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Topicos

. Proposicao de Valor e Modelo de Negocios
. O que é Proposicao de Valor
. Construcao da Proposicao de Valor

. Exemplo de construcao de Proposicao de
Valor




Proposicao de Valor e Modelo de
Negocio
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Proposicao de Valor

* E o conjunto de beneficios percebidos pelo cliente ao
usar a solucao.

* A Proposicao de Valor responde:

— O que fazemos pelo cliente?
Que necessidade/problema resolvemos?

— Por que o cliente vai N .
Que dores eliminamos/mitigamos?

preferir a nossa solugéo? Que ganhos obtemos/buscamos?




Construcao da Proposicao de Valor

PASSO 1: Definir o Perfil do Cliente
PASSO 2: Elaborar o Mapa de Valor

PASSO 3: Validar o encaixe entre o Perfil e o Mapa




Construcao da Proposicao de Valor

PASSO 1

Definir o Perfil do Cliente que sera atendido,

selecionando Jobs, Dores e Ganhos segundo a:
— Relevdncia para o cliente
— Prioridade para o negocio (ou empreendedor)




Como selecionar Jobs, Dores e Ganhos

Jobs, Dores, Ganhos Jobs, Dores, Ganhos

: rioritarios para o f v
reIevan.tes para os P negécig CRITERIOS ~DE
clientes PRIORIZACAO

Escassez no mercado
Acesso a clientes
Volume de clientes
LTV > CAC

Estratégia de negdcio
Todos os Jobs,
Dores e Ganhos
Identificados

Propdsito do founder

Outros




Construcao da Proposicao de Valor

PASSO 2

Elaborar o Mapa de Valor da solucao, capaz de:
— Resolver os Jobs,
— Remediar as Dores,
— Gerar os Ganhos, e
— Atender as Necessidades basicas,

selecionados no Passo 1.




Value Proposition Canvas

Gain
Creators /\7\

] -

Products
and
Services

Pain
Relievers b

w.youtube.com/watch?v=ReM1ugmVfPO

Oficinas Baita Ago/2019




Construcao da Proposicao de Valor

PASSO 3

Validar a Proposicao de Valor, com experimentos:
— jterativos, com hipoteses definidas,
— para cada componente da Proposicdo de Valor,
— com a participacdo dos (futuros) clientes.




Recursos para o Passo 3

Formulacao de hipodteses
Desenho de experimentos

MVP — Minimum Viable Product
Ciclo Build — Measure — Learn
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Exemplo de Construcao de
Proposicao de Valor




Construcao da Proposicao de Valor -
Exemplo

FOCO E CONTEXTO

Pessoas que precisam se locomover em grandes centros
urbanos, a trabalho, usando servicos de taxi.

METODOLOGIA

Entrevistas com usuarios de taxi.




Resultados das Entrevistas — Jobs

JOBS:
Chamar o taxi
Definir o destino
Job principal
Viajar o trajeto

Pagar o servico




Resultados das Entrevistas — Dores

DORES:
Espera longa e imprevisivel
Cobranca indevida
Motorista imprudente
Inseguranca Afetam

necessidades
Desconforto basicas!




Resultados das Entrevistas — Ganhos

GANHOS:

e Atendimento rapido
e Trajeto previsivel
 Chegada previsivel

 Pagamento facilitado




Resultados das Entrevistas — Basic
Needs

NECESSIDADES BASICAS:
* Seguranca

e Comodidade




Construcao da Proposicao de Valor —
Exemplo

SOLUCAO:

Servico de taxi acionavel por aplicativo.




PROCESSOS SIMPLIFICADOS

TRAJETO PREVISIVEL
VISUALIZACAO DO TRAJETO CHEGADA PREVISIVEL

PAGAMENTO ONLINE

SERVIGOS DE
CHAMADA,
TRANSPORTE i intly

' ”
SEGURO E ARIFA PRE-DEFINIDA ID gegur:.,:fade
PAGAMENTOr= ESPERA LONGA E ool Jofzle
PREVISAO DE CHEGADA
AVALIACAO DO CARRO E
DO MOTORISTA INSEGHRANGAE

DESCONFORTO _




LATENDIMENTO EEPTD

«TRAJETO PREVISIVEL»

VISUALIZACAO DO TRAJETO CHEGADA PREVISIVEL

PAGAMENTO ONLINE <« PAGAMENTO FACIL p 1 CHAMAR TAXI
SERVICOS DE | DEFINIR DESTINO
CHAMADA,

PROCESSOS SIMPLIFICADOS

TRANSPORTE

- ) VIAJAR com |
SEGURO E ARIFA PRE-DEFINIDA [COBRANGA INDEVIDA | Seguranga e

PAGAMENTOg= Comodidade
TRESERVA DE CARRO COM Es"';"'i';é\';lgi';'féﬁ E
PREVISAO DE CHEGADA PAGAR |
| MOTORISTA IMPRUDENTE

AVALIAGAO DO CARRO E
DO MOTORISTA INSEGHRANGAE

~.DESCONFORTO |




Proposicao de Valor (possivel)

Nome Solugéo Cliente
Job

Hermes atende pessoas que principal

precisam usar taxis para se locomover,
proporcionando rapidez no atendimento,
previsibilidade de trajeto e e idion

facilidade de pagamento,
ao contrario do
servico de taxi convencional. Solugdo

Concorrente




Proposicao de Valor — Estrutura tipica

(nome da solucdo)

atende (segmento de clientes)

gue precisam (job principal),

proporcionando (beneficio 1)

e (beneficio 2) [e (beneficio 3)]

[ao contrario da (solucdo concorrente)]




Valida¢ao da Proposi¢cao de Valor (Passo 3)

Experimentos possiveis:

1. Interfaces para chamada e alocacao do motorista

. Valores e modelo da tarifa variavel

2
3. Sistema de pagamento online
4

. Visualizacao de trajeto e previsao de chegada
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