedir indicagcdo para conhecidos e os proprios entrevistados
— Pesquisar em redes sociais (LinkedIn, Facebook, ...)

2. Entendimento sobre a area (caso vocé ainda nao tenha)

— Conversar com conhecidos que atuem na drea

— Pesquisar sobre o assunto em fontes confidveis

— Colocar-se, como exercicio, na situagdo do entrevistado (Dica:
usar Mapa da Empatia)




Dicas para a entrevista

. Ouca com atencao e empatia: faca da entrevista uma
conversa.

. Incentive os entrevistados a falarem sobre o que fazem.
. Explore temas e situacoes levantados pelo entrevistado.
. Faca perguntas abertas. Explore respostas vagas.
. Focalize situacdes concretas e suas consequéncias.
. Observe aspectos funcionais, emocionais e sociais.
. Nao fale da solucao nem direcione as perguntas!




5 Why’s

Sempre que a resposta do entrevistado
ficar restrita a aspectos operacionais
imediatos, pergunte: “Por que?”.

Repita essa pergunta até que a tarefa,
necessidade, ou problema principal fique
evidente na resposta.




Estruturas de perguntas e respostas — 1

Revela

O que voceé faz? atividades (ou
funcao)

Como voceé faz?
Revela

A processos
Que tarefa vocé

precisa realizar?

Que necessidade
VOCE precisa atender? Revelam jobs

Que problema vocé
precisa resolver?




Estruturas de perguntas e respostas — 2

Revela dores ou

Existem dificuldades ou limitacoes e
restricoes

para realizar a tarefa? Quais?

Q-u-a|s SA0 as c-on.sequenaas dessas indica relevancia e
dificuldades/limitacoes? (atencdo criticidade das dores
para aspectos funcionais, emocionais

e sociais)



Estruturas de perguntas e respostas — 3

Existem expectativas nao atendidas
quando vocé realiza a tarefa (ou
atende a necessidade ou resolve o
problema)?

Quais serao as consequéncias quando
essas expectativas forem atendidas?
(atencdo para aspectos funcionais,
emocionais e sociais)

Revela ganhos

Indica relevancia e
criticidade dos
ganhos




Finalizagcao da entrevista

e Estimule comentarios livres finais

* Peca indicacdes de outras pessoas para
entrevistar

Quando parar de fazer entrevistas?




Pontos de atencao

Exploracao, nao refinamento!

Ouvir € mais importante do que falar.

Isencao, para nao direcionar resultados.
Mindset de pesquisador, nao de desenvolvedor!




Registro das informacdes coletadas

* Monte um quadro geral para registrar as informacdes
principais de cada entrevista feita. (Veja exemplo a
seguir)

e Registre e identifique: entrevista, entrevistado,
informacoes coletadas e eventuais comentarios.

* Anote expressoes usadas pelos entrevistados para
relatar fatos, situacdes ou sentimentos marcantes.

Esse é o conjunto de evidéncias!




WORKSHOP LEAN STARTUP
QUADRO 1 - INFORMACOES COLETADAS NAS ENTREVISTAS

EQUIPE:
NUMERO DE ENTREVISTAS:

COLETA ENTREVISTA 1 ENTREVISTA 2 ENTREVISTA 3 ENTREVISTA 4 ENTREVISTA S
Dados do
entrevistado
Dados da
entrevista
Principais
informacgodes
coletadas
Comentarios
entrevistador
ANALISE

Contexto

Ator

Jobs

Dores

Ganhos

Segmento




Selecao de Jobs, dores e ganhos relevantes

* Indique a frequéncia e relevancia dos jobs,
dores e ganhos identificados nas entrevistas.
Nao esqueca dos jobs sociais e emocionais e
das necessidades basicas. Veja exemplo a
seguir.

* Priorize os itens do Quadro segundo
frequéncia e relevancia.




Workshop LEAN STARTUP
QUADRO 2 — CLASSIFICACAO DE SEGUNDO FREQUENCIA E RELEVANCIA

PROJETO:
| CLIENTE:
108 Fre | Rel | DOR Fre | Rel | GANHO Fre | Rel | NECESSIDADE BASICA Fre | Rel

LEGENDA: Fre=Frequéncia, Rel=Relevancia




Selecao para Proposicao de Valor

* Transcreva os jobs, dores, ganhos e necessidades

priorizados no Quadro 2 para o Quadro 3 a seguir. Dé
uma nota para cada item na coluna Importancia para
o Cliente.

* Avalie os itens segundo Atendimento pelo Mercado e
Prioridade para o Negocio. Usando uma formula
ponderada, calcule a nota final de cada item.

Este é o perfil do cliente no VPC!




PROJETO:
CLIENTE:

Workshop LEAN STARTUP
QUADRO 3 - SELEC‘EO PARA PROPOSICE\O DE VALOR

JOB/DOR/GANHO/NECESSIDADE BASICA

IMPORTANCIA
P/ O CLIENTE

ATENDIMENTO
PELO MERCADO

PESO

PRIORIDADE
P/ NEGOCIO

PESO

NOTA
FINAL




Perguntas?




Referéncias — 1

Videos com dicas sobre entrevistas:

https://vimeo.com/groups/204136/videos/75535337
Interviews Part 1 (5:40)
Interviews Part 2 (3:49)
Asking the Right Question (2:37)
Assuming you know what the customer wants (1:56)
Understanding the Problem (the right way) (3:22)
Customers Lie (2:37)
The Distracted Customer (3:12)




Referéncias — 2

Sites e posts com dicas sobre entrevistas

— http://customerdeviabs.com/
— http://pt.slideshare.net/LeanStartupMachine

— Lean Startup Machine

— http://qiffconstable.com/2012/12/12-tips-for-early-
customer-development-interviews-revision-3/

— http://qiffconstable.com/2013/06/11-customer-
development-anti-patterns/

— http://businessmodelalchemist.com/blog/?month=august-
2012&view=calendar




Obrigado!




