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Livros filmes miusicas jogos

informacdes. Vocé precisa se manter
atualizado, mas ndo tem tempo de ler,
ouvir, assistir tudo o que gostaria.

éd:@

Estamos imersos em uma avalanche de

sites cursos

O desafio é entender o que é fundamental e descobrir

onde buscar essas informacdes. Para despertar [ainda

mais] sua vontade de aprender selecionamos nossos me-

Ihores conteldos sobre empreendedorismo.

Como nas fases de um jogo, vocé

ESta' p re pa rad O? precisa [e vai adorar] explorar es-

ses novos conhecimentos.
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Reline o que ha de mais novo em concei- -

tos, estudos, técnicas e ferramentas so-
bre empreendedorismo no mundo. . .
Guia Essencial para Empreendedores

Volume 2 - |deacéao
Volume 3 - Modelagem e Proposta de Valor
Volume 4 - Implantacéo

Gosta do cheiro de papel? Adquira a versdo im-
pressa em nossos pontos de atendimento. Ou faca
download gratuitamente da vers&o digital no site

www.sebraemg.com.br/atendimento

()

Kit de Ferramentas do
Bootcamper
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Quer ter acesso aos canvas, formularios,
roteiros do Bootcamp? Preparamos para
vocé um kit com todas essas ferramentas.
Faca o download no site
www.sebraemg.com.br/atendimento
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Websérie Novos Empreendedores

Série de 12 videos com um olhar bem-humorado para
as duvidas que surgem no dia a dia de quem estd em-
preendendo. Acesse nosso canal e divirta-se:

www.youtube.com/AtendimentoSebraeMG
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ANTERIORMENTE

No passado, a acdo de empreender T cavioniien
acontecia a partir de previsdes. Po- ;
rém, prever o futuro significa ir além
dos resultados do passado. Hoje o
mundo precisa de empreendedores
que ndo prevejam o futuro e sim que
sejam capazes de construir esse fu-
turo. No Guia 03, Cliente-Mercado,
vocé aprendeu a importancia deir a :
rua para ouvir e observar os clientes
para testar hipoteses, utilizando os
cartdes de teste e de aprendizado

para consolidar tudo o que apren-

deu em ‘campo’.

>*AGORA

Quantos projetos acabam nunca

N

saindo do papel? Quantos pro-
dutos e servicos acabam nao
sendo bem aceitos pelo merca- /
do? Muito desse insucesso pode-

ria ser evitado se a ideia tivesse / /
sido prototipada e experimenta-
da, antes de ser lancada. } /
P 4 y



NO GUIA 4

Prototipagem e Minimo Produto Viavel, vocé vai aprender que toda
ideia deve ser transformada em algo concreto. E por isso que um
artista materializa sua ideia em uma escultura ou um arquiteto na
maguete de um prédio. Uma forma rapida e econdmica de obter
feedback e aprender com os clientes € convertendo produtos, servicos
e negdcios em prototipos.
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NOTA 1)

O subtitulo do Guia 4 ¢ uma referéncia a segunda letra do alfabeto grego. Beta
também ¢é a versdo de um produto em fase de desenvolvimento. A ideia ¢ usada
na computacdo, e quando algo é lancado em Beta, significa que o programa ainda
ndo estd totalmente pronto. Em um produto em versdo Beta, os usuarios testam
caracteristicas novas do produto e apontam o que gostaram, o que ndo gostaram
e 0 que precisa ser mudado.

O MOVIMENTO LEAN STARTUP
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} Um dos conceitos mais inova-
dores em empreendedorismo é o
de

Lea n Sta rt u p. O conceito lean, traduzido como

“enxuto”, vem da década de
1950, e foi implantado nas indus-
trias do Japdo. Ao contrario do
ocidente onde havia muito pla-
nejamento, pesquisa de merca-
do e producdo em varias etapas,
0S japoneses criaram linhas de
producdo mais enxutas. A Toyo-
ta foi o primeiro grande exemplo
de aplicacdo desses principios: a
eficiéncia era maxima, o desper-

dicio minimo e os carros eram

produzidos sob encomenda.

A teoria foi adaptada e difundida pelo escritor americano Eric Ries em
seu livro “A Startup Enxuta”. Inspirado por esse conceito, ele combinou
ideias de marketing e gestdo e criou o termo “Lean Startup”, tornando
uma metodologia pensada para negodcios de tecnologia acessivel a
qualgquer empresa.



No modelo convencional, o em-
preendedor desenha um plano de M
negocios que detalha a oportuni-
dade e inclui projecdes de recei- M
ta, lucro e caixa para os proximos

O plano de negdcios costuma ser um exercicio de pesquisa solitario.
Munido do plano e de capital, o empreendedor desenvolve o produto
e so quando tenta vendé-lo € que recebe o feedback do cliente. E &
comum, depois de meses, descobrir que o mercado ndo precisava de
boa parte das funcionalidades do produto ou do servico.

Um plano de negécios
dificilmente sobrevive
ao contato com os clien-
tes.

Como dizia o lutador de boxe
Mike Tyson sobre os seus
oponentes antes da luta:

- “Todo mundo tem
um plano até levar um
direto na boca”.

GUIA DO BOOTCAMPER // MODULO 4
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A base da metodologia Lean Startup envolve o ciclo Construir
- Medir - Aprender em que as principais atividades sdo:

Transformar
ideias em proto-
tipos dos produ-
tos e servicos.

APRENDER

eo o0
eoo®
o®

€aNstartup

PROBLEMA
(IDEIA)

Ao final de cada
ciclo devemos
Iterar ou Pivotar

Aprender e se
for o caso mu-
dar ou seguir
adiante com a

ideia.

CONSTRUIR

..
®®000 00000°°

PROTOTIPO

O MOVIMENTO LEAN STARTUP
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significa entregar algo. Por mais que seu produto ou servico pareca
simples e cheio de falhas, quanto mais rapido vocé o fizer, mais cedo
comecarad a aprender para aperfeicoa-lo.

Medir

é hora de medir o retorno e buscar as opinides dos clientes. Avalie as

respostas e entenda porgue uma ideia deu certo e a outra ndo.

——— X + ] {-, T [-1 Qe————————

tire conclusdes com base nos resultados. Mais que provar que vocé
estd certo, aprenda e descubra o que o cliente quer.

Nessa abordagem, valori-
Zam-se mais a opinido do ..
cliente do que nossas proé- K
prias conclusdes ou ideias. i

Ao invés de abrirmos a empresa
com um produto ou servico finali-

zado, comecamos com algo sim-

ples, que serd melhorado com o

tempo.




O método
enxuto esta

baseado em trés
principios:

N&o invista muito tempo com planejamentos e pes-
quisas, aceite que no inicio vocé tem apenas hipdte-
ses. Em vez de redigir um plano de negdcios, sintetize
essas hipoteses em um “canvas do modelo de nego-
cios”, gue funciona como uma espécie de mapa visual
do projeto.

Teste suas hipoteses indo ao mercado para pedir, a
clientes e parceiros, opinides sobre o produto, precos
e canais de venda. Baseado nas respostas, reveja suas
hipoteses e faca ajustes pequenos (iteracdes) ou mu-
dancas mais radicais (“pivotar”) nas ideias que nédo es-
t&o funcionando.

Adote o “desenvolvimento agil”. Muito comum no se-
tor de software, nesse método ndo ha perda de tempo
ou de recursos, pois o produto ou servico é criado de
forma iterativa e incremental a partir de um protdétipo
ou de um produto minimo viavel.

O MOVIMENTO LEAN STARTUP
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PROTOTIPAGEM E MVP
MINIMO PRODUTO VIAVEL

Quando a anestesia vira brincadeira de
crian¢a

O medo da anestesia na hora de ir ao dentista € um problema
conhecido por quem convive com criancas. Afinal até os adultos se
assustam com uma agulha enorme.

A Angelus, uma empresa brasileira que desenvolve produtos odon-
toldgicos, estabeleceu empatia com o publico infantil, identificou
essa dor e desenvolveu uma solucdo: uma luva para Carpule (inje-
cdo) em formato de jacaré. A invencdo consiste em um objeto em
forma de um simpatico jacaré que esconde a agulha no momento de
aplicar a anestesia.

O produto, disponivel para os dentistas nas cores rosa e verde, sdo
acompanhados por uma cartela de adesivos para personalizar o ja-
caré. Além disso, o dentista pode da-lo de presente para a crianca
apos a consulta.

O processo de prototipagem durou 18 meses e algumas das etapas
podem ser acompanhadas no video “ Angie Luva para Carpule - Vi-
deo de Lancamento”, disponivel no You Tube.

https:/www.youtube.com/watch?v=RfGLKXZeF2Q
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Prototipo

A palavra vem do grego, pro-

totypus, a primeira forma.

Prototipar € uma das maneiras
de dar vida as ideias que antes
estavam apenas na sua imagina-
cdo. Protdétipos sdo usados em
diferentes areas: na arquitetura,
nas artes, na engenharia, na culi-
naria, na moda.

Algo que estd em fase de testes ou estudo.........ccccceiiiiiiiiiiinnn.

Enquanto espera, vocé
pode estar perdendo tem-
po, clientes e dinheiro.

Protétipo € uma amostra de ideia
ou produto para ser testado.

O protdtipo é uma amostra da
ideia ou do produto para ser tes-
tado. O objetivo é gerar aprendi-
zado, ajuda-lo a criar solucdes al-
ternativas e aprimorar a ideia. Ha
varias razdes para se construir um
prototipo:

IIIIII

¢ Apresentar o conceito na
pratica.

e Testar e validar antes de im-
plementar.

¢ Facilitar o entendimento e
o feedback dos clientes.

oIS99 9.



%}777/ Vocé

pode

/4
//,;" A prototipar

............................................. e Produtos e SerViCOS

~+ Funcionalidades
............................................. . PreCO e formas pagamento
............................................... ° Localizacéo
essesserrrrrentantesttstesiessessssssssssens ¢ Canais de venda
PP ° Estratégias promocionais

seccccccccsccccccccne

eecccce

Do processo que vai desde a concepcado da ideia até o desenvolvimen-
to de um produto para o mercado pode ser necessario construir varios
prototipos, com diferentes niveis de fidelidade, até que se tenha con-
dicdes de testa-lo com o cliente. Nessa situacdo, esse protdtipo, pode
ser considerado um MVPE. V! ’,

S

\O'l

é a sigla para Minimum Viable Product ou Produto Minimo Vidvel. O
MVP ¢é o protdtipo de um produto ou servico para testar o seu modelo
de negdcios com mais velocidade, menor esforco e menor custo. Para
criar um MVP, o primeiro passo é definir sua proposta de valor, isto &,
qual problema vocé quer SOIUCIONAY. ..ot

PROTOTIPAGEM E MVP - MINIMO PRODUTO VIAVEL
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Apos construir o MVP, encontre pessoas dispostas a testar ou a pagar
pela primeira versdo do produto e a ajudar fornecendo feedback. Com
esses feedbacks, vocé valida ou invalida suas hipoteses, prioriza os
proximos passos, ajusta e implementa novas funcionalidades. Muitas
vezes o MVP ndo € aberto ao publico, e sim direcionado para clientes
especificos.

E normal que um MVP
tenha erros. E para isso
que ele serve: identificar
problemas do seu mode-
lo de negoécios.




E utilizado para validar premissas

basicas do negodcio: se a ideia é

boa, se as pessoas pagariam por

ela, se a solucdo tem o formato

ideal. E recomendado para os es-
tagios iniciais da prototipagem, por isso sado feitos de maneira rapida,
possuem custo baixo ou nem exigem custo.

O MVP de baixa fidelidade pode ser uma apresentacdo de slides, um
site, um quadro de histdrias, um video ou algo que apresente rapida-
mente o produto ao cliente. Um exemplo de MVP de baixa fidelidade
¢ o do DropBox, gue criou um video para validar o conceito antes de
implementar o servico.

Nl
A versdo de alta fidelidade do
MVP MVP é uma implementagédo mais
completa. E recomendado para o
de alta Fidelidade estagio da prototipagem em que o
formato do produto final € impor-

tante. Sdo produzidos de maneira mais detalhada e geralmente exigem
custos mais altos.

Pode ser um software, uma empresa com produtos limitados, um es-
paco de atendimento menor, um jogo com apenas as fases iniciais, um
protoétipo feito em impressdo 3D. A Zappos montou um prototipo de
e-commerce com fotos de sapatos. A plataforma era na verdade um
site estatico e o dono operava tudo manualmente por e-mail e telefone.

PROTOTIPAGEM E MVP - MINIMO PRODUTO VIAVEL
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“..imagine um bolo de chocolate gostoso. Agora
imagine um segundo bolo, sem gosto. Quando falamos
de criar um MVP e lang¢ar logo, nao estamos dizendo
que é para vocé fazer o bolo insosso, mas sim, cortar
a minima fatia possivel do bolo de chocolate.”

ooooooooooooooooooooooooooooRafaell_ima, soécio da HE: Labs

Minimum: o menor tamanho
possivel, que possa ser entregue

. : ) no menor tempo possivel.
Equilibrar o entendimento do PO P
gue & minimo aos conceitos de

m o . Viable: uma proposta de valor
produto” e “vidvel” implica em

. importante o suficiente para que
gerar valor para o cliente, usan-

seu cliente adote o produto.
do poucos recursos, mas ofere-

cendo algo que se assemelhe a
Product: funcionalidades en-

um produto ou servico. '
. caixadas em uma entrega que se

assemelhe a um produto ou ser-
vico Uutil.
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O primeiro passo para criar um MVP é definir qual
problema vocé deseja solucionar com esse pro-
duto ou servico. Quanto mais especifico for o seu

problema, mais facil serd formular uma solucdo e
melhor serd o seu MVP.

PROTOTIPAGEM E MVP - MINIMO PRODUTO VIAVEL
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O seu MVP s¢ precisa conter suas @ [ o [ o
funcdes basicas, pois a ideia é
aperfeicoar o produto ou servico, P PY PY P P
a medida em que vocé adquire
mais conhecimentos a partir do
que o cliente deseja. | o ® ® o

@ Esbocos em guardanapos

4 %' Vocé ja desenhou suas idéias em um guardanapo em
um restaurante enquanto esperava o prato chegar?
Esbocar conceitos em um guardanapo € um recurso interessante para
quem vai comecar a prototipar. E uma representacéo aproximada de
uma proposta de valor ou de um modelo de negodcios. Os melhores
esbocos contém apenas uma ideia central e mantém as coisas simples
para obter um feedback preliminar do cliente.

71 Biblioteca
de MVP

Todo experimento tem pontos fortes e
pontos fracos. Alguns s&o rapidos e bara-
tos, porém produzem evidéncias menos

r

confidveis. Outros produzem resultados

mais confidveis, mas exigem tempo e
I_ ° J dinheiro.
°
°®



Use desenhos para apresentar conceitos
ou prototipar um produto, servico ou negodcio. Maquetes cumprem a
mesma funcdo, mas de uma maneira mais elaborada. S8do normalmente
preparadas por designers e, portanto, o resultado é mais profissional.

Pagina web onde os
visitantes “entram” ao clicar em um banner ou e-mail. Sua funcdo é
comunicar e validar rapidamente sua proposta de valor, sua solugdo e
0 preco, além de capturar contatos. Uma landing page deve informar
qual problema vocé estd resolvendo, descrever seu produto ou
servico, além de uma “chamada para acdo” que pode ser cadastrar
o email, preencher um formulario, fazer um download ou até mesmo
comprar seu produto ou servico. Ha sites que criam landing pages
gratuitamente ou a um preco reduzido.

Video curto que explica o que o produto ou servi¢o faz e
por que as pessoas devem compra-lo. Os videos quase sempre estdo
em uma landing page o que permite incluir informacdes adicionais e
uma chamada para a acdo, como um formulario de cadastro. Um video
pode ser um MVP facil de criar e com maior grau de fidelidade do que
desenhos em papel.

Vocé pode demonstrar a sua proposta
de valor para o cliente em uma apresentacédo utilizando o PowerPoint
ou o Prezi e, depois de aprovada, desenvolver o produto ou o servico.

Apresenta uma frente que se parece comum produto
real, mas em que tudo é feito manualmente. Antes de programar as
automatizacdes do produto ou servico, as pessoas executam “atras
das cortinas” parte das atividades, até definir o que é essencial para
o cliente. O aplicativo de identificacdo de musicas Shazam, comecou
com um numero telefénico em gque vocé ligava e colocava a musica
no microfone e depois recebia o nome dela via SMS. Hoje, o processo
funciona dentro do aplicativo.

PROTOTIPAGEM E MVP - MINIMO PRODUTO VIAVEL
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Vocé também entrega manualmente a proposta de valor
vendendo ao cliente a ideia de um atendimento personalizado. No
Concierge, o cliente sabe gque vocé esta fazendo tudo manualmente,
no Magico de Oz ele acredita que tudo é automatico. N&o permite
grande escala, mas possibilita conhecer as necessidades dos clientes.

A proposta é
lancar uma campanha em plataformas de financiamento coletivo, como
o Catarse, para validar se os clientes querem comprar o seu produto
e, a0 mesmo tempo levantar dinheiro. Nessa abordagem vocé obtém
seus primeiros clientes e investidores. Porém, nem todos os produtos e
servicos sao adegquados para esse tipo de campanha.

O conceito é simples. Ao invés de produzir seu
produto ou estruturar seu servico para depois vendé-lo, vocé faz o
oposto: vende e apenas depois

gue comprarem VOCcé comeca Principios da

a produzir. O objetivo € mais
explorar o interesse do cliente PRO
do que vender. Se ha falta de
interesse, a venda é cancelada e
o cliente reembolsado. N&o sdo

todas as ideias que permitem
este tipo de validacdo, mas faca I IPA
sempre que for posivel.

Leia esses principos se vocé quer
usar seu tempo e energia na dire-
cdo e medida certas, explorar to-
das as possibilidades e entregar
o melhor produto possivel para
seus clientes.



1. Faca protoétipos de maneira visual, clara e concreta. Seus clientes
nao sao obrigados a entenderem um produto ou servico complexo.

2. Admita ser um principiante. Ninguém sabe de tudo ou tem visdo
além do alcance. A ideia é aprender.

3. Nao se apegue em excesso as suas ideias.

4. Figue confortavel em estado liquido. Empreendedores precisam
se adaptar ao meio.

5- Comece com simplicidade, repita e aperfeicoe. A repeticao nes-
sa etapa é fundamental para criar um bom produto final.

6. Mostre o seu trabalho o quanto antes. Nao tenha medo de
dividir a sua ideia com outras pessoas. As criticas podem ser
grandes aliadas.

7. Aprenda errando [muito]. Quanto mais vocé errar (de um
jeito barato) mais ira aprender e mais ira acertar.

8. Seja criativo. Sim, a criatividade poder ser aprendida. Pesquise
técnicas para estimular sua criatividade.

9. Fabrique monstrinhos. Crie produtos feios, tortos, estra-
nhos... Mas que sirvam para fazer testes.
[ )

[ ]
®e : : o -
e 10. Registre seu aprendizado. Se vocé ndao anotar, ira esquecer.

Fonte: Value Proposition Design - Como Construir Propostas de Valor Inovadoras
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A velocidade com que vocé aprende sera um fator-chave d¢ sucesso.

Use protétipos e dé forma as suas ideias para testa-las, deéafiéf—las e
compartilha-las com clientes e parceiros. P

ULTRARAPIDA -
. Kl p Esbocos em Guardanapos
g :
2 . |'i=l=l 3 Canvas do Modelo de Negdcios e
.é . —) Proposta de Valor
‘uz; . : N Entrevistas com Clientes, Par-
ceiros e partes interessadas
§ . : — 1|
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& :
& . I Biblioteca de MVP (Desenhos,
< . : P Maquetes, Videos, Slides, Lan-
o e ding Page, Magico de Oz)
H
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— 1 I

|

MUITO LENTA



DICAS

PARA CONSTRUIR
SEU MVP SEM

1. Entreviste seus principais clientes e entenda a visdo deles sobre o

problema.
2. Quando as respostas dos clientes forem semelhantes, vocé ja tem

material suficiente para planejar seu MVP.
3. Use 30 minutos para esbocar seus protdtipos iniciais. Tenha um cro-
ndmetro por perto e mantenha-se dentro do tempo pré-definido.

4. Pense em varios prototipos e, em seguida, compare-os.
5. Seu video ndo é um trailer de filme? Sua landing page ndo é a mais
bonita da web? Nao tem problema! Ndo invista tempo com detalhes

em algo que provavelmente vai mudar.
6. Aproveite para criar sua base de clientes enquanto valida a ideia.

Eles podem se tornar seus primeiros compradores.

Procure os clientes que vocé entrevistou anteriormente com o MVP

ja pronto para colher feedbacks. Faca com que os clientes priorizem

as propostas de valor, da mais valiosa a menos util.

Pergunte aos clientes:

*Que beneficios do produto ou servico realmente criam valor para vocé?
*Quais deveriam ser mantidos e quais devem ser descartados?

+O que esta faltando?

*O gue deve ser acrescentado?

Pergunte sempre“poOr ¢JUe” paraobter feedbacks

V/ Ade qualidade.

PROTOTIPAGEM E MVP - MINIMO PRODUTO VIAVEL
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SOBRE PIVOTAR: QUANDONNNN

MUDAR E UMA NECESSIDADE

O alto pre¢co que a Kodak pagou por nao

pivotar

A juventude de hoje ndo imagi-
na como € viver em um mundo
onde fotografar era um proces-
so lento e sé havia fotos impres-
sas. Um mundo sem smartpho-
nes, Instagram e onde uma so
empresa tinha o monopdlio da
fotografia. Na década de 70, o
jovem engenheiro Steven Sas-
son mudou essa realidade.

Aos 24 anos, Steven foi traba-
lhar para a Eastaman Kodak,
lider no mercado fotografico.
Quando chegou a empresa, re-
cebeu uma tarefa considerada
“sem importancia”’: descobrir o
uso de um dispositivo de car-
ga acoplada (CCD), um tipo de
sensor para captacdo de ima-
gens.

Steven desenvolveu uma cémera
equipada com um gravador de
fitas cassete, baterias, converso-
res e circuitos complexos. Mas
ele gueria mais que uma simples
camera. Usando as fitas cassete
para armazenar imagens, criou
um protoétipo de um sistema foto-
grafico que comprovou a ideia de
uma camera totalmente eletréni-
ca, usada para captar e exibir fo-
tos em telas de TV.

Ele iniciou a era da fotografia di-
gital. A noticia ndo foi bem-re-

7///;
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cebida pela Kodak. Steven fez
reunides com 0s executivos para
apresentar o novo projeto. Ele le-
VOU a camera para as reunides e
tirou fotos, disse ainda que seria
possivel enviar as imagens por
uma linha telefénica. Convenci-
dos de que ninguém iria querer
olhar para fotos em uma tela, ndo
apoiaram a ideia.

Em 1989 Steven e um amigo cria-
ram a primeira cadmera moderna,
uma SLR, semelhante aos mode-
los atuais. A patente da cédmera
rendeu bilhdes a Kodak, mas ain-
da assim,

e ter resistido a venda dos
equipamentos,

Vimos que todo negdcio nasce de uma boa oportunidade. No entanto,

ha situacdes em que ndo vale a pena insistir na ideia. Se o cliente ndo

compra ou esta insatisfeito, se o negdcio ndo se vende ou se, mesmo

vendendo, ndo consegue pagar os custos temos ai um sinal de alerta.

E a solucdo pode ser de abrir m&o da ideia inicial e mudar de rumo:

pivotar.

Pivotar

Pivotar € uma referéncia apor-
tuguesada ao verbo inglés, “to
pivot”, que significa girar. Quem
pivota esta mudando de estraté-
gia. Em negdcios, pivotar significa
explorar outras direcdes para tes-
tar novas hipdteses, tomando o
cuidado de n&o perder a posicao

que conqguistou.



Podemos fazer algumas comparagcdes com a palavra “Pivd”. Em mo-

tores ha uma peca chamada pivd, ela gira em torno do préprio eixo,

indicando a direcdo que o carro vai seguir. O termo pivd também é
usado no basquete como a posicdo do jogador central do time: ele
observa todo o eixo, girando o tronco para estudar possiveis jogadas,

mantendo as pernas firmes no cho.

Como no basquete, um
negoécio pode pivotar, gi-
rar em uma direcdo dife-
rente e avaliar novas pos-
sibilidades.

O pivot ficou conhecido depois
que Eric Ries, na sua metodogia
Lean Startup, usou a palavra para
pensar certas posicdées que em-
preendedores precisam adotar.

VAVAVY
v \/ \
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O conceito de pivot é um
processo em que as agoes
de tropecar, aprender e
mudar fazem parte do
manual de sobrevivéncia
de um negécio.

‘ Pivotar é corrigir o modelo de negdcios para validar novas hipo-
teses. O que Eric Ries diz é que se o negdcio tem resultados insatisfa-

torios ou estd estagnado, abandonar a ideia n&do € o melhor caminho.

Analise o mercado, absorva o que aprendeu e pense em NOVOS rumos

a partir disso. Nao confunda pivotar com jogar fora as ideias anteriores.

4

SOBRE PIVOTAR: QUANDO MUDAR E UMA NECESSIDADE

(%]
=



GUIA DO BOOTCAMPER // MODULO 4

(%)
n

Um pivd acontece depois que voceé realiza testes, descobre problemas
e precisa reestruturar seu modelo de negdcios. Pode ser uma mudan-
ca no produto, no publico, nos canais de venda, nos precos, no jeito
de enfrentar a concorréncia ou até mesmo em sua proposta de valor.

® . ' 4 .
Por exemplo, o dono de uma revenda de painéis de
e - ) . )
energia solar pode pivotar e passar a alugar os equi-

V' 4 ' e pamentos, em vez de vendé-los.
(] { ] { ] o o
o o o o o
o o o o o

As vezes, tudo o que vocé preci-
sa para solucionar um problema é
ter uma visao 560° do seu merca-
do para, entdo, voltar a olhar para
dentro do negodcio.




mo ha uma formula a
prova de falhas. Vocé
precisa estar atento
ao mercado, aos seus
concorrentes e clientes
para ser flexivel e estar
aberto a mudancas.

SOBRE PIVOTAR: QUANDO MUDAR E UMA NECESSIDADE
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