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A primeira atividade para lancar uma idéia
de negocio inovadora em 90 dias!
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problema vale ser comprada e qual o comprado pelos concorrentes relevante do mercado

diferencial dela
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(Ex: Moto-Téaxi = Servigo de taxi
mas com motocicletas)
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Custos com equipe Margem Bruta estimada

Etc

Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas (www.businessmodelgeneration.com/canvas)

Preenchendo o Lean Canvas

O Lean Canvas consiste em nove blocos, com os trés principais problemas que seu
segmento de clientes enfrenta, o grupo especifico de clientes que vocé esta mirando, a
mensagem unica, clara e convincente que declara por que seu produto é diferente, o produto
minimo viavel (MVP) que vocé pode construir para testar suas hipéteses de problema e
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proposta de valor, as maneiras pelas quais vocé pode alcancar seu segmento de clientes e
entregar sua proposta de valor, as maneiras pelas quais vocé pode gerar renda com seu
produto e quanto vocé pode cobrar, os principais custos que vocé incorrera para construir e
entregar seu produto, os indicadores que vocé usara para medir seu progresso e sucesso, e
o aspecto do seu produto ou negdcio que nao pode ser facilmente copiado ou comprado

pelos seus concorrentes.

A Metodologia Lean Startup mudou a maneira como abordamos a criagao de negocios.

Em vez de criar um plano de negdcios digno de um estudo de caso da Harvard Business
School, saimos para o espago de mercado que conhecemos e encontramos um problema

real.

Entao, validamos o ponto de dor e vemos como o mercado esta lidando, compensando ou de

outra forma contornando esse problema especifico.

Em seguida, determinamos se os participantes do mercado estao dispostos a pagar por uma

solugado para o problema. Se eles veem valor, entao resolvemos o problema.

Claro, nunca é tao simples, mas esse é o processo basico em poucas palavras.

E um processo que Ash Maurya define como partir do plano A para o plano que da certo!

Desde a descoberta do problema até chegar ao ajuste do produto ao mercado, pode se

conseguir nos primeiros meses ou necessitar uns 2 anos.

Encontrar um problema é geralmente bastante claro. Validar o problema leva mais tempo.
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Encontrar clientes que estdo dispostos a pagar leva um pouco mais de tempo, e construir
um produto que se encaixe no mercado pode incluir algumas grandes mudangas de rota ou

pequenos desvios da ideia original do produto.

Por isso o importante é se apaixonar pelo problema e nao pelo produto como disse Steve

Blank.

No cerne de tudo envolvido na criagdo de uma startup esta o ponto de dor do cliente.

E necessario que o empreendedor seja bom tanto na criagcdo da solugcdo como na explicagéo
de porque o problema é relevante e a solugao dele é a melhor. E isso passa em saber

explicar muito bem a causa raiz do problema.

Pode parecer injusto mas muitas vezes nao é a melhor solugao que vence no mercado, mas

a que é melhor comunicada.

E é por isso que criei esse guia de preenchimento do Lean Canvas e acrescentei uma

atencao especial sobre a definicao do problema.

Mobilize uma equipe

Certifique-se de ter uma equipe com a qual vocé possa comecar a preencher e validar o Lean
Canvas. Opcionalmente, vocé pode fazer isso sozinho, mas é interessante poder discutir as

descobertas com alguém.

Identifique e valide o problema com um segmento de cliente especifico
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Comecando pelo problema, certifique-se de encontrar o problema e validar que o segmento

de cliente:
° Esta incomodado pelo problema
° Esta ativamente procurando por uma solug¢ao ou até mesmo ja realizou uma solugao

criada por si mesmo

° Possivelmente estaria disposto a pagar dinheiro para resolver o problema

Projete e valide a solugao com o segmento de cliente

Crie diferentes solugdes em possivelmente diferentes iteragoes e teste-as com o segmento

de cliente para validar se a solugao realmente resolve o problema encontrado.

Trabalhe em diregao a um Lean Canvas validado

Comece preenchendo o canvas com suposi¢des e a medida que avanga, certifique-se de

preencher o canvas com suposic¢oes validadas.

Otimize o Lean Canvas

Uma vez que vocé tenha um Lean Canvas validado, vocé pode comegar a profissionalizar
seu negdcio e otimizar o canvas para, por exemplo, criar um funil de vendas escalavel, ser

mais lucrativo, ou abordar um segmento de cliente maior.

Eu sugiro antes do Lean Canvas preencher o Canva de Proposta de Valor. Mas o Lean

Canvas pode ser o suficiente para a maioria dos empreendedores na fase inicial.
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O preenchimento do Canva de Proposta de Valor tem a vantagem de explorar mais sobre as
dores e tarefas do cliente, o que contribui muito para escrever a definigao de problema. Eu
também gosto do Canva de Proposta de Valor pelo exercicio de empatia que ele nos propoe

a fazer. O que também facilitara escrever a Declaragao de Problema.

A declaracdo de problema é o coracéo da ideia de startup. E o que intriga as pessoas. E para
quem nao desejar fazer o exercicio do Canva de Proposta de Valor, deixo aqui um texto mais

completo sobre como chegar na Declaragao de Problema.

O problema com o "problema” que o empreendedor

esta resolvendo

Ja vi a seguinte pergunta gerar desconforto em alguns empreendedores em competi¢cdes de
Start-Ups e até em apresentacdes pessoais para mim e para investidores. E esse é um dos
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motivos...

A maioria dos empreendedores que conheci me fala sobre seu produto, a especificagao, o
diferencial, o coolness factor, os concorrentes, o conhecimento técnico em torno da idéia, o
perfil do consumidor e/ou 0 modelo de negécio quando inicia sua apresentacao.

Ha um grande entusiasmo com o produto, a tecnologia ou a solugao.
Porém quando é perguntado: Qual problema o seu produto resolve?

Muitas vezes a resposta nao esta pronta, ndo é dita com convicgao ou existe até um certo
desconforto do empreendedor ao responder.

Eu sempre fiquei com isso na cabeca e vi acontecer algumas vezes.

Talvez pareca que a pergunta "Qual problema seu produto resolve?” leva o empreendedor a
um pequeno constrangimento de que o produto dele ndo resolvera a fome no mundo, a
eliminagao do uso de combustiveis fosseis ou a dessalinizagao da agua.

E fantastico quando um produto também resolve problemas graves e de grande escala
social.

Mas no empreendedorismo, mesmo pequenas inconveniéncias, incomodos ou problemas
que as pessoas nem sabiam que tinham podem levar a construgdo de grandes negdcios.

O Facebook ficou popular resolvendo o problema de compartilhar noticias, fotos e 0o que o
usuario estava pensando. Um problema que muitos de nés nem sabiam que tinham.

Os usuarios foram descobrindo que era legal postar o que estavam fazendo assim como era
legal saber dos amigos de forma assincrona e impessoal.

Atualizar as pessoas sobre sua vida ndao era um super problema a ser resolvido até que o FB
ofereceu isso para as pessoas dando uma audiéncia e uma dose de dopamina ao ver sua
publicagdo sendo curtida.

Logo as pessoas estavam criando um equivalente a um veiculo de midia para promover suas
idéias e produtos e passaram a ganhar dinheiro com isso. Eles passaram entao a resolver o
problema de milhdes de pessoas que queriam criar um negdécio sem ter dinheiro para
investir.

0 iFood por exemplo oferece inumeras opg¢odes de alimentagao com colocagao de pedidos
através de poucas digitagOes, pagamento no cartdo e entrega em casa. E tudo isso sem
interacdo por voz (algo que inimeras pessoas consideravam um incomodo):

Os problemas que ele resolve para os lojistas sdo enormes. Mas o que resolve para a
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maioria dos usuarios fica dificil de relacionar com a palavra problema.

E é o mesmo com o Netflix. Ambos produtos sado fascinantes e facilitam muito a vida. Mas a
palavra problema parece exagerada.

Entdo ndo se preocupe com o peso da palavra Problema mas sim com a frequéncia e
intensidade com que o publico-alvo sente uma dor que o seu produto resolve.

Mesmo quando encontrar uma oportunidade de aplicagao (para uma tecnologia por
exemplo) busque nas Dores e Tarefas do cliente um enfoque que ressalte como isso é um
problema e cuja resolugao pode se tornar lucrativa.

Aqui esta um roteiro sobre como escrever a melhor declaracao de problema de negécios

Escrevendo uma Declaracao de Problema:

A resolugao de um problema é o motivo da existéncia de uma empresa e dos seus
processos de inovagao. Quanto mais precisamente vocé articular o problema, maiores as

chances para chegar nas melhores solugoes.

Um erro comum de empreendedores € subestimar a importancia de dar mais peso ao
problema do que a solugdo. Um problema bem articulado torna o valor da sua solugéo e

todo o seu plano 10 vezes mais eficaz.

E o que intriga as pessoas sobre o resto do seu negdcio e, em ultima anélise, torna-se o
ponto focal para tudo o que vocé constroi. Construir um étimo caso para o seu problema nao
€ apenas sobre declarar o problema, é sobre construir uma histéria envolvente em torno

desse problema com a qual as pessoas possam se identificar pessoalmente.

Vamos usar o exemplo da Netflix, que inicialmente resolveu o problema que as pessoas

tinham ao ter que viajar até a locadora para alugar um filme. Em seu inicio de operagao nos

EUA a Netflix eliminou o conceito de locadora de filmes como uma loja fisica e, em vez disso,
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criou um sistema de recebimento e devolugdo dos DVDs dos filmes pelo correio (Nos EUA o
carteiro que entrega também recolhe documentos na caixinha sem a necessidade de ir até
uma ageéncia - algo que ndo acontece no Brasil). Os prazos limites de devolugdo em
locadoras eram de didrias ou no maximo fim de semana. O Netflix também na ocasido

colocou prazos mensais pra devolugéo.
Na época, a declaragao de problema da Netflix provavelmente pareceria assim:

"Ir até a locadora é um incomodo. As pessoas nao gostam de ir e voltar apenas para alugar

um filme, e elas odeiam ainda mais pagar taxas por atraso."

Essa é uma declaragao de problema bastante simples e precisa. Note que ela nao inclui
nenhuma referéncia a solugao. Chegaremos a isso mais tarde. Uma boa declaracao de
problema foca inteiramente no problema e nas dores, para que o publico possa construir um

caso poderoso de conexao.

Uma 6tima declaragao de problema precisa gerar nos leitores o reconhecimento de que se
trata de algo relevante: E uma dor intensa que atinge muitas pessoas - algo como uma
geracao de édio e desejo de vinganga contra o problema. Isso faz alguém querer muito lutar
e contribuir com uma solugao! O empreendedor é quem teve a perspicacia de identificar o
problema, dizer - Chegal! - e se dedicar na criagdo de uma solugao, na qual ele agora lidera e
guia inumeras pessoas para a resolugao e eliminagao das dores que o problema odioso gera
na vida das pessoas! O empreendedor ndo é o heroi. Ele é o guia que tornara pessoas
comuns em herdis - Essa visdo ajuda muito na criagao de pegas e videos que coloquem o
consumidor no centro. De outra forma é alto o risco de colocar o empreendedor ou o produto
como herdi. O produto é a ferramenta fornecida pela Guia - a decisdao do consumidor de
adquiri-la usa-la e eliminar o problema de sua vida é a decisao herdica que deve ser

celebrada e comemorada como uma transformacao e evolucao na vida do consumidor.
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A declaragao de problema conta praticamente uma historia de forma que fornece uma
conexao emocional com a solugao. Construir uma histéria melhor exige mais esforco, mas a
recompensa é real porque vocé pode atrair seu publico para o seu mundo e deixa-los

empolgados com jornada em que entrarao.

Entdo na hora de comecar a preencher o Lean Canvas pense o

seguinte sobre o problema:

Escolha o maior problema: Ha uma boa chance de que seu produto resolva varios
problemas, e isso € maravilhoso. No entanto, é hora de liderar com apenas um deles — o
maior problema que vocé resolve, 0 que causa a maior dor e que é a mais prevalente em um

segmento de clientes..

Intensifique a dor: Nem todos os problemas sao criados iguais. O valor de um problema é
proporcional a quao doloroso esse problema é. Quanto mais doloroso o problema, mais

poderosa a solugao.

Vocé néo precisa estar abordando um problema que ameaca a vida para torna-lo poderoso.
Vocé precisa se concentrar no detalhe da dor no seu problema. Até mesmo um solugao de
"conveniéncia"’ pode ser apresentada de forma herdica se a dor e o problema tiverem sido

apresentados de forma adequada.
Compare estas duas versoes do mesmo problema:
Versao 1: "Ir até a locadora é um incomodo.”

Versao 2: "Ir até a locadora requer enfrentar transito, vagar pelos corredores e esperar em

longas filas apenas para pegar um unico filme."
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Ambas as declaragdes tém a mesma intengéo, mas a segunda detalha a dor. Vocé nao quer
esperar que seu publico se lembre como € lutar contra o transito — vocé quer contar e
lembrar eles - trazer uma memdria negativa. Vocé quer relembra-los das nuances que fazem

"ir até a locadora" uma experiéncia miseravel"

Escreva entao o problema sob a ética do consumidor. Por exemplo:

"Jovens profissionais estao chegando atrasados, suados e cansados em seus
locais de trabalho. Eles hoje ndo possuem um meio de transporte que seja confiavel,
barato e eco-sustentavel que nao torne o deslocamento para seus locais de trabalho

um stress a mais no dia."

|dentifique o que as pessoas fazem hoje para resolver o problema

Com o problema identificado, identifique as solugdes alternativas ou os contornos atuais que
os clientes estao usando para lidar com a questao. Essa informacao ajudara vocé e sua
equipe a entender o cenario existente e identificar areas onde seu projeto pode oferecer valor
unico.

Exemplo: "Hoje, as pessoas dependem de uma mistura de transporte publico, veiculos
privados e servigcos de compartilhamento de caronas, nos quais todos tém suas
desvantagens em termos de custo, confiabilidade ou impacto ambiental."

/\ Aviso: Se vocé nao encontrar solugdes existentes, contornos ou solugdes parciais que as
pessoas estao usando para abordar o problema, considere isso um sinal de alerta. Pode ser
um sinal que o problema nao é significativo o suficiente para os clientes investirem tempo e
esforco para resolver, o que provavelmente resultara em uma falta de demanda de mercado
para sua solucao. Neste caso, a melhor aposta é passar para outros problemas com maior
intensidade de dor.
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|dentifique por que este é um problema importante a ser resolvido

Em seguida, explique por que resolver este problema é vital para os

consumidores.

Descreva as consequéncias se o problema permanecer sem solucao, e destaque os

beneficios de aborda-lo. Lembre-se, o problema e a sua solugdo devem ser importantes o
suficiente para que os clientes estejam dispostos a investir dinheiro nela. Pense tanto em
consequéncias para os usudrios (que usa), clientes (quem paga pela solugédo) e impactos

sociais.

Exemplo: "Se deixado sem solugao, este problema contribui para o aumento da stress e
ansiedade dos trabalhadores, queda de produtividade para a empresa e com impactos no
nivel de poluicao, qualidade do transito e qualidade de vida da populagao em geral. A
tecnologia pode proporcionar reducao nos tempos de deslocamento, encurtamento de
trajetos (causando menos poluigdo) e um tornar um colaborador mais motivado com o

deslocamento para o trabalho.

Nossa solugao aproveita o melhor da tecnologia de roteirizagédo para oferecer aos usuarios
uma alternativa de transporte mais sustentavel, econémica e confidvel fornecendo ainda

oportunidades de networking e socializagao para os jovens trabalhadores."

|dentifique a Escala da Oportunidade de Negécio

Por fim, articule a oportunidade de negdcio para sua empresa. Descreva a receita potencial e
o crescimento que podem resultar da solu¢do do problema, e explique por que investir

13
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tempo e recursos neste projeto vale a pena. Esta secao deve ser persuasiva, demonstrando o
valor de perseguir esta oportunidade.

Exemplo: "O mercado para deslocamentos de trabalho eco-amigaveis esta previsto para
crescer para RS 900 bilhdes até 2027.

Muitas empresas e trabalhadores ndo conseguiram colher beneficios com o Home-Office e o
retorno ao trabalho presencial ganha resisténcia e causa conflitos entre empregadores e
colaboradores. Ao desenvolver uma solucao para este tipo de transporte, podemos
aproveitar a crescente demanda de mercado por opcdes de deslocamento eficientes de
menos custo e menor poluicdo. Com uma solugao escalavel e econémica, podemos nos
estabelecer como lideres neste espaco, resultando em geragao significativa de receita e
crescimento a longo prazo em nivel global.
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Preenchendo os demais blocos do Lean Canvas:

Feita para: Faita por: Diata: Mersde:

Lean Canvas

Problema Solugdo Proposta Unica de Valor Vantagem Injusta Segmentos de Clientes

3 problamas gue ssu produto cu | Fung
servigo resolverdo

Uais EeQmentos a8

Alternativas existentes Métricas de Desempenho  Concelto de Alto-Nivel Canais Primeiros adotantes

BE

Duais as afividades que vocé Crual analogia pode ajudar sua Meaios para promover, conversar | L
MErnsurard 5 i & antregar sau produto [

Estrutura de Custo Estrutura de Faturamento

Lean Canvas @ adapled from The Buskineds Madel Carnas (e s

1. Segmentos de Clientes

Talvez este seja o primeiro bloco para vocé estabelecer. Definir quem sao os consumidores
que possuem o problema e sentem as dores que vocé identificou lhe inspirara para um
preenchimento mais preciso dos demais blocos.

Se houver mais de um segmento de cliente, vocé deve desenvolver um canvas para cada um,
isto é, se o0 objetivo é atrair mais de um segmento de clientes, por exemplo, engenheiros e
contadores, € melhor criar um canvas para cada um.
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No caso de um marketplace ou plataformas multilaterais, sera necessario criar dois lean
canvases, um para a oferta e outro para a demanda. Isto &, para uma plataforma como o
Uber vocé faz um Canvas para os motoristas e outro para os passageiros.

A caixa de Problemas e os Segmentos de Cliente podem ser vistos como intrinsecamente
ligados, ou seja, vocé nao pode pensar em problemas sem um Segmento de Cliente, e
vice-versa.

O mesmo se aplica no caso de vocé estar indeciso sobre qual segmento de cliente é mais
atraente para o seu negocio; vocé tera que compilar um lean canvas para cada um.

Nem todo mundo precisa do seu produto, é importante ser o mais especifico possivel ao
escolher seu segmento de cliente.

Sem um segmento de cliente claro, também nao é possivel empatizar adequadamente com
os problemas do segmento de cliente.

Adotantes Iniciais

A secao "Segmentos de Cliente" também contém uma parte sobre os primeiros adotantes ou
seus clientes mais potenciais.

Essas sdo as pessoas que vocé vai abordar primeiro para validar suas suposigoes.

Com base em sua experiéncia ou intui¢ado, vocé pode fazer uma suposi¢cao sobre quem séo
os clientes que mais precisam do que vocé esta propondo?

Eles tém titulos de cargos ou fungdes especificas? Eles trabalham para empresas/setores
especificos?

Eles tem hobbies, habitos de consumo ou estilo de vida que os faz necessitar da sua
solugao?

Sao eles que sentem com mais intensidade as dores que vocé levantou e desejam se livrar
do problema o mais rapido possivel e pagariam por uma solugao imediatamente?

Sao pessoas que ja estao tentando resolvé-los de maneira ineficiente de uma forma que
vocé acredita que pode resolver melhor por meio de uma nova tecnologia, marca ou servigo?
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Identificar os adotantes iniciais € muito importante, pois eles serao suas primeiras fontes de
pesquisa, validacao e principalmente, primeiros clientes.

2. Problema: Ja falamos bastante sobre como definir e escrever o
problema. Agora observe o seguinte:

Para cada segmento de cliente chave, elabore de um a trés problemas de alta prioridade.

A secao 'Problema’ também contém uma sec¢ao com alternativas existentes, destinada a
anotar seus concorrentes que resolvem o mesmo problema ou como as pessoas estao
improvisando solugdes.

Observe que isso nao significa necessariamente seus concorrentes diretos, mas realmente
empresas que se concentram no mesmo problema.

Cada segmento de cliente que vocé vai definir tem seus préprios problemas, e é o propdsito
do seu negadcio resolvé-los. Vocé vai construir todo o seu canvas sobre este bloco..

Assim, esta secao deve conter até trés problemas prioritarios.

E uma descricdo breve de pelo menos os 3 principais problemas que vocé esta abordando
com sua ideia de negdcio.

Portanto, evite termos técnicos ou palavras unicas como "tempo" ou "preco’, pois serao
muito dificeis de entender para pessoas externas.

Alternativas Existentes

Quem sao os atuais concorrentes do seu futuro negoécio? Aqui vocé deve descrever como
os clientes estao atualmente resolvendo esses problemas.

Eles podem estar resolvendo os problemas por meio de um unico servigo, ou por meio de
uma combinacéao deles, ou mesmo através de técnicas basicas e rusticas.
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O ponto chave é lista-los, para que vocé possa compilar uma analise competitiva mais tarde
e diferenciar sua proposta de valor mais adiante no processo.

3. Proposta Unica de Valor

Uma promessa de valor a ser entregue aos clientes é chamada de proposta de valor. A
Proposta de Valor Unica é a sua promessa do valor que vocé entregara...

E a principal raz&o pela qual um cliente deveria comprar de vocé. Também mostra onde vocé
se destaca e por que um segmento de cliente deveria investir tempo ou dinheiro em vocé -
quais os beneficios, fungdes e resultados que seu cliente terd apenas através do seu produto
Ou Servigo, e mais ninguém?

Portanto, liste o que faz sua marca e produto se destacarem sobre a concorréncia.

Se vocé fez o Canvas de Proposta de Valor escreva aqui a Declaragao de Proposta de Valor
que criou.

Conforme explico nos meus livros "Inovacao Disruptiva na Pratica" e "Lean Start-Up - A

Metodologia para iniciar negocios inovadores em 90 dias" uma Declaragao de Proposta de
Valor tem a seguinte estrutura:

Nosso [Produto ou servico]

ajuda

gue precisa

pois nao suporta mais {[verbo negativo] + [Dor]}e
deseja {[verbo positivo]+ }ao

contrario de [Solucao concorrente X]
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Conceito de Alto-Nivel

Na secao de Conceito de Alto Nivel, escreva de forma breve e clara o que seu produto ou
servigo representa.

E algo préximo de como sua equipe ou clientes descrevem seu produto para seus amigos,
por exemplo: “O Uber para barcos”.

Vocé pode pensar em qual analogia pode ajudar sua solucao a ser explicada: produto X mas
para Y (um Tinder para pessoas idosas ou Moto-Taxi = Servigo de taxi mas com
motocicletas)

Seus futuros membros da equipe, investidores, recrutadores e clientes usarao isso quando
falarem sobre sua empresa enquanto vocé nao fizer um bom plano de comunicacao.
Capriche nessa descricao pois ela sera usada por um bom tempo, principalmente entre
familiares e amigos que nao sao do seu publico-alvo e terdo dificuldade com descri¢des
mais complexas que ndo fazem parte do mundo deles (mas vocé ainda os quer descrevendo
seu produto de uma forma inteligivel pois eles sao seus primeiros apoiadores - entao os
ajude a Ihe ajudar usando um conceito simples e sem jargdes).

Se estiver muito longo, significa que vocé ainda nao tem um foco suficientemente facil, e
voceé precisara trabalhar até que se sinta correto, conciso e cativante.

4. Solucgao

Agora que vocé sabe qual é o problema e de quem é, é hora de oferecer a solugéo.

Ela deve representar o conjunto minimo de funcionalidades e caracteristicas (Minimo
Produto Viavel) que permite entregar a proposta de valor do bloco anterior.

Como vocé vai resolver as dores, problemas e necessidades desses clientes?

Novamente, vocé deve tentar descrever a solugdo ndao de uma maneira técnica, mas com
frases breves e concisas que até alguém que esteja completamente alheio ao que é o
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negoécio deve ser capaz de entender. Cada problema deve ser correspondido por uma
solucgéao.

Uma solucdao minimamente viavel tem que ser encontrada uma vez que o problema foi
reconhecido.

O que precisa ser feito é "Sair do Prédio" — uma frase criada pelo padrinho do Lean Startup,
Steve Blanks.

O que Blanks quis dizer é que a solugao nao pode ser encontrada no prédio do escritério,
mas la fora, nas ruas. A melhor maneira de entender a frase é entrevistando seus Adotantes
Iniciais, fazendo-lhes perguntas e levando esses aprendizados em consideragao - Leia no
meu livro "Lean Start-Up - A Metodologia para iniciar negécios inovadores em 90 dias" os
pontos cruciais sobre como tratar essas entrevistas.

Vocé nao encontrara a solugao para o seu problema na primeira tentativa. A solucao
também néo esta no seu escritorio, vocé a encontrara com o cliente. Saia do Prédio, ou em
outras palavras, envolva-se com o cliente e valide diferentes solugdes.

Ao criar a solugao, nao se esqueca de usar o ciclo Construir — Medir — Aprender.

5. Canais

Aqui, vocé precisa informar os meios que vai usar para alcangar sua audiéncia.

Isso inclui todos os canais de marketing, comunicacao e distribuicdo que vocé pretende
adotar, tanto de midia tradicional quanto digital.

Os canais sao a melhor maneira de vocé entrar em contato com o seu Segmento de Cliente.

E essencial focar em aprender sobre os canais apesar de ndo pensar em escala nos estagios
iniciais.

Canais que podem ser gratuitos assim como pagos, podem ser usados para alcancgar seu

cliente diretamente.

Alguns exemplos de Canais sdo redes sociais, feiras comerciais, email, anincios PPC (Pago
por Click), radio, TV, blogs, webinars, artigos etc.

No comeco, ndo é importante olhar para a escalabilidade, mas sim para a coleta de insights.
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Pense sobre quais canais vocé pode usar para acessar seu segmento de cliente, veja onde
seus clientes estao e tente alcancga-los la.

Com a lista de Canais vocé posteriormente criara a Jornada de Compras e a Jornada do
Consumidor nas semanas prévias ao lancamento da sua idéia conforme explico neste meu
e-book que esta para ser disponibilizado: Consumidor no centro: Criacao de estrutura de
Marketing e Vendas através da Jornada do Consumidor e da Tecnologia

6. Fontes de Receita

O modelo de negdcio e estrutura de custos o levara a entender de quem (e quanto) vocé
cobrara pelos seus produtos e servigos.

Pergunte-se "quanto meu cliente pagara pelo meu produto/servigo?".

O preco e o sistema de pagamento escolhido sdo uma parte muito importante da sua oferta.
Isso pode significar o sucesso ou o fracasso do seu empreendimento.

O tipo de modelo de negécio decide pontos cruciais de como vocé ira ofertar e cobrar pela
sua solugéo.

E comum para startups cobrarem um minimo (ou oferecerem gratuitamente) seus produtos
em um certo ponto. Entretanto € necessario validar o prego ideal que compatibiliza a
estrutura de custos com uma boa margem. E para isso sera necessario desenvolver um teste
onde seja possivel quantificar o volume de interessados baseado no preco ideal.

Quando existe a validagao entra a etapa de estratégia de pregos onde algumas Start-Ups
podem buscar crescimento de base de clientes, ou oferecimento em modelo Freemium, ou
até terem margem negativa). E tudo isso dependera da estrutura de financiamento da
empresa. Start-Ups "bootstrapped” que possuem um pequeno capital de giro dos préprios
fundadores e realmente dependerao das primeiras vendas para se sustentar, tem um garrote
apertado e precisam muito do ciclo Vender-produzir - Isto €, primeiro vender o produto, para
depois construi-lo e entdo entrega-lo.

O modelo de cobranca e as fontes de receita, de qualquer forma, ao preencher o Canvas
devem ter o foco no Minimo Produto Viavel para dar consisténcia ao plano dos primeiros 90
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dias. O modelo completo de Fontes de Receita pode ser construido em um plano financeiro a
parte ou em um Plano de Negécio depois de alguns meses coletando os insights e
efetuando as pesquisas e observagao do comportamento dos clientes com o MPV. IniUmeras
vezes se avaliam transi¢cdes e mudancgas de modelos de cobranca, bem como um cenario
onde um investidor injetasse caixa para investimentos em Marketing ou em Capex.

7. Estrutura de Custos

Anote quanto custa manter o seu negécio funcionando, qual é a sua taxa de queima de
capital com custos fixos, quanto custa mensalmente para rodar o seu negécio, quanto custa
entrevistar segmentos de clientes, quanto custa a pesquisa de mercado, etc.

Reuna aqui todos os custos necessarios para que vocé possa vender o seu produto.

Vocé deve listar as despesas mais imediatas, as de maior valor e as médias que possuem
recorréncia, desde pesquisa e desenvolvimento até taxas mensais e salarios. A estrutura de
custos também ajuda a entender o modelo de negécio e pessoas experientes podem dizer
como elas podem ser otimizadas com o uso de outros modelos. Por isso liste tudo que vocé
souber pois as pessoas certas irdo ajudar a repensar tudo isso.

Pense em quanto custara para construir uma pagina? Qual é o valor necessario para rodar a
sua empresa em um més? Quanto sera o custo para entrevistar o seu segmento de clientes?
Quanto custam os trabalhos de pesquisa de mercado? etc. Um ponto de equilibrio
aproximado pode entdo ser calculado a partir desses custos e possiveis fontes de receita.

A parte financeira é bastante cruel pois exige uma analise que historicamente os contadores
apresentam mas muitos empreendedores nao a entendem pois vem em 3 documentos
separados mensalmente.

Sistemas mais modernos de Bl ajudam a relacionar melhor essas 3 principais analises que
sao:

- Fluxo de Caixa - Quando e quanto entra e sai dinheiro do caixa/bancos

- DRE - Demonstrativo de resultados do exercicio (Andlise da receita e lucratividade)

- Balancete (Movimentagdes mensais e classificagdes de curto e longo prazo que
incluem patriménio e dividas)

Por vezes vocé tem um DRE 6timo, com receitas, margens e despesas equilibradas.
Entretanto os prazos de pagamento e custos variaveis criam a necessidades de tomada de
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pequenos empréstimos de curto prazo para cobrir o tempo do ciclo de produzir, entregar e
receber o pagamento pelo seu produto/servico.

O seu Fluxo de Caixa pode estar bom mas no seu Balango houve um empréstimo inicial ou
uma injecao de capital que em um futuro préximo sera cobrado, principalmente créditos
dados por fornecedores ou descontos em recebiveis em cartdo de crédito ou boletos..

Para o Lean Canvas vocé precisa explicar como pretende sobreviver e bancar a producao e
testes do MPV. Em um plano financeiro ou Plano de Negdcio mais arrojado vocé explica
como sera a mudanca de estrutura de custos para um modelo mais complexo de operagao.
Agora voceé precisa entender e formalizar o minimo que seja compativel com uma operacgao
bootstrapped, ou com injegao de capital-semente (seu ou de terceiros).

8. Métricas de Desempenho:

Todo negdcio tem certas métricas que fornecem insights sobre como esta desempenhando.

E imperativo que vocé conhecga quais métricas voceé vai aplicar ao medir o desempenho do
seu negécio. Essa é a unica maneira de vocé monitorar a equipe em direcao aos resultados.

E melhor para uma Startup se concentrar em uma métrica e desenvolvé-la de forma que seja
constantemente monitorada e ganhe atencao e plano de acao para ter seu desempenho
melhorado.

Algumas métricas lhe ajudam para comparagdes diarias, semanais e mensais de
desempenho. Outras para o desenvolvimento de planos de acao para o futuro.

Os indicadores-chave de desempenho sao férmulas calculadas com base nas métricas que
de forma unica informam um desempenho geral que combina varias métricas.

E essencial que os KPIs (indicadores-chave) sejam identificados e que as métricas que que o
compdem sejam coletadas, o tanto quanto possivel, de forma automatizada. No meio do
caos de uma Start-Up o tempo para compilar e publicar os indicadores é muito curto e acaba
desfocando do principal quanto a elas: a analise, elaboracao de planos de acao e
coordenacao da equipe para executar os planos.
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Independentemente do setor ou tamanho, todo negdcio tera algumas métricas-chave que
sao usadas para monitorar o desempenho. Eleja poucas e que sejam compativeis com
tomar a¢des e mudar algo para melhorar o indicador.

Alguns exemplos de métricas: ligam as despesas em midia online com seus retornos em
vendas como taxa de conversao, custo por lead, custo por reuniao. Outras medem as
Receitas e rentabilidade de clientes como MRP, Churn e outras atentam para as despesas
como Burn Rate, Ponto de Equilibrio e ciclo de pagamentos.

9. Vantagem Injusta

A Vantagem Injusta é sobre uma parte especifica da sua empresa, produto ou servigo que
seus concorrentes nao podem simplesmente obter ou copiar. Isso pode ser acesso exclusivo
a dados, uma comunidade, autoridade, experiéncia ou talvez um recurso particular.

Pergunte a sua equipe "o que este negdcio/produto/servigo tera, que mais ninguém podera
ter por um longo periodo?".

Esta é possivelmente a questao mais dificil em todo o canvas. A resposta tem que ser algo
que n3o possa ser copiado, imitado ou adquirido — que seja Unico no mercado. E desafiador,
mas € uma questao essencial, principalmente se vocé pretende usar o canvas para atrair
parceiros e investidores.

Ash Maurya disse: “Inicialmente, vocé pode ter que deixar esta caixa em branco, mas a razao
pela qual ela esta aqui é para fazer vocé realmente pensar sobre como vocé pode tanto se
diferenciar quanto fazer a sua diferenca importar”.

Uma startup deve sempre ter a capacidade de reconhecer se tem ou nao uma vantagem
injusta sobre os outros. A vantagem injusta pode vir em diferentes formas com o
desenvolvimento do produto e do modelo de negdcio, especialmente se chegar ao ponto de
ter um Efeito de Rede.

Materiais adicionais que vocé
podera gostar!
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‘ Programa de Aceleragdo e Mentoria - Criagdo de Negdcios Inovadores - Médulo 1
N
~

Guia de Preenchimiento Lean StartUp Canvas

Faca o download em

ara-a-criacao-de-negocios-inovadores

Da idéia inovadora ao mercado em 90 dias

Template do Lean StartUp Canvas

Guia de Preenchimento do Canvas de Proposta de Valor

Template do Canva de Proposta de Valor

.. _.-/100 TAREFAS PARA
TRANSFORMAR

UMA IDEIA EM UM
NEGOCIO

INOVADOR!

Adicione o seguinte link aos seus favoritos para ler outros conceitos
aplicaveis a Gestao de Produto e Transformacao Digital e se inscreva na lista
para receber por email os novo conteudos que eu for adicionando!

https://www.convertiva.com.br/blo

Agendamento de sessao de avaliacao de trilha de conhecimento:
https://convertiva.simplybook.me/v2/#book
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‘ Programa de Aceleragdo e Mentoria - Criagdo de Negdcios Inovadores - Médulo 1
N
»

Guia de Preenchimiento Lean StartUp Canvas

Para inscricao, agendamento e pagamentos de sessées do Programa de
Mentoria e Aceleracgao: https://convertiva.simplybook.me/v2/#packages

Referéncias:

Livros:
- Design de Proposta de Valor - Alex Osterwalder

- Do Sonho a Realizacao em 4 Passos - Steve Blank
- Comece sua Startup Enxuta - Ash Maurya

- Zero to One: Notes on Startups, or How to Build the Future - Peter
Thiel/Blake Masters

- The Lean Startup: How Today's Entrepreneurs Use Continuous Innovation to
Create Radically Successful Businesses - Eric Ries

3b1 Obffef402

- https://www.feedough.com/lean-canvas/#google_vignette

- https://qustdebacker.com/lean-canvas/

- https://businessmodelanalyst.com/lean-canvas/

- https://www.metabeta.com/blog/process/problem-statement-canvas/

- https://intrapreneurnation. com/busmess deS|qn/wr|te -a- problem statement/

- https:[[generalassemb ly/blog/create-problem-statement-startup/
- httgsﬂgustdebacker com/lean- canvas[
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