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O filho de um grande empresario de sucesso tinha acabado sua faculdade e pretendia
comecar a trabalhar com seu pai para assumir, futuramente, os negécios da familia. Seu
pai, homem experiente, tinha comecado o negdcio bem pequeno e hoje administra uma
industria de pequeno porte, um centro de distribuicao e trés lojas espalhadas pela cidade.

O rapaz chegou animadissimo, com seu terno novo, logo no primeiro dia. Seu pai elo-
giou sua atitude, mas disse que suas roupas nao estavam muito adequadas para a oca-
siao. Sem entender, ele perguntou se havia algo de errado com o terno e o pai respon-
deu que era bonito, bonito até demais. Na atividade de faxineiro, seria mais adequado
ele trabalhar com o uniforme da empresa, em vez desse terno carissimo.

Furioso, o filho perguntou ao pai por que ele assumiria uma posicao na limpeza. Ele ti-
nha estudado, foi um dos melhores alunos da faculdade e tinha competéncia para as-
sumir qualgquer de geréncia ou diretoria. O pai, empresario experiente, disse que tudo o
qgue ele aprendeu na faculdade seria muito importante e que agora comecaria a segun-
da faculdade dele. Ele iria conhecer o negécio do chao até o topo e, para isso, precisa-
ria passar por todas as etapas que ele passou e entender tudo o que ele entendeu até
aprender sobre o negécio.

“Tudo que é bom comeca pequeno.” Disse ele.

Empreendedores querem empreender. Querem colocar seu potencial criativo para rodar,
desenvolver negdcios fantasticos, imprimir sua marca e mudar o mundo para sempre.
Boa parte deles nao sabe nem por onde comecar.

No fundo, tudo comeca com uma ideia, um plano, um “sera?”, uma possiblidade. Muito
estudo e estrada, depois ele consegue desenhar seu negdcio, mas sempre pode melhorar
e, de repente, corre-se o risco de ter criado um produto tao bom que ninguém vai usar!

Uma alternativa para minimizar este risco é o MVP (Produto Minimo Viavel ou Minimal
Viable Product, em inglés) é uma versao simplificada do seu produto, que € lancado no
mercado para comecar o movimento. Essa € uma pratica essencial, porque todos os
planos sao postos a prova. O mercado € o Unico verdadeiro juiz do seu produto e, por
ISSO, € necessario chegar nele o mais rapido possivel.

Nesta oficina, falaremos sobre o MVP, suas caracteristicas, e 0s pontos criticos que de-
vem ser abordados quando estiver desenvolvendo o seu. Entre no carro, aperte os cin-
tos e vamos botar esse bloco na rua!

A MVP - Eu quero é botar meu bloco na rua ¢ uma oficina que trabalha os conteu-
dos tedricos do MVP (Produto Minimo Viavel), apresenta os tipos mais comuns e tra-
balha com um exercicio criativo que estimula os alunos a desenvolverem MVP baseado
em histérias veridicas.

Para participar desta oficina sobre MVP, os alunos devem ter participado de outras sobre
modelagem de negdcios, proposta de valor ou validacao de ideias de negdcio. Existem
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varios conceitos e etapas que precisam ser cumpridas até se construir um MVP. Da
mesma forma, é preciso que eles conhecam as etapas anteriores €, de preferéncia, te-
nham feito outras oficinas ou cursos sobre o tema e, idealmente, tenham uma ideia ou
produto ja trabalhado para esta oficina.

Alunos que nao tenham nenhum tipo de conhecimento prévio podem experimentar al-
guma dificuldade de trabalhar com os conceitos apresentados aqui. Se for esse o caso,
informe cursos e materiais extras e expligue minimamente o conteldo para que consi-
gam participar, sem maiores dificuldades.

Esta oficina esta dividida em 5 atividades que totalizam 2 horas. Elas foram programa-
das sequencialmente para ser trabalhadas em um Unico periodo, sem intervalos. As ati-
vidades estado dispostas da seguinte forma:

¢ Boas-vindas: Recepcao e boas-vindas aos alunos.

e Eme vé pé: Apresentacao do conceito do MVP, de Startup Enxuta e onde ele
se encaixa na estratégia global da empresa.

¢ Construindo MVPs: Exercicio vivencial de construcao de supostos MVPs a
partir de casos reais e ficticios de startups.

¢ Tipos classicos de MVP: Apresenta alguns tipos de MVP comumente utiliza-
dos no mercado por empreendedores.

e Fechamento: Encerramento da oficina.

No final do material, na sessao de Anexos e Textos de Apoio, esta o Anexo 1 — Construindo
MVPs. Esse material deve ser impresso com antecedéncia, apenas 1 (uma) copia inteira
para ser utilizada no momento de execucao da oficina.

MVP - Eu quero é botar meu bloco na rua
Resumo A oficina MVP — Eu quero é botar meu bloco na rua traz o conceito de MVP, os
tipos classicos, seu uso dentro da estratégia de modelagem do negdcio e um
exercicio vivencial para fixagdo do contetdo.

Objetivo Nesta oficina pretende-se trabalhar as seguintes competéncias:
Cognitiva

o Conhecer o conceito de MPV, seus usos e tipos mais comuns.
Atitudinal

o Julgar como relevante o uso do MVP no contexto de modelagem de
negocios;
o Perceber a importancia de testar seu modelo de negdcio.




Operacional

o Executar as atividades propostas, aplicando o contetido trabalhado

na oficina.

Estratégias de

Conteudo Expositivo, apresentacdo de slides, apresentagdo de videos e exercicio

Aprendizagem  \vivencial.
Atividade Tempo Estratégias Materiais

Boas-vindas 10’ Exposi¢do Dialogada e Slide 1
Projecdo de Slides

Eme vé pé 20’ Exposi¢do Dialogada, Slides2a5
Projecdo de Slides

Construindo MVPs 65' | Exposigdo Dialogada, Slide 6
Projecdo de Slides e Video Luva para Carpule
exercicio vivencial 1 cépia do Anexo 1 — Construindo

MVPs

Tipos classicos de MVP 15’ Exposi¢do Dialogada, Slides 7 e 8.
projecdo de slides

Fechamento da oficina 10’ Exposicao Dialogada -

Obs: Os materiais e 0 tempo foram programados para uma oficina com no maximo 30
alunos. Um numero maior ou menor de participantes pode alterar a demanda de mate-

riais € o uso do tempo.

Objetivo: Recepcionar e promover a apresentacao dos participantes.

Tempo: 10 minutos.

Recursos: Projecao do Slide 1.

e Deixe em Projecao o Slide 1.

e Dé as boas-vindas a todos os alunos de forma amigavel e acolhedora.

¢ Diga que esta satisfeito por participar desta turma e que nessas proximas duas
horas tratardao de um tema cujo interesse tem sido cada vez maior pelos empre-
endedores: o MVP (Produto Minimo Viavel).

® Peca que cada aluno fale rapidamente sobre si:

() seunome;

() o que faz (se for estudante escola que estuda, qual curso faz, em que ni-
vel estd, etc) ;

() o que o trouxe até aqui hoje.



e (Garanta que cada aluno tenha seu espaco e administre o tempo para que cada
apresentacao nao ultrapasse 30 segundos.

¢ Depois dos alunos, faca também a sua apresentacao, dizendo seu nome, o que
faz e, principalmente, o que o leva a ministrar essa oficina especifica.

e Findas as apresentacoes, parabenize a todos por estarem aqui. A mera presen-
ca de cada um indica um movimento em direcao ao sucesso, que € a capacitacao
e melhoria das competéncias empreendedoras.

e Pergunte aos alunos quantos projetos acabam nunca saindo do papel? Quantos
produtos e servigos acabam nao sendo bem aceitos pelo mercado? Muito desse
Insucesso poderia ser evitado se a ideia tivesse sido prototipada e experimenta-
da, antes de ser lancada.

e Diga 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 maquete de
um prédio. Uma forma rapida e econémica de obter feedback e aprender com os
clientes € convertendo produtos, servicos e negdcios em prototipos.

e \amos conhecer formas de fazer isso.

Objetivo: Apresentar o conceito, uso e caracteristicas de um MVP.
Tempo: 20 minutos

Recursos: Projecao de Slides 2a 5

e Projete o Slide 2 e diga 0 que é um MVP. E a sigla para Minimum Viable Product
ou Produto Minimo Viavel. O MVP ¢ o protétipo 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 &,
gual problema vocé quer solucionar. Depois, fazer algumas hipdteses e testar e,
por fim, construir um MVP.

* Todas as etapas anteriores sao incrivelmente necessarias e existem muitas
ferramentas e teorias que podem ajudar na construcao do MVP.

e Sugira que procurem cursos do Sebrae ou materiais sobre os assuntos: qua-
dro de modelo de negdcio, quadro de proposta de valor, proposta de valor, hipo6-
teses, teste de hipdteses, mapa da empatia, personas e outros topicos ligados a
modelagem de negdcios.

e O MVP é uma das ultimas etapas da modelagem de um negécio. Para monté-
-lo € preciso considerar que vocé ja construiu sua proposta de valor para seu pu-
blico especifico, testou algumas hipdteses ligadas a essa proposta e reuniu infor-
macao suficiente para construir uma versao inicial do seu produto para atender
aquela proposta de valor validada nos passos anteriores.

* Apds construir o MVP, é preciso encontrar pessoas dispostas a testar ou a pa-
gar pela primeira versao do produto e a ajudar, fornecendo feedback. Com esses



feedbacks, vocé valida ou invalida mais ainda suas hipoteses sobre a proposta de
valor, prioriza 0s proximos passos, ajusta e implementa novas funcionalidades.

e Muitas vezes o MVP nao é aberto ao publico, e sim, direcionado para clientes
especificos. E normal que ele tenha erros. E para isso que ele serve: identificar
problemas do seu modelo de negdcios. Existem basicamente dois tipos:

( Baixa Fidelidade: E utilizado para validar premissas béasicas do negocio:
se a ideia € poa, se as pessoas pagariam por ela, se a solugao tem o for-
mato ideal. E recomendado para 0s estagios iniciais, por isso sao feitos de
maneira rapida, possuem custo baixo ou nem exigem custo. O MVP de
baixa fidelidade pode ser uma apresentagcao de slides, um site, um qua-
dro de histérias, um video ou algo que apresente rapidamente o produto
ao cliente. Um exemplo de MVP de baixa fidelidade é o do DropBox, que
criou um video para validar o conceito antes de implementar o servico.

» Dropbox foi o primeiro servico de driver virtual a surgir no mercado.
Através do seu aplicativo vocé poderia guardar arquivos importantes
na nuvem, baixar e compartilhar com qualquer aparelho com acesso
a internet. O conceito fez tanto sucesso que hoje todas as grandes
plataformas o utilizam, a dizer o Google Drive e iCloud. O conceito
¢ exatamente o mesmo, s6 que foi criado por outra empresa.

() Alta Fidelidade: A versao de alta fidelidade do MVP é uma implemen-
tacdo mais completa. E recomendado para o estagio em que o formato
do produto final &€ importante. Sao produzidos de maneira mais detalha-
da e geralmente exigem custos mais altos. Pode ser um software, uma
empresa com produtos limitados, um espago de atendimento menor, um
jogo com apenas as fases iniciais, um protétipo feito em impressao 3D.
A Zappos montou um protoétipo de e-commerce com fotos de sapatos. A
plataforma era, na verdade, um site estatico e o dono operava tudo ma-
nualmente por e-mail e telefone.

» Zappos foi uma das primeiras lojas de sapatos virtual a surgir no
mundo. Outro conceito que foi tao bem sucedido que é imitado
globalmente.

e Portanto ele € alguma coisa que nao é seu produto completo, mas tambem
nao é uma ideia solta ao vento.

¢ |magine um bolo de chocolate gostoso. Agora imagine um segundo bolo, sem
gosto. Quando falamos de criar um MVP e lancar logo, nao estamos dizendo que
é para vocé fazer o bolo insosso, mas sim, cortar a minima fatia possivel do bolo
de chocolate, ou uma amostra que tenha o gosto ou o valor que vocé quer en-
tregar ao seu cliente.

e Mas para construir um MVP é preciso antes conhecer um conceito chamado
Lean Startup, ou Startup Enxuta, criada por Eric Ries a partir de observacao do
modelo de producao industrial japonesa.

¢ Ele vem da década de 1950, e foi implantado nas industrias do Japao. Ao con-
trario do ocidente, onde havia muito planejamento, pesquisa de mercado e pro-
dugdo em varias etapas, os japoneses criaram linhas de produgao mais enxutas.
A Toyota foi o primeiro grande exemplo de aplicagao desses principios: a efici-
éncia era maxima, o desperdicio minimo e os carros eram produzidos sob enco-
menda, a produgao acontecia de forma sincronizada, nao havia estoques enormes
nem acumulos gigantescos, a linha de producgao era aberta e os fornecedores
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entregavam quase dentro da fabrica. Tudo acontecia sincronizado e com desper-
dicio quase zero.

¢ 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 marke-
ting e gestao e criou o termo “Lean Startup”, tornando uma metodologia pensa-
da para negdcios de tecnologia acessivel a qualquer empresa.

e Projete o Slide 3 falando que a base da metodologia Lean Startup envolve o
ciclo Construir - Medir — Aprender, em que as principais atividades sao:

( Transformar ideias em protétipos dos produtos e servicos.
( Apresentar aos clientes e medir como eles reagem.

() Aprender e, se for o caso, mudar ou seguir adiante com a ideia.

¢ Projete o Slide 4 falando do ciclo:

¢ Construir: significa entregar algo. Por mais que seu produto ou servico
pareca simples e cheio de falhas, quanto mais rapido vocé o fizer, mais
cedo comecara a aprender para aperfeicoa-lo.

0 Medir: ¢ hora de medir o retorno e buscar as opinides dos clientes. Avalie
as respostas e entenda por que uma ideia deu certo € a outra nao.

¢ Aprender: tire conclusdes com base nos resultados. Mais que provar que
VOCé esta certo, aprenda e descubra o que o cliente quer.

¢ Nessa abordagem, valorizam-se mais a opiniao do cliente do que nossas proprias
conclusdes ou ideias. Ao invés de abrirmos a empresa com um produto ou servi-
co finalizado, comegamos com algo simples, que sera melhorado com o tempo.

¢ Projete o Slide 5 mencionando que no “Estado Enxuto de Ser”, os trés pon-
tos mais importantes sao:

() Nao invista muito tempo com planejamentos e pesquisas, aceite que no
inicio vocé tem apenas hipodteses. Em vez de redigir um plano de negé-
cios, sintetize essas hipéteses em um “Canvas do Modelo de Negdcios”,
qgue funciona como uma espécie de mapa visual do projeto. Procure ma-
teriais € cursos sobre o tema com o Sebrae.

() Teste suas hipoteses indo ao mercado para pedir opinides sobre o pro-
duto, precos e canais de vendas a clientes e parceiros. Baseado nas res-
postas, reveja suas hipoteses e faca ajustes pequenos (iteracdes) ou mu-
dancas mais radicais (pivotagens) nas ideias que nao estao funcionando.

¢ Adote o “desenvolvimento 4gil”. Muito comum no setor de software,
nesse método nao ha perda de tempo ou de recursos, pois o produto ou
servico é criado de forma iterativa e incremental a partir de um protétipo
ou de um produto minimo viavel.

* Nao se preocupe muito com a forma, modelo ou altos niveis de implementa-
cao. Ele precisa chegar até seu cliente, que precisa experimentar, interagir, lidar
com seu produto e vocé precisa pegar seu feedback sobre ele.

* Nao se pode haver apego, nem a sua ideia original, nem a uma entrega muito
completa, nem com criticas negativas que porventura chegarem.

e O mais importante é encontrar um equilibrio onde “minimo” e “viavel”



impliqguem gerar valor para o cliente, usando poucos recursos, mas oferecendo
algo que se assemelhe a um produto ou servico.

* Nao se assuste se nao conseguir acertar de primeira seu MVP, isso acontece
muito mais do que vocé imagina.

e Resumidamente, o MVP é isso: é botar seu bloco na rua.

Objetivo: Construir MVP, utilizando casos ficticios e reais.
Tempo: 65 minutos

Recursos: Projecao do Slide 6, Projecao de Video, Anexo 1 — Construindo MVP's e
Anexo 2 — MVP's Possiveis.

® |mprima com antecedéncia uma copia de cada anexo: Anexo 1 — Construindo
MVPs — Desafio e Anexo 2 -MVP's Possiveis para serem utilizadas durante a
atividade.

e Passe o video Luva para Carpule (apenas até 1:26 minutos).

¢ Disponivel em https://www.youtube.com/watch?v=RfGLKXZeF2Q
¢ Duragao: 2:19 min.
() Sinopse: apresentacao do teste de um produto.

e Pergunte o que acharam do video. Alguém consegue dizer qual € a proposta
de valor do produto?

e Aguarde as respostas e depois complemente que a proposta de valor & dimi-
nuir o estresse experimentado pelas criancas quando tém de tomar anestesia
bucal no dentista.

e \océs acreditam que esse MVP foi validado? Aguarde as respostas.
e \océs acreditam que esse foi o primeiro MVP? Aguarde as respostas.

e \océs conhecem consultério de odontopediatras? Eles sao todos enfeitados
com adesivos, brinquedos e toda uma tematica infantil para fazer com que a crian-
ca se sinta em casa. Mesmo assim, quando veem aquela seringa enorme ou o
barulhinho do motor da broca... j& caem no choro.

e (O produto é uma derivacdo de um conceito que ja existe ha algum tempo e en-
controu seu nicho direitinho. Esse € um MVP que esta se mostrando mais que efi-
ciente. Isso também é segmentacao de clientes: estao trabalhando com criancas.

e Projete o Slide 6 e diga que farao um exercicio. Imaginem que vocés sao um
grupo de especialistas de uma aceleradora e que algumas startups que estao
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sendo mentoradas chegaram no momento de elaborar seus MVPs. Vocés tém a
tarefa de definir como sera esse MVP. Vocés trabalharao em grupos e cada grupo
val assumir um conceito ou um produto. Vocés terdo 25 minutos para descrever
como sera esse MVP.

e Serd preciso descrever todo o processo, como ele sera, que tipo de valor vai
trazer, como e onde sera lancado, de que forma sera feito, se vai ou nao ser co-
brado. Enfim, terao de construir todas as definicdes passo a passo, que deverao
ser seguidas pelos empreendedores na execucao desse MVP.

e Separe os alunos em 6 grupos.

e Depois dos grupos formados, entregue 1 copia do Anexo 1 - Construindo
MVPs - Desafio para cada grupo. Dé o comando para comecgarem.

e Segue abaixo a descricao dos desafios e MVP possivel de cada grupo. A maio-
ria dos exemplos € de startups de verdade e como foram trabalhados seus MVPs.

¢ Findo o tempo, dé aos grupos até 5 minutos para apresentar seu MVP. Aplauda
as iniciativas de todos e diga que vai mostrar como foi que esses empreendedo-
res se viraram nos 30 para viabilizar seus produtos.

e Entregue uma copia do Anexo 2 - MVP Possivel de cada grupo com seu res-
pectivo caso e peca que um representante de cada grupo leia em voz alta ou conte
para 0s outros membros (do seu grupo e do grupo inteiro da oficina) como foi que
empreendedores originais fizeram para validar seu MVP. Oriente que cada grupo
terd apenas 1 minuto para essa apresentacao ou leitura. Sugira que eles fagcam
uma rapida introducao de qual era o desafio para que todos figuem bem situados.

e Abaixo um resumo dos desafios e MVP possiveis de todos os grupos da oficina.
e Grupo 1

() Este grupo de empreendedores esta trabalhando com cuidadores de ido-
sos no lar. Cuidadores sao pessoas que vao até a casa dos idosos para
passar um tempo com eles, cuidando de seus remeédios, habitos e alimen-
tacao por periodos, geralmente, de 8 horas. Na cidade onde vao langar
o produto existem alguns bairros cuja concentracao de idosos em casa
€ muito grande. Essas familias tém muito receio de internar os idosos e
eles serem maltratados, preferindo manté-los por perto. Quase a totali-
dade deles ja trabalha com algum tipo de cuidado parcial, que sao con-
tratados para alguma eventualidade ou quando precisam de uma ajuda.
Os parentes precisam trabalhar, sair, fazer alguma coisa fora de casa e
nao podem deixa-los sozinhos. Das pesquisas e conversas que tiveram
na etapa de validacao, perceberam que boa parte dos idosos residentes
(mais de 80%) precisa de cuidados dedicados. Eles nao precisam de um
enfermeiro ou enfermeira. exatamente. Mas, segundo as entrevistas, 3 a
cada 5 dizem que prefeririam uma enfermeira; e metade deles estariam
dispostos a pagar mais um cuidador da area de saude, mesmo nao sendo



obrigatério. Servicos de cuidadores normalmente sdo pagos por periodos
de 8 horas. Seu trabalho é criar um MVP de uma espécie de “plano de
saude"” de cuidadores, em que 0s clientes pagam um valor mensal e tém
acesso a servicos de cuidadores por periodos que variam de acordo com
o nivel da assinatura. Como poderiam testar esse produto?

() A estratégia mais facil seria os préprios donos da Startup montar uma
pagina ou visitarem os clientes que ja tém interesse em contratar e apre-
sentar o0 servico como se ele ja existisse, como se a empresa ja estives-
se montada e funcionando. A partir dos possiveis clientes, eles proprios
contratariam os cuidadores e fariam manualmente o trabalho que o aplica-
tivo fara quando estiver rodando na sua forma final. Fazendo assim, eles
serao capazes de conversar com seu publico, testar seu modelo e verifi-
car melhores opcoes de faturamento para seu negdcio.

e Grupo 2

() Este grupo esta trabalhando com um produto ligado a logistica. Eles per-
ceberam que uma boa quantidade de empreendedores com e-commerces
enfrentam um preco alto demais para trabalhar com o correio, inviabilizan-
do suas vendas diretas, ou nao tém movimento suficiente para contratar
transportadoras para seus produtos, que sao mais baratas, mas exigem
maiores volumes. Esses empreendedores acabam fechando suas lojas
ou limitando suas vendas para regidoes proximas. Em vez de, efetivamen-
te, vender para todo o Brasil. Os empreendedores pensaram gue se pu-
dessem reunir varios e-commerces diferentes, que mandassem produtos
para lugares semelhantes, poderiam viabilizar entregas para distancias
maiores, ou até mesmo juntando pequenas entregas de muitas pessoas
seria possivel alugar um caminhao proprio ou conseguir uma carga com
preco mais acessivel. Eles nao sabem bem como, mas suas pesquisas
indicam que esse seria um servico de alto valor agregado e um enorme
publico que s6 cresce (e-commerce de pequenas empresas). Seu traba-
lho € montar um MVP que verifique se isso € ou nao possivel.

() Esta startup citada chama-se “Melhor Envio”. Seu Diretor Executivo co-
mecou 0 negdcio através de uma solucao bem manual e trabalhosa, mas
foi importantissima para validar seu negdcio de ponta-a-ponta. Para come-
car a sua startup, Eder Medeiros criou apenas uma calculadora de fretes
com uma pagina de login. Assim, 0 usuario cotava fretes e tirava o pedido
pela plataforma, pagando através do mercado pago e até mesmo depdsi-
to bancario. Entdo, ele validava manualmente o pagamento e ia verificar
os dados do pedido que foi pago. No final de cada dia, ele juntava todos
os pedidos que tinha conseguido e buscava ele mesmo uma opcao mais
barata, contratando, postando € mandando os rastreadores para os clien-
tes, utilizando e-mails e logos arranjadas de um negdcio que aparentava
rodar normalmente, mas na verdade nem existia ainda. Obviamente, esse
trabalho nao era sustentavel, nem escalavel, mas era necessario para fa-
zer o Eder entender cada gargalo e problema do seu negdécio, gerando
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aprendizado rapido e prioridade no desenvolvimento do seu sistema. Hoje,
a "Melhor Envio"” é usada por diversos lojistas, de forma 100% automati-
zada e web, economizando tempo e permitindo que as lojas enviem seus
produtos a um preco justo.

e Grupo 3

(0 Uma empresa de tecnologia fez um estudo e percebeu que produtos com
bons indices de vendas sempre tinham comentarios neles. Mais do que
ISSO, percebeu que comentarios positivos incentivavam a venda de pro-
dutos do mesmo tipo. Empolgados, os donos querem desenvolver uma
espécie de robd que seja capaz de escrever comentarios em produtos, fa-
zer reviews em paginas de vendas automaticamente e, assim, incentivar
as vendas daqueles produtos para outras pessoas. Seu intuito & vender
esse robd de comentarios para 0s comerciantes, que pagariam valores
para ter seus produtos comentados e suas vendas incrementadas, ja que
0s consumidores acreditam mais nos comentarios de outros comprado-
res do que nas descricoes dos vendedores de lojas online. Como vocé
construiria esse MVP para validar esse modelo?

¢ A Tatiana Pezoa (CEO da Trustvox) precisava validar o seu modelo de ne-
gocio sem muitos recursos. Para validar sua solugao, ela procurou um
amigo que fazia chinelos personalizados e montou 4 estampas EU AMO
CAVALQS. A partir dai, Tatiana criou uma loja gratuita na BPG (uma plata-
forma de ecommerce que permite a criagao e gestao de lojas de forma
gratuita, criada pelo investidor Pierre Schurmann). Para validar sua tese,
Tatiana criou duas lojas: uma normal, com os chinelos personalizados; e
a outra, que, além dos produtos, tinha um widget Trustvox, com comen-
tarios sobre o produto. Ela compartilhou essa loja com chinelos em gru-
pos especificos do Facebook com centenas de milhares de pessoas que
eram amantes de cavalos e geria as vendas de forma manual. Nesse tem-
PO, conversou muito com seus clientes e verificou que, em média, esse
widget trustvox converteu 20% em vendas a mais do que a loja que nao
o utilizava.

() Com essa validacao, ela conseguiu chegar em grandes donos de e-com-
merces, prometendo aumentar a conversao em no minimo 10%, ganhan-
do os primeiros clientes. Hoje, a Trustvox possui dezenas de e-commer-
ces como clientes, ja tendo validado mais de 1.822.908 de reviews em
lojas virtuais brasileiras.

e Grupo 4

() Todos sabem que as pessoas querem descontos. Um empreendedor, ou-
vindo uma histéria de um empresario que dizia que fazia promogdes com
frequéncia e o que ele perdia de desconto com as promogcodes ele ganha-
va com aumento de vendas, pensou que poderia expandir esse modelo
e atrair muito mais gente se muito mais pessoas estivessem realizando
promocdes a0 mesmo tempo. Esse empreendedor teve a ideia de criar



um processo automatizado em que as pessoas poderiam ganhar descon-
tos nas lojas e as lojas aumentar suas vendas, respectivamente. Como
criar um MVP para validar essa hipdtese?

¢ O Groupon comegou como um blog, no qual todos os cupons eram envia-
dos por e-mail, através de um PDF. A primeira versao do site era comple-
tamente manual e sem grandes investimentos. Alguém entrava no site
e fazia um pedido “Quero comprar uma pizza com desconto”. “Quando
eles recebiam um pedido como esse, eles saiam correndo para encontrar
alguma pizzaria, por exemplo, que se disponibilizasse a criar um cupom de
desconto para eles”, conta Bernardo Pascowitch. A medida que as lojas
lam testando seus descontos, elas deixavam as possibilidades abertas.
Seus primeiros testes rodaram com ramo de alimentacao, depois viagens,
depois todo tipo de empresa que quisesse fazer parte.

¢ Quando ficou ativo, as empresas ofertavam os descontos por determina-
do numero de clientes, por exemplo, 30 vouchers de pizza com desconto,
e o site anunciava o quanto ainda tinha. Os clientes compravam os vou-
chers, que eram enviados por e-mail até o limite da loja. Os comercian-
tes consideravam esse voucher um investimento em marketing, porque,
com um preco mais acessivel, existia uma boa chance de novos clientes
virem para a empresa e experimentar seu produto.

() Esse modelo de desconto ¢ até hoje utilizado por aplicativos de delivery
de comida.

e Grupo b

() Vivendo em uma enorme favela, a maior da américa latina, um empre-
endedor percebeu um problema social e uma oportunidade, ao mesmo
tempo: as pessoas nao recebiam correspondéncia na favela. O servico
do correio era deficitario e as pessoas tinham que andar muito, mas mui-
to mesmo, para chegar até alguma agéncia quer fosse para entregar ou
receber cartas, pacotes, encomendas. Ele esta certo de que € possivel
cobrir essa lacuna e de que as pessoas pagariam um valor extra para re-
ceber na porta de sua casa encomendas que 0s correios nao entregam.
Vocés devem dizer como ele montaria seu MVP para validar seu produto.

¢ Aideia surgiu em 2000. Quando o empreendedor Sila, morador da Rocinha,
no Rio de Janeiro, desempregado havia quase 6 meses, teve uma ideia
de que poderia abrir seu préprio negdcio € ao mesmo tempo resolver um
problema enfrentado por todos os seus vizinhos: a falta de acesso aos
servicos de correspondéncia e entrega no bairro.

() Para validar sua ideia e conquistar os primeiros clientes, Sila estabeleceu
como meta conseguir 200 assinaturas do seu servico em um meés —uma
meta audaciosa, especialmente se vocé considerar que até entao nada
parecido havia sido ofertado naquela regiao.
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0

0

Para conseguir estes primeiros clientes, o empreendedor priorizou 0s be-
neficios e funcionalidades mais importantes do seu modelo de negdcio:
confiabilidade, recorréncia e proximidade.

Mandou fazer um uniforme basico com a imagem da marca, providenciou
telefone e endereco para contato e foi entdo batendo de porta em porta
e oferecendo a assinatura do servigo do Carteiro Amigo para uma versao
“teste”, gratuita pelos primeiros 30 dias.

O resultado? 200 novos clientes promotores da marca!

e Grupo 6

0

Uma trabalhadora do servico publico de saude vivia uma grande angustia.
Ela percebia que boa parte dos tratamentos com populacao vulneravel
nao funcionava porque as pessoas nao aderiam ao tratamento. Atitudes
COMO nao retornar nas consultas, deixar de tomar os remédios e outros
tipos de evasao dificultavam muito a melhora da salde e qualidade de
vida dos pacientes. Da mesma forma que as secretarias de médicos de
clinicas ligavam 1 dia antes para confirmar as consultas, diminuindo os
horarios vagos, ela acredita que algum tipo de alarme poderia aumentar
a adesao dos pacientes ao tratamento. Eles querem testar esse MVP.
Como podem fazer?

Desenhada como um sistema de gestao de salde para populacoes caren-
tes, a CareMessage iniciou suas atividades em 2011 quando identificou
que, em parte, o sistema de salde publico dos Estados Unidos performava
mal porque nao conseguia engajar 0s seus pacientes nos atendimentos.

Muitos usuarios nao retornavam para as visitas agendadas, nao seguiam
os cuidados indicados pelos médicos e acabavam nao recebendo o acom-
panhamento necessario. Pessoas que sofriam com doencgas crénicas,
como diabetes, eram um dos principais publicos-alvo.

A solucédo da CareMessage consistia em justamente utilizar as mensa-
gens de texto via celular para conscientizar e acompanhar estes pacien-
tes a distancia.

No entanto, a incerteza e 0s riscos envolvidos eram altos: sera que as
pessoas com diabetes escutariam os conselhos de nutricao recebidos
por uma mensagem de texto?

Para comprovar a sua hipotese, a co-fundadora da CareMessage comegou
rodando um MVP com amigos e familiares proximos que se encaixavam
no seu publico-alvo, ampliando em seguida o atendimento para pacientes
de uma clinica da vizinhanca.

Na ocasliao, a propria empreendedora enviava as mensagens de texto, con-
versando com as pacientes ao longo das diversas etapas do tratamento.
Nesse processo, conversou muito com clientes, testou hipéteses diversas



e aprendeu as bases de todo o sistema automatizado de atendimento que
foi construido posteriormente. Desta forma, foi possivel gerar aprendiza-
dos importantes para a automatizacao do sistema, compreendendo que
o maior diferencial da proposta de valor do negdcio era a atencao que as
pacientes recebiam e a sensacao de que alguém se importava com elas.
Além disso, foi também possivel refinar o conteddo € 0 momento de en-
vio de cada mensagem para a automatizacao futura, acertando a ténica
cada vez mais. Sua Ultima etapa de implantagao foi o sistema de gestao
dos pacientes, que foi o produto vendido para a saude publica dos EUA.

e Apds as apresentagdes dos grupos, diga que existe certa recorréncia nesses
MVPs, nao existe?

e Sim, como esse ndo é um tépico novo, muita gente ja fez muita coisa para
validar negécios diferentes; e esse conhecimento esta também a disposicao de
VOCEs para desenvolver em seus proprios negocios.

e Vamos conhecer 0s tipos mais comuns de MVP?

Objetivo: Apresentar as formas comuns de se construir MVP.
Tempo: 15 minutos.
Recursos: Projecao de Slides 7 a 8.

e Empreendedores vém desenvolvendo MVPs hd um bom tempo e, com isso,
Mmuita coisa ja foi testada e muitas férmulas foram usadas e reutilizadas diversas
vezes. Como tempo € recurso escasso, ndo faz nenhum sentido ficar reninven-
tando a roda e, por isso, apresentamos os tipos de MVPs mais comuns realiza-
dos atualmente.

* Projete o Slide 7 com os principais tipos de MVP:

() Desenhos e Maquetes: Use desenhos para apresentar conceitos ou pro-
totipar um produto, servico ou negocio. Maquetes cumprem a mesma
funcao, mas de uma maneira mais elaborada. Sdo normalmente prepara-
das por designers e, portanto, o resultado é mais profissional.

( Landing Page (pagina de destino): Pagina web na qual visitantes “en-
tram” ao clicar em um banner ou e-mail. Sua fungao é comunicar e va-
lidar rapidamente sua proposta de valor, sua solucao e o preco, além de
capturar contatos. Uma landing page deve informar qual problema vocé
esta resolvendo, descrever seu produto ou servico, além de uma “cha-
mada para acao”, que pode ser cadastrar o email, preencher um formu-
lario, fazer um download ou até mesmo comprar seu produto ou servico.
Ha sites que criam landing pages gratuitamente ou a um preco reduzido.

( Videos: Video curto que explica o que o produto ou servigo faz e por que
as pessoas devem compra-lo. Os videos quase sempre estao em uma
landing page, o que permite incluir informacoes adicionais e uma chamada
para a agao, 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.
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¢ Apresentacdo em Slides: Vocé pode demonstrar a sua proposta de valor
para o cliente em uma apresentacao utilizando o PowerPoint ou o Prezi
e, depois de aprovada, desenvolver o produto ou o servico.

() Magico de Oz: Apresenta uma frente que se parece com um produto real,
mas tudo é feito manualmente. Antes de programar as automatizacoes
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 identificacao de musicas Shazam comecou com um numero telefoni-
co em que vocé ligava e colocava a musica no microfone e depois rece-
bia o nome dela via SMS. Hoje, o processo funciona dentro do aplicativo.

() Concierge: Vocé também entrega manualmente a proposta de valor ven-
dendo ao cliente a ideia de um atendimento personalizado. No Concierge,
o cliente sabe que vocé esta fazendo tudo manualmente, no Mégico de
Oz, ele acredita que tudo é automatico. Nao permite grande escala, mas
possibilita conhecer as necessidades dos clientes.

¢ Financiamento coletivo (crowdfunding): A proposta é langar uma cam-
panha 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 adequados
para esse tipo de campanha.

() Pré-venda: O conceito é simples. Ao invés de produzir seu produto ou
estruturar seu servigo para depois vendé-lo, vocé faz o oposto: vende e
apenas depois que comprarem vocé comeca a produzir. O objetivo é mais
explorar o interesse do cliente do que vender. Se ha falta de interesse, a
venda é cancelada e o cliente reembolsado. Nao sao todas as ideias que
permitem este tipo de validacado, mas faca sempre que for possivel.

e Estas sdo ideias que vocé pode utilizar no seu negdcio de forma complemen-
tar ou independente. Algumas empresas fazem uso de algumas delas ao mesmo
tempo e em diferentes canais para testar seus produtos.

* Dessa forma existem 10 atitudes que vocés devem manter em mente quando
estiverem criando seus MVPs, modelando seus negoécios e colhendo feedback
maravilhosos de seus clientes. Projete o Slide 8:

1. Facga prototipos de maneira visual, clara e concreta. Seus clientes nao sao
obrigados a entender um produto ou servico complexo.

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

3. Nao se apegue em excesso as suas ideias.

4. Fique confortavel em “estado liquido”. Empreendedores precisam se adap-
tar ao meio.

5. Comece com simplicidade, repita e aperfeicoe. A repeticao nessa 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 voceé errar (de um jeito barato), mais
ira aprender e mais ira acertar futuramente.

8. Seja criativo. Sim, a criatividade pode ser aprendida. Pesquise técnicas



para estimular sua criatividade.

9. Fabrique monstrinhos. Crie produtos feios, tortos, estranhos. Mas que sir-
vam para fazer testes.

10. Registre seu aprendizado. Se vocé nao anotar, ird esquecer.

Objetivo: Encerramento da Oficina.
Tempo: 10 minutos.

Recursos: Nenhum.
e Agradeca a todos pela presenca e 0 empenho nas atividades e apresentacoes.

* Diga que nao importa qual € o seu MVP. O que realmente importa € que ele
deve aproxima-lo dos seus clientes de forma decisiva. Os clientes que se conse-
gue através de um MVP séo aqueles que vao servir de alicerce para a construcao
final do seu produto. Seu feedback € valiosissimo, porque eles sao seus usuarios
iniciais, chamados de Early Adopters. Pessoas que genuinamente se interessa-
ram pelo seu produto, ou seja, aquelas que podem verdadeiramente gostar da
sua proposta de valor.

e Seja qual for o MVP, o0 mais importante é estabelecer relacionamento com
Seus usuarios iniciais e aprender o maximo possivel com eles, entendendo suas
necessidades, valores, rotinas, tudo que podera ser utilizado posteriormente para
amadurecer sua proposta de valor.

e Solicite que cada participante expresse com uma palavra o que esta levando
desse encontro.

¢ (Quca os comentarios com atencao, sem complementar nada.

e Agradeca a todos e encerre a oficina.

19



20

SEBRAE, Disciplina de Empreendedorismo — Manual do Professor: Brasilia, 2016.

SEBRAE, Disciplina de Empreendedorismo e Inovacao— Guia do Professor: Brasilia,
2017.

PINK, Daniel. Saber vender é da natureza humana: surpreenda-se com o seu poder de
convencer os outros. Rio de Janeiro: Leya, 2013. 248 p.

WEINBERG, G.; Mares, JUSTIN. TRACTION: How Any Startup Can Achieve.
Explosive Customer Growth. New York: Penguin, 2015. 263p.
DRUCKER, P. F. (2002) Inovacao e espirito empreendedor. Sao Paulo: Pioneira Thomson.

Barney, Jay B. e Hesterly, William S. Administracao Estratégica e Vantagem Competitiva;
tradugao Monica Rosemberg; revisao técnica Pedro Zanni. Sao Paulo: Pearson Prentice
Hall, 2007.

Dan Roam, Show and Tell: How Everybody can make Extraordinary Presentations,
Penguin, London, 2014. 260p. 432p.

Rosa, Claudio Afranio, Guia essencial para novos empreendedores: implantacao / Claudio
Afranio Rosa; Gustavo Marques Couto; Marcelo Gomes Lage. - Belo Horizonte: SEBRAE/
MG, 2015.
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janeiro de 2021)

Planejando o MVP em https://www.youtube.com/watch?v=6whrjfi_uxw (Acesso em
janeiro de 2021)

Como desenvolver um MVP em https://www.voutube.com/watch?v=EUE7ud314Dk
(Acesso em janeiro de 2021)
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Grupo 1 - Desafio

Este grupo de empreendedores esta trabalhando com cuidadores de idosos no lar.
Cuidadores sao pessoas que vao até a casa dos idosos para passar um tempo com eles,
cuidando de seus remédios, habitos e alimentacao por periodos, geralmente, de 8 ho-
ras. Na cidade onde vao lancar o produto existem alguns bairros cuja concentracao de
idosos em casa € muito grande. Essas familias tém muito receio de internar os idosos
e eles serem maltratados, preferindo manté-los por perto. Quase a totalidade deles ja
trabalha com algum tipo de cuidado parcial, que sao contratados para alguma eventu-
alidade ou quando precisam de uma ajuda. Os parentes precisam trabalhar, sair, fazer
alguma coisa fora de casa e nao podem deixa-los sozinhos. Das pesquisas e conversas
que tiveram na etapa de validacao, perceberam que boa parte dos idosos residentes
(mais de 80%) precisa de cuidados dedicados. Eles ndo precisam de um enfermeiro ou
enfermeira, exatamente. Mas, segundo as entrevistas, 3 a cada 5 dizem que prefeririam
uma enfermeira; e metade deles estariam dispostos a pagar mais um cuidador da area
de saude, mesmo nao sendo obrigatdrio. Servicos de cuidadores normalmente séo pa-
gos por periodos de 8 horas. Seu trabalho é criar um MVP de uma espécie de “plano
de saude"” de cuidadores, em que os clientes pagam um valor mensal e tém acesso a
servicos de cuidadores por periodos que variam de acordo com o nivel da assinatura.
Como poderiam testar esse produto?

Grupo 2 - Desafio

Este grupo esta trabalhando com um produto ligado a logistica. Eles perceberam que
uma boa quantidade de empreendedores com e-commerces enfrentam um preco alto
demais para trabalhar com o correlo, inviabilizando suas vendas diretas, ou nao tém mo-
vimento suficiente para contratar transportadoras para seus produtos, que sao mais ba-
ratas, mas exigem maiores volumes. Esses empreendedores acabam fechando suas
lojas ou limitando suas vendas para regides préoximas. Em vez de, efetivamente, ven-
der para todo o Brasil. Os empreendedores pensaram que se pudessem reunir Varios
e-commerces diferentes, gue mandassem produtos para lugares semelhantes, poderiam
viabilizar entregas para distancias maiores, ou até mesmo juntando pequenas entregas
de muitas pessoas seria possivel alugar um caminhao préprio ou conseguir uma carga
com preco mais acessivel. Eles ndo sabem bem como, mas suas pesquisas indicam
que esse seria um servico de alto valor agregado € um enorme publico que s6 cresce
(e-commerce de pequenas empresas). Seu trabalho € montar um MVP que verifique
se I1SsO é ou nao possivel.

Grupo 3 - Desafio

Uma empresa de tecnologia fez um estudo e percebeu que produtos com bons indices
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de vendas sempre tinham comentarios neles. Mais do que isso, percebeu que comen-
tarios positivos incentivavam a venda de produtos do mesmo tipo. Empolgados, os do-
nos querem desenvolver uma espécie de robd que seja capaz de escrever comentarios
em produtos, fazer reviews em paginas de vendas automaticamente e, assim, incenti-
var as vendas daqueles produtos para outras pessoas. Seu intuito é vender esse robd
de comentarios para 0s comerciantes, que pagariam valores para ter seus produtos co-
mentados e suas vendas incrementadas, ja que 0s consumidores acreditam mais nos
comentarios de outros compradores do que nas descricoes dos vendedores de lojas
online. Como vocé construiria esse MVP para validar esse modelo?

Grupo 4 - Desafio

Todos sabem que as pessoas querem descontos. Um empreendedor, ouvindo uma
historia de um empresario que dizia que fazia promogdes com frequéncia e o que ele
perdia de desconto com as promogcoes ele ganhava com aumento de vendas, pensou
que poderia expandir esse modelo e atrair muito mais gente se muito mais pessoas es-
tivessem realizando promogcdes a0 mesmo tempo. Esse empreendedor teve a ideia de
criar um processo automatizado em que as pessoas poderiam ganhar descontos nas
lojas e as lojas aumentar suas vendas, respectivamente. Como criar um MVP para va-
lidar essa hipotese?

Grupo 5 - Desafio

Vivendo em uma enorme favela, a maior da américa latina, um empreendedor percebeu
um problema social e uma oportunidade, ao mesmo tempo: as pessoas nao recebiam
correspondéncia na favela. O servico do correio era deficitario e as pessoas tinham que
andar muito, mas muito mesmo, para chegar até alguma agéncia quer fosse para en-
tregar ou receber cartas, pacotes, encomendas. Ele esta certo de que é possivel cobrir
essa lacuna e de que as pessoas pagariam um valor extra para receber na porta de sua
casa encomendas que 0s correios nao entregam. Vocés devem dizer como ele monta-
ria seu MVP para validar seu produto.

Grupo 6 - Desafio

Uma trabalhadora do servico publico de saude vivia uma grande angustia. Ela perce-
bia que boa parte dos tratamentos com populacao vulneravel nao funcionava porque as
pessoas nao aderiam ao tratamento. Atitudes como nao retornar nas consultas, deixar
de tomar os remédios e outros tipos de evasao dificultavam muito a melhora da saude
e qualidade de vida dos pacientes. Da mesma forma que as secretarias de médicos de
clinicas ligavam 1 dia antes para confirmar as consultas, diminuindo os horarios vagos,
ela acredita que algum tipo de alarme poderia aumentar a adesao dos pacientes ao tra-
tamento. Eles querem testar esse MVP. Como podem fazer?



Grupo 1 - MVP Possivel

A estratégia mais facil seria os préprios donos da Startup montar uma péagina ou visita-
rem 0s clientes que ja tem interesse em contratar e apresentar 0 servico como se ele
ja existisse, como se a empresa ja estivesse montada e funcionando. A partir dos pos-
siveis clientes eles préprios contratariam os cuidadores e fariam manualmente o traba-
lho que o aplicativo fard quando estiver rodando na sua forma final. Fazendo assim eles
seréo capazes de conversar com seu publico, testar seu modelo e verificar melhores
opcoes de faturamento para seu negocio.

Grupo 2 - MVP Possivel

Esta startup citada chama-se “Melhor Envio”. Seu Diretor Executivo comegou o0 negoé-
cio através de uma solugao bem manual e trabalhosa, mas foi importantissima para va-
lidar seu negocio de ponta-a-ponta. Para comecar a sua startup, Eder Medeiros criou
apenas uma calculadora de fretes com uma péagina de login. Assim, o usuario cotava
fretes e tirava o pedido pela plataforma, pagando através do mercado pago e até mes-
mo depdsito bancario. Entao, ele validava manualmente o pagamento e ia verificar os
dados do pedido que foi pago. No final de cada dia, ele juntava todos os pedidos que
tinha conseguido e buscava ele mesmo uma opc¢ao mais barata, contratando, postan-
do e mandando os rastreadores para os clientes, utilizando e-mails e logos arranjadas
de um negdcio que aparentava rodar normalmente, mas na verdade nem existia ainda.
Obviamente, esse trabalho ndo era sustentavel, nem escalavel, mas era necessario para
fazer o Eder entender cada gargalo e problema do seu negocio, gerando aprendizado
rapido e prioridade no desenvolvimento do seu sistema. Hoje, a “Melhor Envio” é usa-
da por diversos lojistas, de forma 100% automatizada e web, economizando tempo e
permitindo que as lojas enviem seus produtos a um preco justo.

Grupo 3 - MVP Possivel

A Tatiana Pezoa (CEQO da Trustvox) precisava validar o seu modelo de negécio sem mui-
tos recursos. Para validar sua solucao, ela procurou um amigo que fazia chinelos per-
sonalizados e montou 4 estampas EU AMO CAVALOS. A partir dai, Tatiana criou uma
loja gratuita na BPG (uma plataforma de ecommerce que permite a criagao e gestao de
lojas de forma gratuita, criada pelo investidor Pierre Schurmann). Para validar sua tese,
Tatiana criou duas lojas: uma normal, com os chinelos personalizados; e a outra, que,
além dos produtos, tinha um widget Trustvox, com comentarios sobre o produto. Ela
compartilhou essa loja com chinelos em grupos especificos do Facebook com cente-
nas de milhares de pessoas que eram amantes de cavalos e geria as vendas de forma
manual. Nesse tempo, conversou muito com seus clientes e verificou que, em média,
esse widget trustvox converteu 20% em vendas a mais do que a loja que nao o utilizava.

Com essa validacéao, ela conseguiu chegar em grandes donos de e-commerces, prome-
tendo aumentar a conversao em no minimo 10%, ganhando os primeiros clientes. Hoje,
a Trustvox possui dezenas de e-commerces como clientes, ja tendo validado mais de
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1.822.908 de reviews em lojas virtuais brasileiras.
Grupo 4 - MVP Possivel

O Groupon comegou como um blog, no qual todos os cupons eram enviados por e-mail,
através de um PDF. A primeira versao do site era completamente manual e sem gran-
des investimentos. Alguém entrava no site e fazia um pedido “Quero comprar uma piz-
za com desconto”. “Quando eles recebiam um pedido como esse, eles saiam correndo
para encontrar alguma pizzaria, por exemplo, que se disponibilizasse a criar um cupom
de desconto para eles”, conta Bernardo Pascowitch. A medida que as lojas iam tes-
tando seus descontos, elas deixavam as possibilidades abertas. Seus primeiros testes
rodaram com ramo de alimentacao, depois viagens, depois todo tipo de empresa que
quisesse fazer parte.

Quando ficou ativo, as empresas ofertavam os descontos por determinado nimero de
clientes, por exemplo, 30 vouchers de pizza com desconto, e o site anunciava 0 quanto
ainda tinha. Os clientes compravam os vouchers, que eram enviados por e-mail até o li-
mite da loja. Os comerciantes consideravam esse voucher um investimento em marke-
ting, porque, com um preco mais acessivel, existia uma boa chance de novos clientes
virem para a empresa e experimentar seu produto.

Esse modelo de desconto é até hoje utilizado por aplicativos de delivery de comida.
Grupo 5 - MVP Possivel

A ideia surgiu em 2000. Quando o empreendedor Sila, morador da Rocinha, no Rio de
Janeiro, desempregado havia quase 6 meses, teve uma ideia de que poderia abrir seu
proprio negoécio e ao mesmo tempo resolver um problema enfrentado por todos os seus
vizinhos: a falta de acesso aos servicos de correspondéncia e entrega no bairro.

Para validar sua ideia e conquistar os primeiros clientes, Sila estabeleceu como meta con-
seguir 200 assinaturas do seu servico em um més — uma meta audaciosa, especialmen-
te se vocé considerar que até entao nada parecido havia sido ofertado naquela regiao.

Para conseguir estes primeiros clientes, o empreendedor priorizou os beneficios e fun-
cionalidades mais importantes do seu modelo de negdcio: confiabilidade, recorréncia e
proximidade.

Mandou fazer um uniforme basico com a imagem da marca, providenciou telefone e
endereco para contato e foi entdo batendo de porta em porta e oferecendo a assinatura
do servigco do Carteiro Amigo para uma versao “teste”, gratuita pelos primeiros 30 dias.

O resultado? 200 novos clientes promotores da marca!
Grupo 6 - MVP Possivel

Desenhada como um sistema de gestao de salude para populacoes carentes, a
CareMessage iniciou suas atividades em 2011 quando identificou que, em parte, o sis-
tema de saude publico dos Estados Unidos performava mal porque nao conseguia en-
gajar 0s seus pacientes nos atendimentos.



Muitos usuarios nao retornavam para as visitas agendadas, nao seguiam os cuidados
indicados pelos médicos e acabavam nao recebendo o acompanhamento necessario.
Pessoas que sofriam com doencas crénicas, como diabetes, eram um dos principais
publicos-alvo.

A solucao da CareMessage consistia em justamente utilizar as mensagens de texto via
celular para conscientizar € acompanhar estes pacientes a distancia.

No entanto, a incerteza e 0s riscos envolvidos eram altos: serd que as pessoas com
diabetes escutariam os conselhos de nutricao recebidos por uma mensagem de texto?

Para comprovar a sua hipétese, a co-fundadora da CareMessage comegou rodando um
MVP com amigos e familiares préximos que se encaixavam no seu publico-alvo, am-
pliando em seguida o atendimento para pacientes de uma clinica da vizinhanca.

Na ocasiao, a propria empreendedora enviava as mensagens de texto, conversando com
as pacientes ao longo das diversas etapas do tratamento. Nesse processo, conversou
muito com clientes, testou hipdteses diversas e aprendeu as bases de todo o sistema
automatizado de atendimento que foi construido posteriormente. Desta forma, foi pos-
sivel gerar aprendizados importantes para a automatizacao do sistema, compreendendo
que o maior diferencial da proposta de valor do negdcio era a atencao que as pacientes
recebiam e a sensacao de que alguém se importava com elas. Além disso, foi também
possivel refinar o contetdo e 0 momento de envio de cada mensagem para a automati-
zacao futura, acertando a tdnica cada vez mais. Sua Ultima etapa de implantagao foi o sis-
tema de gestao dos pacientes, que foi o produto vendido para a saude publica dos EUA.
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