Economia criativa: vocé ja
ouviu falar nessa industria?

Foi-se o tempo em que a principal fonte de capital era a
indidstria de produtos manufaturados. Hoje, podemos dizer que
vivemos a quarta revolucao industrial, marcada pela
convergéncia de tecnologias digitais, fisicas e bioldgicas.
Nada é mais representativo dessa mudanca do que a economia
criativa.

Assim como em qualquer revolucao, esta surgiu de uma
necessidade. Isso porgque passamos por grandes crises
econdmicas nas Ultimas décadas e isso nos fez ir em busca de
outras fontes de renda, dentre elas, a capacidade criativa.
Surge entao um novo setor da economia, que abraca varios
segmentos onde o capital é vindo de talentos e producao
intelectual. Com essa nova tendéncia, a forma como fazemos
negécio mudou e vai se transformar ainda mais. Nao quer ficar
de fora? Continue lendo este artigo para saber o que é
economia criativa e o cenario que vivenciamos aqui no Brasil.
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0 que é economia criativa

A economia criativa engloba todo tipo de negb6cio que gera
riqueza, ou renda, por meio da producao de bens e servicos
criativos. A Conferéncia das Nacdes Unidas sobre Comércio e
Desenvolvimento (UNCTAD) classifica as inddstrias criativas em
quatro eixos:

= Patrimonio: expressdes culturais tradicionais
(artesanato, festivais, celebracdes) e sitios culturais
(museus, bibliotecas, exibicdes, etc).

» Artes: artes visuais (pinturas, esculturas, fotografia)
e artes dramaticas (milsica, teatro, danca, etc).

= Midia: Audiovisual (cinema, televisdo, rdadio, etc) e
Publicidade e midia impressa (livros, imprensa e
publicacdes).

= Criacoes funcionais: servigos criativos (arquitetura,
propaganda, P&D, cultura), novas midias (softwares,
jogos, conteldo digital) e design (de interiores,
grafico, moda, jdias, brinquedos).

Por mais que o termo “indlstria criativa” tenha surgido ha
cerca de 15 anos, gerar produtos criativos faz parte da
natureza humana desde sempre. Claro, as novas tecnologias, que
permitem grande parte dos trabalhos, trouxeram novos ares.
Entretanto, o desejo de criar coisas, tanto para se expressar
quanto reafirmar uma posicao, sempre existiu.

0 que mudou foi que colocamos essa producao criativa em uma
“caixa”, que permite seu desenvolvimento dentro da sociedade.
Foi assim que, em varios paises, a economia criativa trouxe
nova perspectiva para a geracao de empregos. Além disso,
representa a oportunidade para muitas pessoas de se trabalhar
com o que gosta.

Ainda assim, compreender essas indulstrias é trabalhoso para
varios governos e instituicdes. A forma como operam é bem
diferente da construcao ou alimentacao, por exemplo.

Um dos maiores desafios é mensurar o trabalho e precifica-lo,
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por nao se tratar exatamente de um bem de consumo, como um
celular, a ld6gica se altera e o valor passa a ser mais
simbélico do que material. Desta forma, as indlstrias
culturais nao atendem as leis tradicionais do mercado, abrindo
possibilidades para varios trabalhadores.

E importante destacar ainda que as empresas n&o sao
necessariamente apenas da indlstria criativa. Um negdcio pode
ter determinadas entregas que se enquadrem e outras nao. Ou
seja, um designer pode trabalhar para uma industria
automobilistica e seu trabalho ainda ser considerado parte da
indlUstria criativa.

A sequir, exemplificamos melhor os negdcios pertencentes a
essa economia.
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Exemplos de economia criativa

Em 2015, a economia criativa no Brasil gerou R$ 155,6 bilhdes
para a economia, segundo “Mapeamento da Industria Criativa no
Brasil”. A participacao do PIB Criativo estimado no PIB
brasileiro foi de 2,64% no mesmo ano, com a participacao de
851,2 mil profissionais formais.

Varias empresas que vocé conhece fazem parte da economia
criativa. Isso envolve startups, produtoras, agéncias, bandas,
artistas em geral. Conheca alguns negdcios que estao nesse
meio:
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= Companhia das Letras: editoras de livros também sao
parte da economia criativa.

= Jout Jout Prazer: blogueiros que conseguem renda através
da producao de videos.

= Revista Piaui: publicacdes, jornais e revistas vendem
unidades por causa de sua producao jornalistica, por
isso, estao inclusos.

» Perestroika: empresa que oferece cursos livres para
criativos de todo tipo.

» Lollapalooza: e todas as bandas que tocam no festival
sao considerados negdcios criativos pois utilizam uma
forma de arte como fonte de renda.

E por ai vai! Poderiamos fazer uma lista com milhares de
negdcios criativos espalhados pelo Brasil.

Se o0 seu negdcio se identifica com o conceito de economia
criativa, acompanhe a seguir algumas dicas para se dar bem
nesse setor.

Dicas para ter sucesso na economia
criativa

Para que negdécios criativos se destaguem na economia como uma
forma de superar obstaculos e empreender com criatividade, é
preciso se dedicar — algumas vezes, mais do que outras
indlUstrias. Assim, a fim de aumentar a sua chance de sucesso,
confira algumas dicas.

Crie boas redes de networking

Para que a economia criativa se fortaleca, é necessario trocar
experiéncias e oportunidades. Por isso, nao deixe de afiar
suas habilidades de networking. Converse com quem puder,
mantenha as boas relacdes e nao deixe de oferecer o que puder
em troca.

Se quiser saber mais sobre marketing pessoal, leia este

artigo.
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Escolha suas prioridades

E muito comum que quem trabalha com a economia criativa tenha
dificuldade em criar prioridades. Nao é possivel oferecer
trabalhos bons, em um prazo curto e preco baixo. Tanto para
vocé quanto para os seus clientes, é mais interessante que
vocé faca uma gestdao de prioridades e organize bem seus
trabalhos.

Conheca algumas ferramentas de gerenciamento de projetos.

Nao tenha medo da falha

Assim como em qualquer empreendimento, os negécios criativos
também podem falhar. Esteja preparado para essa possibilidade
e aprenda com seus erros, fazendo ajustes para que nao
acontecam novamente.

Foque no cliente

Esteja atento para as necessidades do seu cliente. Claro, nao
deixe de oferecer a sua opiniao e o seu conhecimento a cada
entrega, ja que se tratam de trabalhos criativos. Mas também é
importante atender as necessidades dos seus consumidores.

Saiba mais sobre economia criativa

E ai, o que achou do conceito de economia criativa? Vocé pode
aprofundar seus conhecimentos lendo o livro do autor que
cunhou esse termo: The Creative Economy, de John Howkins.
Para ter uma ideia sobre o conteldo da obra, confira uma
entrevista com ele:

Vocé ainda pode conferir outras publicacdes sobre economia e
mercado na nossa plataforma. L&, vocé encontra resenhas
baseadas nas maiores obras de nao-ficcao do mundo e por
expandir suas ideias criativas inspirando-se nas histdérias e
ensinamentos de varios autores.
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Marketing multinivel: entenda
O que é e se vale a pena
investir

Vale a pena investir em Marketing Multinivel? Fomos atras de
entender o assunto e responder essa questao.

Muito se fala em Marketing Multinivel, mas pouco se explica
sobre o assunto. Um sistema de rede, que beneficia quem a
pertence, é sempre a definicao mais aplicada. Entender o
Marketing Multinivel e exclui-lo da definicao de Piramide
Financeira é a melhor forma de entender como funciona esse
sistema de negdécio que ganhou milhdes de adeptos no mundo
inteiro.

NOs pesquisamos e preparamos um post direto e bem explicativo
sobre o que é o Marketing de Rede e se vale ou nao a pena
investir nele. 0 que acha de descobrir agora? Confira mais
abaixo.

Entendendo o Marketing Multinivel
facilmente

Digamos que vocé comprou uma roupa em uma loja. Vocé levou o
produto para casa, mas provavelmente nao pensou em todo o
canal de distribuicdao que foi necessario se criar para que
essa peca chegasse até vocé. Acertamos? Entao voltemos ao
primeiro desses canais: o fabricante.

Quando a sua peca de roupa saiu do fabricante, ela pode ter
passado por um ou mais distribuidor para, posteriormente,
chegar ao revendedor e, por Gltimo, chegar ao lojista. Quando
vocé adquiriu a peca, ela ja estava consideravelmente cara se
levarmos em consideracao o seu preco inicial. A margem de
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lucro e os impostos justificam o aumento dos valores, neste
caso.

No Marketing Multinivel o sistema de vendas funciona um pouco
diferente. Por ser uma rede de vendas diretas, 0Ss canails de
distribuicbes sao bem curtos, o que inibe o elevado custo do
produto. Vocé sempre venderd o produto pelo valor que o
fabricante determinar.

0 trabalho consiste em vender produtos através de uma rede de
afiliados que trabalham em conjunto. O0s produtos saem
diretamente do produtor para o cliente final. 0Os lucros e
comissdes do Marketing de Rede sao gerados a partir do
desempenho das vendas de cada pessoa.

Explicando melhor, o valor do produto nao é alterado. 0 que
vai diferenciar os lucros é a quantidade de produtos vendidos.
Por exemplo, mesmo que vocé nao consiga uma rede grande de
parceiros, mas aqueles que ja estao presentes sejam atuantes
nas vendas, oS seus lucros serao crescentes sempre.

E justamente quando falamos em rede que o Marketing Multinivel
comeca a ser confundido com esquema de Piramide Financeira.

Markerting de Rede e Piramide
Financelra sao a mesma coilsa?
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A resposta é nao. Em alguns pontos o Marketing de Rede pode
até ser semelhante a uma Piramide Financeira, mas é a sua
estrutura que garante o sucesso de quem esta afiliado no
sistema.

Podemos exemplificar de uma forma bem simples. Na Piramide
Financeira, se o numero de pessoas da rede cai, os lucros do
sistema também reduzem. E quando o esquema comeca a quebrar e,
em determinado ponto, vai por agua abaixo.

Ja no Marketing Multinivel, como explicamos no tépico
anterior, o que importa é que todos permanecam trabalhando bem
e de forma dedicada. Mesmo que ninguém mais entre na sua rede,
se vocé continuar vendendo os produtos e servigos na mesma



escala sempre, as receitas continuam sendo geradas.

Ou seja, enquanto o esquema de Piramide pede mais pessoas para
investir um valor maior e, consequentemente, todos ganharem, o
Marketing Multinivel pede apenas que aqueles que ja estao
presentes continuem vendendo, sem precisar investir, para
entao todos lucrarenm.

Qualis as principals vantagens de
trabalhar o Marketing Multinivel?

Agora que vocé entendeu melhor o que significa Marketing
Multinivel, conhecer as vantagens desse sistema fica bem mais
facil. Destacamos as 3 melhores:

Vocé tem a logistica da empresa toda pronta. Nao é preciso
investir em nada que vocé nao deseja. Algumas pessoas criam
sites especializados em Marketing de Rede, mas isso sé faz
elevar seus ganhos. Com as ferramentas que o criador do
produto oferta ja é possivel obter grandes e bons lucros;
Premiacdes por desempenho. E comum que grandes empresas de
Marketing Multinivel premiem seus melhores vendedores com
viagens, valores em dinheiros e até bens como carros e
iméveis;

Treinamento e capacitacao. Se vocé nao tem muita facilidade
com vendas, ndo precisa desanimar. E bem comum que as empresas
realizem um treinamento e capacitacao para que vocé consiga
chegar até o seu consumidor da melhor forma possivel. Vocé
também recebera todo o material de apoio para comecar a
trabalhar com a rede.

Vale a pena investir?
(]

Vocé provavelmente estava querendo chegar nesta pergunta,
acertamos? Na verdade, a pergunta que mais se escuta quando o
assunto é Marketing de Multinivel é: “Nao é arriscado investir
nisso?”.



Para entrar em um sistema de Marketing Multinivel vocé precisa
comprar um kit, na maioria das vezes. As empresas dao todo o
material pronto e os iniciantes optam por comprar kits mais
completos ou apenas o basico.

0 que é comum de se ver em algumas redes, sao patrocinadores
querendo vender o kit mais caro para que seus afiliados gerem
mais lucros. Contudo, se nao hd a dedicacao que esse servicgo
pede, sim, vocé esta colocando seu dinheiro em risco. 0 seu
lucro depende do seu comprometimento.

0 que muitos especialistas aconselham é comprar um kit basico
e, ao longo que suas vendas aumentem, adquirir planos maiores
e, consequentemente, aumentar também os lucros. Dessa forma o
risco de perda é quase nulo.

0 Marketing Multinivel é um sistema de rede sério, que exige
dedicacao e gera muitos lucros. Com a orientacao correta e o
material que vocé precisa, o seu investimento pode sim gerar
uma O0tima renda extra para seu orcamento.

Hoje essa é uma realidade que precisa ser levada em
consideracao e um modelo de negd6cios que realmente funciona.
Vocé conseguiu tirar suas dividas e entender o que significa o
Marketing Multinivel? 0 que achou do sistema de vendas em
rede? Deixe seu comentario!

Vocé sabia que no_aplicativo 12min é possivel encontrar uma
categoria exclusiva sobre Marketing e vendas? Confere os
microbooks disponiveis no site e depois conta para nés o que
achou. La vocé encontra otimos titulos sobre Marketing
Multinivel e que ajudarao bastante no seu novo negdcio!

Modelo de Canvas: o que é e
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como construir um

0 modelo de Canvas é uma ferramenta fundamental para que a sua
ideia de negdcio se concretize e seja um sucesso.

Quando se esta projetando um novo empreendimento, o primeiro
passo deve ser sempre o modelo de negécio. E a partir desse
documento que déd para tracar diversos pontos importantes para
0 sucesso da empresa. 0 Canvas Business Plan e uma metodologia
funcional, que foi mostrada no Llivro Business Model
Generation, de Alex Osterwalder e Yves Pogneur. A partir dele
é possivel tracar toda a estratégia de negdcio de um
empreendimento, utilizando apenas um quadro, dividido em
blocos.

Neste post vamos conversar mais sobre o que é o modelo de
Canvas e como vocé pode construir um sem grandes dificuldades.
Veja.

Entendendo o Canvas Business Plan
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Como citamos acima, o modelo de Canvas é um documento em forma
de quadro, que permite ao empreendedor tracar toda sua
estratégia de negdécio. Para que ele funcione, sao utilizados 9
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elementos no quadro, que vamos detalhar em um todpico
especifico mais para frente. Cada um dos nove elementos
trabalhados no modelo de Canvas sao fundamentais para o
sucesso de qualquer empresa e, por esse motivo, funcionam em
todas as areas.

Ele pode ser utilizado para reestruturar um negécio ja em
atividade, mas ainda é mais indicado para aqueles que estao
comecando. Quando criou, Alex Osterwalder e Yves Pogneur
tentaram responder 4 perguntas de valor para um negdécio:
“Como?”, “0 que?”, “Para quem?” e “Quanto?”. Para os dois,
todo negdécio é criado para gerar valor. 0 que dificulta o
sucesso é, quase sempre, a falta de visao sobre como produzir
esse valor, como captura-lo e como entregar valor ao mercado.

Entendendo os 9 elementos do Modelo
de Canvas

Cada um dos 9 elementos do modelo de Canvas é fundamental para
compreender quatro bases de qualquer negdcio: a viabilidade
financeira, a oferta de servicos e produtos, a infraestrutura
e 0s clientes. 0 dominio de todas essas bases trara a possivel
solucao para os desafios que o negécio pode enfrentar. Vocé
precisara apenas voltar ao seu Canvas Business Plan revisar a
estrutura tracada.

Para vocé aprender a montar um modelo de Canvas, precisa
entender completamente o que cada elemento propde. Vamos
explicar cada um deles entao.

Segmento de Clientes

Aqui vocé tracara o perfil do seu potencial cliente. Como o
objetivo da sua empresa é criar valor, assim como citamos
antes, é preciso saber para quem vocé estd projetando essa
criacao.

Uma boa maneira de comecar a responder a pergunta “Para quem?”
do seu Canvas Business Plan, é projetar que tipo de pessoa



melhor se encaixa no tipo de neg6cio que esta em criacao. Por
exemplo, vocé pode focar sua empresa em maes, em um plblico
mais jovem, em viajantes, em amantes de cinema, entre tantas
outras vertentes. Claro que é permitido ter mais de um publico
de foco, mas quanto mais afunilado for o seu modelo de Canvas,
melhores resultados serao gerados.

Proposta de Valor

Esse elemento ajuda a responder a pergunta “0 que?”, trazendo
um foco maior nos produtos, servicos e outros beneficios que a
empresa ira oferecer. Aqui entram questdes como o que sera
novidade, o que sera inovacao sobre o que ja é aplicado no
mercado, o que pode ser feito para reducao dos custos, os
precos, etc. Tente responder o maximo de perguntas sobre como
resolver os maiores problemas dos seus clientes.

Canais de Distribuicao

0 nome ja indica o propdsito. Respondendo mais uma vez a
pergunta “Para quem?”, vocé buscara a melhor forma de alcancar
0os seus clientes. Aqui vocé encontrara a resposta sobre como
levar a proposta de valor tracada até seu publico.

A resposta para esse elemento pode ser diversa. Vocé decidird
se trabalhara com delivery, por exemplo, quais 0Ss canais de
marketing que serao utilizados, se vocé ira até o cliente ou o
inverso acontecera, entre outras informacoes.

Relacionamento com Clientes

E a forma como vocé estreitard os lacos com seu cliente.
Responder questdes como o que sera feito antes e depois da
compra, como serd personalizado o atendimento dos diferentes
canais do seu nego6cio, o que sera feito para melhor atender o
publico, entre outras questdes que vocé pode considera
relevante neste aspecto. Entender um pouco de_rapport pode
ajudar muito neste momento.
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Fontes de Receitas

Esse elemento pode até parecer complexo de inicio, mas nao é.
Vocé precisara focar no quanto o seu cliente estd disposto a
pagar pelo seu produto ou servico e se esse preco tem valor,
de fato.

Recursos-Chave

0s recursos-chave sao aquelas ferramentas que vocé precisa
para que o modelo de negdécios funcione. Entra aqui as
plataformas tecnoldgicas, os ativos fisicos, o0s canais de
relacionamento, etc. Leve em consideracfes 0S recursos
indispensdveis para iniciar o negdcio e também aqueles que
podem ser implementados em longo prazo.

Atividades-Chave

Aqui vocé levara em conta todos os ativos indispensaveis para
o0 seu negb6cio. Imagine quais itens nao podem ficar de fora
para a empresa, pois comprometem o seu funcionamento. Um
exemplo bem basico seria uma loja online. Sem um site, ficaria
impossivel viabilizar o empreendimento.

Parcerias

No modelo de Canvas, pensar em parceiros é sim uma prioridade.
Muitos empreendedores deixam para analisar esse tipo de
recurso depois que a empresa estd estabelecida em
funcionamento. Mesmo que vocé nao feche nenhuma parceria neste
momento, pense em quais seriam seus contatos preferenciais e
ideais.

Estrutura de Custos

0 bloco da estrutura de custos sera o Ultimo a ser preenchido
por englobar todos os custos para que o Canvas Business Plan
funcione. Vocé colocarda aqui valores como implementacado de
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ferramentas, estrutura, pagamento de publicidade, parceiros,
etc.

Como montar um modelo de Canvas

Se vocé entendeu totalmente cada um dos elementos acima,
montar o seu modelo de Canvas sera bem mais facil do que
parece. A nossa dica é que vocé prepare alguns blocos de
anotacdes e alguns post its. Como o modelo permite mudancas
sempre que necessario, utilizar adesivos permite uma maior
mobilidade de ideias sem rasurar o quadro.

Tenha também um quadro grande. Utilize um modelo de Canvas
impresso no minimo em um papel A3. Para planejamentos remotos,
hoje ja é possivel encontrar quadros online e que permitem o
preenchimento em nuvem.

A ordem como dispomos os elementos do tépico anterior é a mais
indicada para preenchimento. Apds preenchido, comece a validar
o valor inserido em seu modelo. Inicie o trabalho e volte para
0 quadro sempre que for necessario.

Vocé ja conhecia o modelo de Canvas? Conta para nés o que
achou da proposta!



Uma técnica que provavelmente ajudara muito também na
elaboracao do seu plano de negdécios é a PDCA. Vocé pode ler o
nosso post sobre_o que é PDCA e como ele é aplicado na gestao.

Tools of Titans

A Historia da Ambev: conheca
mals da histéoria da maior
cervejaria do mundo

Vocé ja imaginou ganhar quase R$4 milhdes de reais por hora?
Apesar de parecer um tanto quanto extravagante, trata-se da
histéria de um dos maiores empreendedores do mundo, principal
responsavel pela fundacao da Ambev.

A histéoria da Ambev é mais recente do que vocé pode imaginar.
H&d exatos 19 anos, surgiria da fundicao entre a Brahma e a
Antarctica a gigante Ambev.

Para sermos mais precisos, a histdéria da Ambev pode se
iniciar, na verdade, em 1880, quando a Brahma e a Antarctica
ainda eram duas cervejarias independentes.

Alguns anos mais tarde desde a fundicao das duas cervejarias,
mais precisamente em 2004, a empresa belga Interbew adquiriu
0s direitos da Ambev. Ambas se fundiram, dando surgimento
entao a InBev, que atualmente é considerada a maior e mais
importante cervejaria do mundo.

Desde os primérdios da histdria da Ambev, ja havia ficado
claro que os planos da empresa nao tinham limites. Atualmente,
ela comanda a maior parte do fluxo de bebidas no Brasil e nas
Américas. A quantidade de tipos de cerveja que a empresa
produz é, sem sombra de duvida, incomparavel com qualquer
outra cervejaria.
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A histdria da Ambev tomou proporcdes gigantescas. Atualmente,
ela esta presente em 19 paises, sendo que sO no Brasil ela
detém 32 cervejarias. Ao todo, sao 30 marcas e mais de 35 mil
colaboradores. Numeros que, com certeza, elevam a Ambev ao
status de maior cervejaria do mundo desde sua fusao com a
Interbew.

Quem sao os fundadores da Ambev?

(]

A Ambev surgiu da juncao de trés sdécios: Carlos Alberto
Sicupira, Jorge Paulo Lemann e Marcel Herrmann Telles. 0
brasileiro Jorge Paulo Lemann foi o grande responsavel pela
juncao, e é considerado hoje em dia, pela Forbes, o brasileiro
mais rico. Sua fortuna é avaliada em aproximadamente R$81
bilhdes de reais.

Jorge Paulo Lemann nasceu para ser empreendedor. Desde 1971 ja
fez grandes aquisicdes, como a compra da Garantia, uma
corretora da bolsa de valores. Dez anos depois, adquiriu as
Lojas Americanas, e alguns anos depois, juntamente aos seus
sécios, adquiriu outras empresas.

Apés alguns anos, ja em 1999, foi o responsavel pela juncao
das duas cervejarias que mais tarde dariam inicio a histédria
da Ambev. Ao longo dos anos, 0s sd6cios passaram a construir e
adquirir novos empreendimentos, como a fundacao da 3G Capital,
nos Estados Unidos, a compra do Burger King, da Heinz e Tim
Hortons.

Lemann é, além de bilionario, filantropo. Em 2002, criou a
Fundacao Lemenn, que tem como objetivo financiar parte da rede
de ensino publico no Brasil, com a missao de melhorar a
qualidade de ensino, oferecendo oportunidades melhores para
futuros profissionais.

Carlos Sicupira e Marcel Herrmann também estdao na lista dos
homens mais ricos do mundo. Marcel conheceu Jorge Lemann ainda
na corretora do Banco Garantia, onde mais tarde daria
surgimento a um trio que revolucionaria a histdéria da Ambev.



Quals sao as marcas da Ambev?

Atualmente, a Ambev possui dezenas de marcas. Abaixo segue uma
lista com as principais:

= Antarctica

= Brahma

= Bohemia

= Budweiser

= Corona

= Colorado

= Kronenbier

= Goose Island
= Miller

= Original

= Patagonia

= Patricia

= Polar

= Sko'l

= Skol Beats

= Skol Ultra

= Skol 360

= Pepsi

= Guarana Antarctica
= Gatorade

= Soda Limonada
- Agua Ténica Antarctica
= Sukita

= H20H!

= Citrus
 Lipton Ice Tea
= Teem

= Nortefa

= President

= Wals

» Liber

= Leffe



» Hertog Jan
= Puerto Del Mar
= Adridtica

Como vocé pode ver, cervejas artesanais também entram no hall
das marcas da Ambev. Como exemplo, temos a Patagonia. A Ambev
é responsavel pela fabricacao de grande parte das cervejas
comercializadas no Brasil e no mundo.

Como a Ambev produz a cerveja?
(=]

Todo o processo funciona de forma simples, mas minuciosa. Tudo
comeca com a selecao de cereais como o malte, do lupulo e
cevada. Todos os ingredientes sao criteriosamente escolhidos.
Ap6s a separacao dos ingredientes, todos eles sao armazenados
em condiclOes ideais e entdao moidos para que se possa dar
inicio ao processo de producao da cerveja.

Quando os cereais passam por esse processo, acabam liberando
amido, uma forma de aclcar. Quando entra em contato com o
fermento, passa por reacl0es quimicas que produzem agua, gas
carbdénico e alcool.

Apbs esse processo, comeca a nova etapa, a de maturacdo. E
nessa hora que a cerveja fica armazenada em recipientes
gigantes e adequados & maturacdo perfeita da cerveja. E nessa
etapa, também, que a cerveja comeca a tomar forma, como corpo,
aroma, textura, etc.

Apés o tempo necessario para maturacao, a bebida passa por um
processo de filtracao. Durante esse processo, todos os
residuos sao eliminados, fazendo com que ela fique com uma
aparéncia perfeita para que o consumidor final possa degusta-
la com todo o prazer.

Chega entao a melhor parte, a hora de degustar a cerveja.
Durante essa etapa, ela passa por diversos testes para que
entao, caso seja aprovada, va direto para o envase, que pode
ser feito em diversos recipientes, como latas de aluminio,
garrafas de vidro, barris, etc.
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A histdoria da Ambev é surpreendente. Escrito por Cristiane
Correa, a obra “Sonho Grande” retrata o momento do nascimento
da Ambev, decorrente da fusao entre as duas cervejarias e do
inicio de uma grande e duradoura parceria entre os trés
sécios.

Toda essa trajetdéria levou apenas 40 anos para se concretizar
e se transformar no que é hoje: um verdadeiro império
biliondrio. Em menos de quatro décadas, um sonho que ainda
estava na prancheta saiu do papel e deu vida a uma das maiores
empresas do mundo, criando um legado gigante.

0 livro destaca aspectos importantes que levaram os trés ao
sucesso, como a meritocracia, a selecao da equipe
trabalhadora, os investimentos necessarios, a mentalidade
empreendedora e principalmente a reducao de custos.

Os so6cios ressaltam ainda que é importante tirar as ideias do
papel, mesmo quando parecem malucas. No entanto, nao é nenhum
erro copiar modelos de sucesso que ja se consolidaram no
mercado.

Afinal, simplicidade é a palavra-chave para o sucesso!

Sonho Grande

Esse artigo foi escrito pela equipe do blog Homini Lupulo, o
blog especialista em cervejas artesanais.

(]

As 5 forcas de Porter: o que
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sao e como Llhe permitem
entender seu mercado?

Nao importa o tamanho da sua empresa e nem o segmento de
atuacao. Para ser atrativo e rentavel, vocé precisa conhecer o
seu concorrente e se posicionar diante dele, dos parceiros em
geral e dos consumidores.

As 5 forgcas de Porter foram criadas exatamente para analisar a
concorréncia, com uma visao mais abrangente, e fornecer
subsidios para uma estratégia empresarial competitiva e
eficaz. Ajudam, inclusive, a delimitar os pontos fortes e
agqueles que vocé precisa desenvolver.

0 modelo das 5 forcgas competitivas de Porter foi publicado em
1980, no livro Estratégia Competitiva: Técnicas para Andlise
de Industrias e Concorrentes, do escritor Michael Porter.
Desde entao, vem sendo amplamente aplicado.

0 lado ruim dessa histéria toda é que a andlise das 5 forcas
de Porter nao é uma tarefa facil. Pelo contrario, exige
dedicacao, trabalho e muita atencao. No entanto, se bem feita,
o resultado valerd a pena. E o tempo e energia empregados se
transformarao em investimentos.

Conhecendo as 5 forcas de Porter

Conhecer e aplicar as 5 forcas de Porter sao passos essenciais
para o sucesso do seu empreendimento. Conheca cada uma delas.

1. Rivalidade entre concorrentes

A rivalidade entre as empresas sempre existira. 0 que vocé
precisa medir é o impacto do concorrente no seu negécio.

E concorrente nao é apenas quem produz a mesma coisa que VvoOcCé.
Mas é aquele que compete junto ao consumidor.

Por exemplo, vocé quer dar uma “reformada geral” nos dentes,
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mas acabou de ver uma oportunidade de viajar para Disney com a
familia.

0 dentista corre sério risco de ser colocado em segundo plano
e ver toda a atencao e dinheiro do consumidor serem desviados
para uma agéncia de viagens.

0 mercado é diferente para cada tipo de produto. Alguns tém
baixo nivel de competitividade e outros enfrentam concorréncia
acirrada.

Mercados com concorréncia acirrada podem levar fornecedores e
compradores para longe de vocé, se eles nao sentirem que estao
fazendo um bom negdcio ao seu lado.

Para identificar o poder dos rivais no seu negdcio, responda
as seguintes perguntas:

 Quem sdao 0s seus concorrentes?

» Qual o nivel de concorréncia em relacao ao seu produto?

» Quantos deles existem no seu segmento?

=0nde eles estao? A localizacao é um diferencial
estratégico?

= 0s seus rivais ja se firmaram no mercado?

» Quais as caracteristicas relevantes dos produtos rivais?

= Qual a percepcao do consumidor em relacdo as marcas e
aos produtos concorrentes?

= Qual a estratégia de competicao deles: preco, inovacao
etc?

= 0s seus concorrentes integram grupos poderosos?

= Como seu concorrente vem atuando para se destacar na
multidao e se manter na mente dos consumidores?

 Qual a mensagem que ele emite para atrair o consumidor?

2. Poder de negociacao dos fornecedores

0 que determina a forca do fornecedor é, principalmente, a
facilidade que eles tém mudar o seus precos. Acrescentam-se ai
a qualidade do produto/servico oferecido, prazos de entrega
etc.



Assim, investir todas as suas fichas nas maos de poucos
fornecedores deixa a sua empresa vulneravel. Vocé fica,
literalmente, nas maos deles e, inclusive, enfraquece o seu
poder de negociacao.

Tenha em mente que ficar mudando de fornecedor pode se
dispendioso. Entao, invista energia para criar uma excelente
carteira de fornecedores e desenvolva com eles uma relacao de
parceria e confianca, na base do ganha-ganha.

Lembre-se sempre: quanto maior a dependéncia em relacao a um
fornecedor, mais poder ele tera sobre vocé e,
proporcionalmente, menor sera a forca de barganha da sua
empresa.

Nesse item, as perguntas que vocé deve fazer sao:

= Quais sao os fornecedores atuais para o meu negdcio?

» Quantos eles sao e onde eles estao?

- E vidvel desenvolver novos fornecedores?

Existe controle de precos por algum grupo de
fornecedores?

» Qual o poder de barganha dos seus atuais fornecedores?

 Qual seria o impacto, inclusive financeiro, para trocar
de fornecedores?

3. Poder de negociacao dos clientes

Essa é a forca que o consumidor tem de mexer nos precgos.
Quanto menor a base de clientes, mais poderosa ela é. 0
inverso é correto também: seu poder de controle cresce quando
se tem muitos clientes.

Com a expansao da internet, e cada vez mais pessoas estao
conectadas nas redes sociais, um Unico cliente pode ganhar uma
forca imensa de barganha. E isso esta acontecendo todos os
dias.

As perguntas que vocé deve fazer:

» Quantos clientes vocé tem?
 Quantos clientes potenciais existem no mercado?
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=0 seu cliente tem potencial para reduzir 0Ss seus precos?
Qual a dimensao dessa forca?

= 0s seus clientes tém poder para ditar as regras?

»Qual o volume de compra dos seus clientes compram?

Quando?
»Qual o custo para o seu cliente migrar para o
concorrente?

Vocé certamente identificara outras questdes relevantes. Mas,
quando o assunto é relacionamento com o cliente, vocé deve
lembrar sempre de um coisa muito importante: exceléncia no
atendimento.

4. Ameaca de novos entrantes

A todo momento, um novo concorrente pode bater a sua porta.
Quanto mais rapido e mais barato for para o rival entrar no
mercado e se estabelecer, menor sera o seu poder.

0 ideal é criar barreiras de entradas. Elas podem ser por meio
de registro de marcas, registro de patentes e varias outras
opcoes.

Se as suas barreiras a entrada de novos concorrentes nao forem
fortes o suficiente, o seu terreno podera ser facilmente
“invadido”. Pergunte-se:

= Qual o tamanho da ameaca de novos negdécios no seu
mercado?

» Existem barreiras fortes para novos concorrentes? Ou
iniciar um negécio da sua area é tarefa facil e de baixo
custo?

» Quanto custa iniciar um novo negécio? E quanto custa
manté-1lo?

» Quais sao as regras que regulamentam a atividade e a
abertura de novos negd6cios na sua area?



5. Ameaca de substituicao

Nas 5 forcas de Porter, esse item trata das “chances do seu
cliente achar um jeito diferente de fazer o que vocé faz”.
Isso é de fato uma ameaca. Afinal, nao existe produto tao
original que nao tenha concorréncia.

0s substitutos estdao sempre ai, as vezes com mais forcgas,
outras nem tanto. 0 seu problema fica maior se esses
substitutos foram mais baratos.

Quanto mais a pressao dos substitutos, menos atrativo fica o
segmento. Isso porque eles interferem diretamente nos precos,
reduzem os retornos e a rentabilidade.

Vocé deve se questionar:

» Quais os produtos podem tomar o seu lugar?

= Quais as caracteristicas desses substitutos? Qual o
ponto forte dele? Qual o ponto fraco?

= Qual o preco?

= Como o0 seu cliente pode ter acesso aos substitutos? Isso
é facilz?

= 0 substituto pode ser terceirizado?

Enfim, nao da para negar o peso das influéncias externas numa
empresa, independente da sua area de atuacao.

No entanto, o modelo das cinco forcas de Porter permite
visualizar o cenario de forma mais ampla e desenhar
estratégias para se preservar das ameacas e nao perder as
oportunidades que o mercado oferece.

Aprendeu o que sao as 5 forgas de Porter? Vocé quer mais
informacdes que podem ajuda-lo a alavancar o seu negdécio? Veja
aqui algumas sugestdes de microbooks para vocé ler em
aproximadamente 12 minutos, cada um.

=]

A Arte da Negociacao — Michael Wheeler

Negociacdao é uma habilidade que pode ser desenvolvida ou
aprimorada. Vocé sO precisa estudar. Wheeler ensina as
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técnicas necessarias para ser um vencedor.

DANIEL
GOLEMAN

FOCO

0 MOTOR OCULTO
DA EXCELENCIA

Foco — Daniel Goleman

Foco é uma habilidade chave para ser bem-sucedido, produtivo e
ter relacionamentos pessoais e profissionais duradouros. Mas,
nos dias atuais, isso nao é tarefa facil.

[x]

As Armas da Persuasao - Robert B.
Cialdini

0 livro mostra como persuadir uma pessoa e, também, como
evitar que sejamos transformados em uma vitima da persuasao.

Como Fazer Amigos e Influenciar Pessoas -
Dale Carnegie

Para muitos empreendedores, a leitura e o entendimento de Como
Fazer Amigos e Influenciar Pessoas valem mais que um MBA.
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0 que é growth hacking e por
que tem se tornado
indispensavel?

Vocé ja ouviu falar de growth hacking? A expressao se
popularizou e hoje temos vagas de emprego para “growth
hackers”. Mas o que é 1isso? Sera que é apenas uma moda?
Neste artigo, exploramos um pouco desse conceito, os maiores
usos e como é possivel criar um sistema de growth na sua
empresa. Ao final, vocé ainda confere dicas de leitura para
comecar os estudos nessa area fantastica! Estd pronto? Vamos
14!

0 que é growth hacking

Traduzindo para o portugués de forma simples, growth hacking
significa “hackear o crescimento”. Ou seja, encontrar
“atalhos” para crescer — seu produto, empresa, redes sociais,
website.

Indo mais a fundo na definicao, podemos colocar o growth
hacking como um processo de experimentacao que aborda todos os
canais de marketing de uma companhia e o desenvolvimento de
produto para identificar os formatos mais efetivos e
eficientes, que vao culminar no crescimento da empresa.
Normalmente, falamos de growth para startups, pois sao as
empresas que precisam crescer mais rapido para sobreviver. Mas
isso nao impede que vocé utilize as técnicas para o seu
negdcio, mesmo que nao se trate de uma startup.

0 cenario digital se tornou o principal local onde os produtos
e servicos podem alcancar a audiéncia, seja qual for o tipo de
empresa. Mas esse ambiente oferece desafios: dificuldade para
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definir o publico, recursos escassos, competitividade,
ferramentas caras.

Para vencer tudo isso e conquistar seu espaco, é preciso saber
0 que mais funciona e adaptar.

Mas no que exatamente o growth hacking auxilia? Confira abaixo
alguns usos das técnicas de crescimento e um exemplo de
crescimento exponencial.

Usos do growth hacking — exemplo da
Nasty Gal

Com o growth hacking, é possivel aperfeicoar produtos, trazer
mais pessoas para o site, aumentar conversao de landing pages
e muito mais. Veja o exemplo da historia da Nasty Gal e
entenda mais sobre as possibilidades do growth.

0 nascimento da Nasty Gal

Sophia Amoruso era uma jovem, um tanto irresponsavel, que nao
tinha nenhuma fonte de renda, mas sabia garimpar e comprar
roupas em brechds. Aos poucos, ela aprendeu a vender pecas com
lucro pelo eBay e construiu relacionamentos com os donos de
brechd.

Ela também utilizava o Google para detectar tendéncias ainda
adormecidas entre os early adopters e conseguia colocar as
maos em pecas que seriam vendidas mais tarde com muito mais
lucro. Ainda conquistava a confianca de modelos e pedia para
que elas vestissem suas roupas.

Com movimentos aparentemente pequenos, aos poucos ela
construiu um império. Quatro anos depois, a Nasty Gal ja
faturava 100 milhdes de ddélares. E isso é growth hacking, na
sua forma mais pura. Confira alguns detalhes das estratégias:

»Linha de produtos: a curadoria cuidadosa de Sophia
trouxe um reconhecimento do publico, que acreditava que
a Nasty Gal ndo apenas vendia roupas e acessérios, mas
estilo. Essa abordagem criou uma imagem positiva da
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companhia, que despertava desejo do publico.

» Teste e otimizacao: Sophia acompanhava os cliques dos
produtos no eBay e fazia testes com estilos de roupa e
modelos. Se algo nao performava bem, ela se recusava a
fazer qualquer coisa parecida novamente.

= Construcao de marca: as redes sociais da Nasty Gal
demonstrava o senso de estilo e personalidade da
criadora e por 1sso conquistava wuma imagem de
identificacao com o publico e relevancia.

Se vocé quiser saber mais sobre a histéria de Sophia Amoruso,
leia o microbook baseado no livro dela, #GIRLBOSS.

Mas o caso da Nasty Gal foi mais cadético. O processo foi
baseado no “feeling” da empreendedora, o0 que raramente
funciona em situaclGes normais. Como, entao, é possivel criar
um procedimento organizado para o growth hacking? Descubra
abaixo.

Como criar um processo de growth
hacking
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Muitas pessoas acreditam que growth hacking é sobre encontrar
uma grande ideia que vai trazer milhdes de visitas ao seu site
da noite para o dia. Sim, muito do que se fala na midia sobre
essas técnicas estd ligado ao sucesso de empresas como Airbnb
e Uber, mas nem mesmo eles acharam essa “grande sacada”.

Um bom growth hacking trata de processos rigorosos e
estruturados, que sao baseados em iteracao (repeticao) e
escalabilidade. De acordo com as suas necessidades e tamanho,
0 processo pode ser adaptado, mas sua esséncia é sempre
parecida com o seguinte:

= Pesquisa de publico: antes de comecar a aplicar qualquer
técnica de growth, é necessario saber o que o publico
quer. Na verdade, vocé nunca podera ter certeza, mas a
fase inicial trata da suposicao — trabalharemos em cima
das hipoteses e vamos buscar comprova-las ou derruba-
las.

» Definir metas e objetivos: com as suposicdes definidas,
chega a hora de estabelecer metas e objetivos. Ou seja,
sao 0S numeros que vao definir se a hipdétese caiu ou
nao. Um exemplo: se a landing page conseguir 10% mais
conversdes, significa que a cor do botao alterada é
comprovadamente melhor..

= Testar: o ideal é realizar testes A/B com as suas
suposicdes. Mas, se nao for possivel, estabeleca
periodos iguais para as duas versdes e acompanhe os
resultados. 0 importante é colocar aquela hipétese no
contato com o publico.

»0timizar: depois de receber os resultados dos
experimentos, nao deixe que o conhecimento se perca.
Guarde as respostas que o teste trouxe e aplique em tudo
que for fazer.

E vocé quem decide quais ser&o os experimentos — eles podem
ser pequenos, como a mudanca de cor de um botao, ou grandes,
como a criacao de outra versao de um produto.

Agora que vocé viu como o processo de growth hacking funciona,



veja abaixo algumas dicas de leitura para que vocé comece a
afiar as suas habilidades de growth hacker.

Dicas de 1leitura sobre growth
hacking

Hacking Growth — Sean Ellis

Este é o livro perfeito para quem quer comecar a entender
melhor o growth hacking. A obra traz exemplos de teste e
ensina o leitor a conquistar mais clientes, aumentando sua
relevancia no mercado.

Se vocé quer se tornar um growth hacker de primeira, nao deixe
de ler!

Ninca Ioi 80
faeil eveseer!

Aaron Ross ¢ Jason Lemkin

CRESCIMENTO

VENDA 10VEZES A E0M 0 woneLo SALESFORCE

Anava biblia de vendas do Vele do Silicia
e ponvie eescaioe s 2 g e Il

Hipercrescimento — Aaron Ross & Jason M.
Lemkin

Vocé pode comecar a montar uma startup de dentro da sua casa,
utilizando seu computador. 0 futuro trouxe oportunidades e
hoje podemos criar produtos, desenvolver projetos e conquistar
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clientes sem ter que sair de casa. 0 problema é que fazer algo
que ninguém fez antes fica cada vez mais dificil e para se
manter relevante é preciso focar em crescimento.

Este livro traz as melhores dicas para quem quer expandir
negdcios e nao tem muitos recursos. Vale muito a leitura!

Esses dois titulos estdo na nossa plataforma. L4, vocé pode
acessar a versao microbook de cada um deles e ler em poucos
minutos, absorvendo todos os conceitos principais. Nao deixe
de fazer seu trial hoje mesmo!

0 que é startup? Aprenda tudo
sobre o assunto

As startups chegaram para ficar. E o Brasil entrou nessa onda
global que sacode o mundo dos negdécios. As startups
brasileiras vém se destacando até mesmo entre as principais
geradoras de emprego e desenvolvimento.

Em 2017, eram 4.2 mil startups filiadas a associacao
brasileira da categoria, a ABStartups. A maioria delas, no
estado de Sao Paulo, 31%; Minas Gerais, em especial na regiao
de Belo Horizonte, conhecida como San Pedro Valley, 9%; e Rio
de Janeiro, 8%.

Os dois modelos de neg6cio mais comuns entre as startups
brasileiras sao o B2B (Business-to-Business), em que o
publico-alvo sao outras empresas — 21%; e o B2C (Business-to-
Consumer), quando o foco esta no consumidor final — 15%.

No quesito segmento de atuacao, a preferéncia dos
empreendedores sao os softwares de servico (5%), educacao
(4%), comunicacao e midia (2%) e financeiro (1%).

0s numeros sao interessantes, mas muita gente pode estar se
perguntando: afinal, o que é uma startup? 0 que a diferencia
de uma pequena empresa? De onde vem o suporte financeiro?
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Esse post vai responder as suas principais duvidas. Venha com
a gente!

0 que é startup?
(]

Essa pergunta gera uma série de definicles. De acordo com Eric
Ries, autor do best-seller “A Startup Enxuta“, trata-se é uma
instituicao desenhada para criar um novo produto ou servico em
condicOes de extrema incerteza, buscando um modelo de negécio
escalavel e repetivel.

“E uma empresa que trabalha para resolver um problema onde a
solucdo ndo é dbvia e o sucesso ndo é garantido”. E assim que
o CEO da Warby Parker, Neil Blumenthal, define o que é
startup.

A Small Business Association afirma que startup “vai além de
uma empresa que acaba de sair do chao. 0 termo startup também
estd associado a um negdécio tipicamente orientado para a
tecnologia e com alto potencial de crescimento”.

Mas em uma coisa hd consenso: as startups sao projetadas para
crescer muito rapidamente e expandir por novos mercados além
de suas fronteiras. Alias, limite geografico nao integra o
vocabulario dessas empresas.

Sobrevivéncia das startups

A startup geralmente nasce do sonho de um grupo de amigos, com
a promessa de crescimento rapido e um grande desafio:
encontrar investidores.

Muitas das startups dao a largada com dinheiro de familiares
ou colegas. Foi o caso da poderosa Facebook, que comecou com
as economias do brasileiro e co-fundador Eduardo Saverin.

No Vale do Silicio, na Califdrnia, as startups hoje atraem
cerca de 43% do financiamento de capital de risco americano.

No Brasil, o empreendedorismo nao para de crescer, impactando
as startups e colocando o pais entre os cinco com o maior
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nimero de empresas desse tipo em todo o mundo.

Nada mal, mas oS numeros nao sao positivos para todas as
empresa. Apenas uma em cada quatro startup sobrevive aos cinco
primeiros anos.

A ajuda que vem dos “anjos”

Um dos fomentos das startups vem dos chamados “anjos”. Eles
sao nada mais que investidores com dinheiro e dispostos a
aplica-lo em inovacodes.

Mas a grana nao cai do céu e os “anjos” nao agem por caridade.
0 uso do dinheiro nao € aleatdério e sequer tem carater
filantrépico. Os grandes “anjos” normalmente esperam por um
retorno de até 50 vezes do valor aplicado.

Eles sao empresarios, executivos ou profissionais liberais e
nao participam apenas com dinheiro. Em alguns casos, a ajuda
vem junto com o compartilhamento de experiéncia e conhecimento
sobre um setor especifico.

0 investimento ocorre geralmente quando a startup esta dando
0S Seus primeiros passos, mas 0Ss “anjos” nao se tornam
funciondrios, porém, passam a ter participacao na empresa.
Segundo a Anjos do Brasil, organizacao sem fins lucrativos
para fomentar o investimento-anjo, em 2017, o volume total
desse investimento no pais teve um aumento de 9% em relacao ao
ano anterior e bateu na casa dos R$ 851 milhoes.

Mas quando se compara o0s percentuais de crescimentos dos
Gltimos anos, em 2017 houve retracao, ja que no periodo de
2013 a 2015, o aumento variou entre 11 e 14%.

Aceleradoras

=]

0 nome diz tudo. Uma aceleradora de startups €& uma empresa com
0 objetivo de colocar forca no ritmo de crescimento de um
negdcio, vencendo as dificuldades dos primeiros passos.

Aqui, o incentivo nao vem apenas em forma de capital, mas
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inclui capacitacao, mentoria, networking, espac¢o fisico de
trabalho (coworkings) etc.

As primeiras aceleradoras nasceram nos EUA, nos anos 90, mas
somente em 2005 comecaram a deslanchar. 0 impulso veio,
principalmente, com as empresas Y Combinator e a Techstars.
Segundo dados da Fundacao Getulio Vargas (FGV), em 2017, as
aceleradoras de startups ja eram mais de 200 em todo mundo,
sendo que % delas estavam no Brasil.

Ecossistema das startups

Se vocé sabe o que é startup, entdao ja ouviu falar do
ecossistema, ou seja, um ambiente propicio e saudavel para o
crescimento e sobrevivéncia do negdécio.

No circulo das startups, os agentes devem trabalhar em
sintonia. Eles sao os empreendedores, governos, anjos,
mentores, aceleradoras, incubadoras, universidades, entidades
de classe, enfim, todos que atuam direta ou indiretamente
junto as startups.

Startups versus pequenas empresas

Existe sempre a duvida: toda pequena empresa que se lanca no
mercado é também uma startup?

Na verdade, existem diferencas entre o que é startup e o que é
pequena empresa. Duas delas, ja citadas anteriormentes, sao a
capacidade das startups de crescerem muito rapidamente e a
inexisténcia de limites geograficos para atuar.

A inexisténcia de fronteiras, inclusive, é uma das razoes pela
qual a maioria das startups atua no setor de tecnologia.
Afinal, uma empresa online pode ir onde quiser, alcancando os
grandes mercados sem barreiras de tempo e geografia.

Assim, uma loja de produtos esportivos ndao é uma startup. Uma
franquia sorveteria também nao. Elas nao escalam e, portanto,
geralmente encaixam-se na categoria de pequenas ou médias
empresas.
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Para muitos especialistas, trés anos de vida sao suficientes
para uma startup de sucesso avancar de categoria.

Essa mudanca de status ocorre pelos principais fatores:
receita superior a 20 milhdes de délares; aquisicao por uma
grande empresa; abertura de novo (ou novos) escritérios e
aumento do numero de empregados — mais de 80.

Veja o exemplo da Uber. Ela seria ainda uma empresa startup?
Para muitos investidores, a resposta é nao. Uber hoje é uma
multinacional, avaliada em quase US$ 70 bilhdes e que faturou
cerca de US$ 6,5 bilhdes em 2016.

Existem empreendedores, investidores e estudiosos que
discordam desse posicionamento. Em especial, no que se refere
as aquisicoes.

Muito mais informacdes para vocé

Com certeza, agora vocé ja sabe o que é startup. 0 tema é de
fato interessantissimo e amplo. E vocé tem muito mais a
aprender sobre o assunto.

Por exemplo, se estiver pensando em largar tudo e se aventurar
no desafio de criar uma startup, clique aqui e leia esse post
antes de dar os primeiros passos.

E na plataforma 12 Min vocé tem os microbooks (para ler ou
ouvir em 12 minutos, cada um) que vao ampliar, e muito, os
seus conhecimentos sobre o startups.

Veja as nossas sugestdes para vocé:

A STARTUP
A
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A Startup Enxuta — Eric Ries

Aprenda mais sobre o que é startup e como os empreendedores
usam a inovacao continua para criar negdécios bem-sucedidos.

[x]

Tracao — Gabriel Weinberg & Justin Mares

Um guia para ajudar sua startup a conseguir clientes.

Peter Thiel
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De Zero a Um - Peter Thiel & Blake
Masters

0 que aprender sobre empreendedorismo com o Vale do Silicio.

4 Ps do marketing: entenda
como trabalhar com o mix de
marketing

Como atrair o interesse do consumidor para o seu produto ou
servico num cendrio abarrotado de opgdes? 0s concorrentes
estao por todos os lados, com acesso as mesmas informacdes que
vocé, as mesmas tecnologias e a mesma vontade de vender.

Ah, vocé nao tem concorrente? Sua ideia é original? Otimo.
Mesmo assim o seu produto/servico precisara impactar o cliente
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e despertar nele o desejo ou a necessidade de adquiri-lo. E ai
que entram os 4 Ps do Marketing.

Isso porque, todo empreendedor tem que vender o seu produto ou
servico. E vender mais de uma vez. Excelente produto e uma
ideia excepcional guardados na gaveta ou empoeirando nas
prateleiras — fisicas ou virtuais — nao tém valor.

0 que sao os 4 ps do Marketing?

Os 4 Ps do Marketing originais sao: Produto, Preco, Praca e
Promocao. Quatro palavrinhas mdgicas em qualquer plano de
marketing, independente do porte ou segmento da empresa.

Os 4 Ps do MarKeting sao chamados também por alguns
especialistas de Mix de Marketing ou Composto de Marketing.
Independente da denominacao, o importante é que esses quatro
elementos juntos devem ser a base da sua estratégia de venda.

0 que é marketing?

Para trabalhar os 4 Ps do Marketing, é claro que vocé precisa
entender primeiro o que é marketing e a importancia dessa
ferramenta para alavancar as suas vendas.

De uma maneira bem simples, podemos entender marketing como o
processo de “colocar um produto certo, no lugar certo, com
preco certo, no momento certo”.

Ou seja, fazer marketing significa aplicar um conjunto de
acdes para que um produto/servico alcance o consumidor, cause
impacto positivo e seja adquirido por ele. 0 resumo disso
tudo: sucesso nas vendas.

Essas acdes nao podem ser usadas de forma aleatdria, com base
em achismos, na intuicao ou contando apenas com a sorte.
Marketing exige planejamento e estratégia. Eles devem ser
validados e validados, com atencao especial para mudancas no
cenario que podem afetar as decisdes do consumidor, como por
exemplo, o lancamento de um novo produto.

Descuidar-se nessa etapa do processo pode ser a sua credencial
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para o fracasso.

Os 4 pilares

Gﬁri&(;% G’ﬁmﬁém

Quando se fala em estratégia e plano de marketing, 1a estao
eles: 0os 4 Ps. Criados em 1960 pelo professor e escritor
americano, Jerome McCarthy, os Ps do Marketing ganharam o

mundo pelas maos do outro professor e escritor Philip Kotler.
Entenda como funcionam os 4 Ps do Marketing:

Plano de Marketing

P — Produto

Produto inclui também os servicos. E tudo o que o seu negécio
oferece para o consumidor. Sobre isso, no seu planejamento
estratégico de marketing, é preciso responder algumas
perguntas:

= Qual a necessidade do cliente? 0 que ele espera do seu
produto/servico?

= Quais sao as caracteristicas do seu produto/servico que
satisfazem as necessidades do cliente?
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= Qual deve ser o tamanho, cor, cheiro, sabor etc do seu
produto? Existe variedade de opcdes?

= Qual serd o nome e a marca?

= Como, onde e com que frequéncia o cliente usara o seu
produto?

= Qual o diferencial do seu produto/servico em relacao aos
rivais?

= Qual o ciclo de vida do seu produto/servico?

P — Preco

Nao dé para planejar vendas, sem pensar em numeros. 0 preco do
produto/servico é o valor que o consumidor irda pagar por ele.
E é esse dinheiro que mantera a sua empresa funcionando,
permitira investimentos e gerara lucros. Nesse item, as
questdes a serem respondidas sao:

= Quanto custa o seu produto/servico para o consumidor?

= Qual o preco do concorrente? Vale a pena reduzir preco
para aumentar a sua participacao no mercado? Ou um
pequeno acréscimo podera otimizar o lucro?

» Qual a postura do seu cliente em relacao a custos? Qual
o impacto do preco de um produto/servico na decisao de
escolha dele?

0 cliente esta disposto a pagar pelo seu
produto/servico? Qual o valor mdximo para o cliente?

- E interessante criar precos diferenciados por segmentos
de publico?

= Qual a relacao entre custo de producao/distribuicao e o
valor de venda de forma a gerar lucro?

-Existem caracteristicas dispendiosas no seu
produto/servico que nao sao necessarias e podem ser
eliminadas sem prejuizos?

»Qual o limite de descontos a serem oferecidos aos
diversos segmentos do seu mercado?



P — Praca

A questao central nesse item do seu planejamento é identificar
onde o cliente encontrara o seu produto/servico. Como ele
chegard até vocé? As perguntas importantes sao:

0Onde o seu cliente normalmente busca pelo seu
produto/servico ou o produto rival?

= 0s seus_pontos de venda sao fisicos, virtuais ou ambos?

= Quais as caracteristicas que podem tornar os seus pontos
de venda fisicos mais atraentes para o seu cliente?

 Quais as melhores opcdes de canais para vendas online?
Que ferramentas usar? Com que frequéncia?

= Como construir uma rede de canais de distribuicao forte?
0 que fazer para abrir portas vantajosas para a sua
empresa?

= Seria interessante investir em feiras e eventos?

=0 que o0s seus concorrentes fazem e que esta dando
resultado? 0 que aprender com eles e, até mesmo, como
criar o seu diferencial?

= Como serda o contato inicial do cliente com o seu
produto?

P — Promocao

Nao confunda promocao com liquidacao. 0Os 4 Ps do Marketing
definem promocao como o conjunto de estratégias de divulgacao.
Nao se limita aos canais a serem utilizados. Inclui,
principalmente, a mensagem a ser enviada ao cliente. As
principais questdes a serem respondidas sao:

= 0 que vocé quer comunicar?

= Quando é o momento ideal? Sazonalidade afeta o seu
neg6cio?

= Qual a linguagem a ser utilizada — algo mais formal ou
despojado? Ou prefere ficar no meio dos dois?

» Quais o0s canais de divulgacao mais interessantes para o
seu produto: redes sociais, links patrocinados, email
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marketing etc? Ou seria a midia off-line tradicional,
como anlncios impressos, TV, Radio, outdoors, panfletos
etc? Ou um mix entre tudo isso?

= Existem datas especiais que devem ser exploradas a favor
do seu negdcio, aumentando as chances de vendas?

= Mais uma vez, volte-se para os seus concorrentes: como
eles fazem suas promocdes? 0 que vem funcionando? 0 que
pode ser adaptado para o seu negécio?

Relacionamos acima algumas perguntas essenciais para auxilia-
lo na elaboracao do seu Mix de Marketing. Mas as buscas nao se
encerram aqui. Certamente vocé tera outras questdes
relevantes. Ponha tudo no “papel”.

0 importante é ter um planejamento — incluindo os 4 Ps do
Marketing, para orientar as acdes da empresa na venda dos
produtos/servicos e, ainda, conquistar a fidelidade do seu
cliente.

Lembre-se que os 4 ps do Marketing devem ser usados com um
todo. Deixar um deles de fora pode jogar o seu planejamento
por agua abaixo. Por exemplo, vocé produz uniforme escolar.
Pensa em tudo, segue corretamente quase todas as ferramentas,
mas o lancamento do produto ocorre depois de iniciado o ano
letivo. 0 que vocé acha que vai acontecer?

leitura. 0 12 Min tem uma variedade de opcles imperdiveis.
Selecionamos 3 sugestdes de microbooks, mas vocé pode acessar
a plataforma e fazer a sua propria escolha.

Lembre-se: cada microbook é preparado para ser lido em
aproximadamente 12 minutos. Aproveite!

As 22 Consagradas Leis do Marketing - Al
Ries & Jack Trout

Aqui estdao os principios do marketing que devem ser seguidos
por todas as empresas que buscam o caminho do sucesso.

As 22 Consaqgradas Leis do Marketing



https://revistapegn.globo.com/Dia-a-dia/noticia/2015/03/fidelizacao-de-clientes-5-dicas-essenciais-para-encantar-o-comprador.html
https://revistapegn.globo.com/Dia-a-dia/noticia/2015/03/fidelizacao-de-clientes-5-dicas-essenciais-para-encantar-o-comprador.html
https://rockcontent.com/blog/marketing-digital/
https://app.adjust.com/7mvfth8?deeplink=twelvemin://book/discovery&redirect_windows=https://12min.com/br&redirect_macos=https://12min.com/br
https://app.adjust.com/7mvfth8?deeplink=twelvemin://book/discovery&redirect_windows=https://12min.com/br&redirect_macos=https://12min.com/br
https://app.adjust.com/7mvfth8?deeplink=twelvemin://book/as-22-consagradas-leis-do-marketing&redirect_windows=https://12min.com/br/as-22-consagradas-leis-do-marketing&redirect_macos=https://12min.com/br/as-22-consagradas-leis-do-marketing
https://12min.com/as-22-consagradas-leis-do-marketing

Marketing 4.0 — Do Tradicional ao Digital
— Philip Kotler

Esse é um guia para a nova geracao de profissionais, com uma
abordagem que combina interacdes online e off-line entre
empresas e clientes.

Marketing 4.0

Ideias que colam: Por que Algumas Idéias
Pegam e Outras Nao — Chip Heath & Dan
Heath

Para conseguir comunicar uma ideia de forma eficiente, é
preciso entender como elas se multiplicam e quais as suas
caracteristicas-chave.

Ideias Que Colam

Business Intelligence (BI): o
que € e como utilizar

No mundo dos nego6cios, nao da mais para atuar com base em
“achismos” ou na intuicao. A falta de informacles concretas
pode levar a erros, perda de tempo ou inoperancia. E prejuizos
financeiros, é claro. E para uma empresa, num cenario
competitivo como o atual, é tudo o que nao pode acontecer.

Se uma empresa quiser se manter no pareo e, mais importante,
estar entre os vencedores, ela precisa tomar as melhores
decisdes, fundamentadas em dados confidveis. E imprescindivel,
ainda, focar em reducao de custos, corrigir falhas e
direcionar a atencao para novas oportunidades.
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E exatamente aqui que entra o Business Intelligence (BI).

Mas o que é Business Intelligence?

REPORTING il 4
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Business Intelligence, ou BI, nada mais é do que o uso da
tecnologia (software) para coletar, analisar e fornecer dados
detalhados e confiaveis sobre um negécio.

Esses dados sao apresentados em forma de relatdérios, resumos,
painéis, graficos, mapas, que agilizam os processos internos e
subsidiam, aceleram e até direcionam as tomadas de decisdes.

No entanto, engana-se quem pensa que as ferramentas de
Business Intelligence servem simplesmente para gerar
relatorios.

0 BI moderno é mais do que isso. Ele oferece condicao para que
as pessoas analisem os dados, entendam a realidade e as
tendéncias.

Ou seja, as ferramentas de BI tém potencial de mudar uma
organizacao — para melhor. Sao pecas-chave para o crescimento
do negécio. Para isso, basta saber usa-las corretamente e
estrategicamente.




Evolucao constante

As ferramentas de BI nao param de evoluir e a cada dia ficam
mais intuitivas e faceis de usar. Se antes elas demandavam
profissionais de TI altamente especializados para serem
colocadas em pratica, hoje, os softwares vém sendo dominados
por um numero maior de empregados de variados setores.

Existem as ferramentas de BI classicas e as modernas. As
classicas ainda sao muito usadas para relatérios regulatdérios
ou financeiros, por exemplo, onde o requisito numero 1 é a
precisao. Nesses casos, 0s dados usados []J[Jsao padronizados e
previsiveis.

0 BI moderno é mais valioso para negd6cios que atuam num
cenario de mudancas rapidas, onde a agilidade da informacao
vale mais que o percentual de acerto na casa dos 100%.

Os fornecedores de softwares estao sempre atentos as demandas
das empresas, adaptando os seus produtos com multiplas
funcionalidades.

Diferenca entre Business
Intelligence e Business Analysis

Os especialistas sdao unanimes em destacar a importancia de se
entender as diferencas entre BI e BA e a contribuicao de cada
uma para o sucesso do negoécio.

0 Business Intelligence permite que uma organizacao colete,
analise e apresente os dados.

Esses dados mostram o que aconteceu e como estd o negdcio
hoje, mas ndo especifica o que fazer — é uma analise
descritiva. Mas eles podem ser transformados, também, em
informacbes estratégicas para as organizacoes.

0 software de Business Analysis analisa os dados, prevendo o
que podera acontecer ou poderia ter acontecido.

As andlises sao divididas em quatro categorias; analises
descritivas e diagno6sticas; preditivas e prescritivas.
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6 dicas para o sucesso de um
Business Inteligence
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Adquirir um sistema de BI é tarefa facil. Existem muitos
softwares e vocé certamente encontrard algum que va ao
encontro do que vocé procura.

0 diferencial esta em saber wusar os seus dados

estrategicamente. Veja a seguir algumas dicas para se ter
éxito com o seu BI:

Descentralize

Tirar a exclusividade do pessoal de TI na operacao do Business
Intelligence aumenta a chance de sucesso. A ideia &
descentralizar a responsabilidades entre os diversos setores
do negécio.

Um dos principais ganhos é maior velocidade na obtencao das
informacbes para tomar as decisbes importantes na hora certa.
Na maioria das vezes, nao da pra depender da disponibilidade
do TI para ter acesso ao relatdério. Os dados precisam estar
disponiveis em tempo real e nao parados numa fila de
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prioridades.

Faca acompanhamentos

Nao adianta adquirir o melhor software, ter pessoas preparadas
para analisar os dados, mas nao realizar monitoramentos. Essa
sim é uma tarefa do setor de TI.
A empresa precisa saber como o BI vem sendo utilizado como um
todo, em quais os departamentos, se o uso ocorre de forma
correta, com que frequéncia etc.

Foque em qualidade e nao em quantidade

E isso mesmo. Na correria do dia a dia, muitas empresas acabam
por nao fazer uma avaliacao detalhada dos dados fornecidos
pelo BI, o que pode resultar em decisbdes equivocadas ou outros
erros.

0 ideal é investir na precisao da informacao e na sua
credibilidade. Afinal, dados suspeitos em grande quantidade
valem muito menos do que algo que realmente confidvel.

Aposte na melhoria continua

0 mundo dos negécios é dinamico, as coisas mudam a todo
momento e a sua estratégia de BI deve acompanhar esse
movimento, prevendo expansdes e melhorias.

Para 1isso, a empresa deve saber onde quer chegar.
Paralelamente, é imprescindivel que as ferramentas de BI sejam
atualizadas com frequéncia, atendendo assim as novas demandas
do mercado.

Capacite o pessoal para traduzir os dados

E isso mesmo. Entender o que as planilhas, nimeros e graficos
estao realmente dizendo nao é uma funcao simples. E nem todo
mundo tem essa habilidade.

As empresas precisam capacitar pessoas que ajudem os outros
fazerem essas leituras. Pessoas que saibam traduzir os nuUmeros



e que conseguem enxergar além do que estd escrito, fazer
conexdes com outras informacdes e sugerir acdes para alavancar
0 negécio

Ferramentas de BI

Sao muitas as opcbes de ferramentas de Business Intelligence.
Para escolher uma plataforma, as empresas devem se basear no
tamanho e complexidade de suas atividades.

OQutro cuidado, antes de adquirir um software, é saber
exatamente o tipo de tecnologia que conta com as ferramentas
de BI e que a empresa ja disponibiliza. Por exemplo, IBM, SAP
etc.

Veja alguns exemplos de ferramentas de Business Intelligence:

Microsoft Power BI

0 Power BI conecta com inUmeras fontes de dados, bem como,
paginas Web, planilhas de Excel e outros banco de dados. E uma
ferramenta Self-Service. Isso significa que os préprios
usuarios podem desenvolver suas apresentacdes sem o auxilio da
equipe de TI.

Sisense

0 Sisense permite aos usuarios transformar os dados em
insights e compartilha-los com colegas e clientes, por meio de
painéis interativos. Pode ser usado para todo tipo de empresa,
desde startups e empresas em desenvolvimento, até as grandes.

Tableau

De acordo com os fornecedores, trata-se de uma ferramenta
facil de ser implantada e permite a sua integracao com
diversas outras fontes de dados ja existentes na empresa.
Outro ponto forte é a mobilidade, pois foi construida para
apresentar as informacbdes em diversas plataformas, como
desktops e os dispositivos mdveis
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Qlik

Esse software associa as ferramentas de Business Intelligence
com Business Discovery (BD), que permite fazer andlises
dinamicas de dados e criar insights para tomada de decisdes.

Os painéis e graficos sao gerados a partir de qualquer fonte
de dados que a empresa ja possua. Também é intuitivo.

Looker

E uma plataforma de dados com insights para cada departamento.
E intuitivo e permite interface baseada na web. 0s usudrios
podem construir e compartilhar relatdérios online.

Pesquise antes

Essas sao apenas algumas entre as tantas opcbdes de ferramentas
existentes no mercado. Depois que vocé entender o que é BI e a
importancia da ferramenta para a competitividade e o sucesso
do seu negécio, vale a pena pesquisar qual o software melhor
atende a sua necessidade.

Nem sé de nimeros vive uma empresa

Ninguém questiona a necessidade de acompanhar e analisar dos
nimeros de uma empresa. Mas existem habilidades que também
valem ouro para qualquer negdcio. Essas habilidades, é claro,
acabam interferindo nos numeros também. Por exemplo, foco,
relacionamentos, negociacao e persuasao.

Se vocé quer aprender um pouco mais sobre esses temas, nés
temos excelentes sugestdes de leitura. Pegue ai:

Foco — Daniel Goleman

Foco é uma habilidade chave para ser bem-sucedido e produtivo.
Mas ter foco esta cada dia mais dificil. O excesso de
informacdes tira a nossa a atencao para o que realmente
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interessa. Se vocé quer aprender a contornar esse problema,
foque na leitura desse best-seller.

Foco

As Armas da Persuasao — Robert B. Cialdini

0 livro mostra como persuadir uma pessoa e, também, como
evitar que sejamos transformados em uma vitima da persuasao. O
autor ainda explica os principios psicoloégicos pelos quais as
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pessoas dizem “sim”. Use essa arma a seu favor.

As Armas da Persuasao

Como Fazer Amigos e Influenciar Pessoas -
Dale Carnegie

Essa é uma leitura obrigatéria para quem quer desenvolver as
habilidades de relacionamentos pessoais ou profissionais. Para
muitos empreendedores, a leitura e o entendimento de Como
Fazer Amigos e Influenciar Pessoas valem mais que um MBA.

Como Fazer Amigos e Influenciar Pessoas

A Arte da Negociacao — Michael Wheeler

A Arte da Negociacao

Aqui estao as técnicas indispensaveis para o0 sucesso em
qualquer negociacao. Vocé vai aprender, também, como aplicar
essas aptiddes em cenarios altamente competitivos, cadticos ou
numa situacao completamente nova.
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MVP (minimo produto viavel):
o que é e como fazer

Vocé tem uma ideia de produto ou servico, fez o modelo de
negdécio e esta pronto para lancar no mercado. Opa! Alguma
coisa estda faltando: o MVP. 0O Minimo Produto Viadvel é
utilizado para testar solucbes inovadoras e pode ser o que
VOCé precisava para evitar perdas de investimento.

Confira a seguir o que é MVP, como fazer um e o que esperar do
seu. Boa leitura e bons testes!

0 que é MVP

MVP é sigla para “Minimum Viable Product” (ou “Produto Minimo
Vidvel”, em portugués). E literalmente um produto com
orcamento reduzido, o minimo que vocé precisa para lancar
algo. 0 termo surgiu no livro sagrado do empreendedorismo de
inovacao: Lean Startup (ou Startup Enxuta), de Eric Ries.

Um exemplo facil para entender o que é MVP estd no Facebook.
Mark Zuckerberg e Eduardo Saverin criaram primeiro o FaceMash,
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que era uma espécie de ranking de quem era mais bonito em
Harvard. Isso era o MVP do Facebook, mesmo que nao
intencional. Vocé pode ler mais sobre a histéria no livro The
Accidental Billionaires, que inspirou o filme A Rede Social.
Toda a metodologia Lean é baseada na ideia de que é preciso
construir, medir e aprender com o feedback. 0 MVP serve para
isso. Apresentar uma versao minima do seu produto ou servigo e
altera-la conforme o feedback e o engajamento do grupo que o
testar. Assim, quando o lancamento acontecer de fato, seu
produto sera perfeito.

E importante saber que o MVP ndo precisa ser exatamente o seu
produto. Ele é melhor definido quando pensamos que é o0 que
vocé puder fazer de mais rapido e barato para aprender sobre
as suas hipéteses. Ou seja, é um experimento.

Por isso o MVP é tao valorizado nas startups. Vocé
provavelmente nao terd o mesmo sucesso no seu lancamento se
nao utilizar um. Além de conferir a demanda, vocé otimiza
sequindo o que o publico pensa. 0 acerto é muito mais
possivel. Sem contar que quem vai testar o seu produto tem a
possibilidade de ser considerado cliente.

Muito bem. Agora que vocé tem alguma nocao sobre o que
significa MVP, vamos entender um pouco do processo de criacao.

Como criar um MVP

Ja vimos que a intencao de um MVP é aprender sobre o
comportamento do publico e a partir disso fazer alteracdes até
ter algo pronto para ser lancado. Lembre do Facemash: o que
seria o equivalente para a sua companhia?
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Alguns passos que vocé pode segqguir para colocar o MVP em
pratica:

Comece com uma sondagem

Ela pode vir em forma de pesquisa ou landing page. Seu
objetivo é apresentar o produto pela primeira vez e checar
quantos usudrios vao deixar seus contatos para quando ele for
lancado. Nao se esqueca de divulgar essa parte s6 para o
publico que designou antes.

0 Dropbox, por exemplo, surgiu assim. Tratava-se de um video
gue explicava 0 que o servico de armazenamento em nuvem seria.
Em poucos dias, milhares de pessoas deixaram seus contatos. E
ficou claro que seria seguro lancar.

Defina as métricas

Agora que vocé ja tem a lista de quem vai ser parte do
experimento, ja pode ter uma ideia melhor sobre as hip6teses e
de quais métricas vai utilizar para definir o resultado do
experimento. Formule entao as expectativas de retorno do MVP.
Dica importante: sempre baseie-se em dados e nao no que vocé


https://rockcontent.com/blog/landing-page/

gostaria que acontecesse.

Faca o rascunho

Agora que vocé ja tem quais dados serao importantes para
definir o sucesso, comece a construir o MVP de fato. Para
auxiliar essa fase, é interessante aliar a construcao do MVP
ferramentas que auxiliem no processo de testar conceitos. Isso
inclui o Design Sprint (saiba o que é isso no microbook sobre
o livro Sprint) e outras que possibilitem um desenvolvimento
mais agil, como o Scrum.

Para colocar em prdatica, determine também a mao de obra. Se
for um aplicativo, por exemplo, vocé tem habilidades de
programacao? Ou alguém na startup ja tem jogo de cintura nessa
parte, nem que seja para quebrar o galho?

Escolha um publico para testar

E interessante escolher o publico que ofereceu a “levantada de
mao” 1la na primeira sondagem. Mas se isso nao for pratico o
suficiente, escolha early adopters que estejam ao seu alcance.

Procure ter certeza de que esta aplicando o MVP em pessoas que
tém a necessidade que sera suprida pelo produto. Ou seja:
aquilo precisa ter valor para esse grupo.

Analise resultados

Retire o maximo de informacdes na hora de pedir feedback ao
grupo de teste. Prepare perguntas e grave as respostas — nada
pode escapar.

No final, é interessante que vocé tenha respondido a pelo
menos algumas destas perguntas:

 Quanto os meus clientes pagariam por esse produto?

 Quantos clientes se interessaram?

= Quais foram os perfis de publico que se interessaram?

» Quais grupos de funcionalidades realmente foram usados
no produto?
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» Quantos clientes sentiram que suas dores foram curadas?
» Quantos clientes voltariam a utilizar o produto?

Procure observar os resultados com uma perspectiva de fora. Se
nao for assim, vocé corre o risco de estar muito apegado a
ideia e pode fazer interpretacdes equivocadas dos resultados.

0 MVP nao precisa ser perfeito

Vocé nao precisa testar sua solucao com um MVP perfeito. Ele
precisa apenas demonstrar o que vocé quer fazer e provar que
aquilo da certo. Mas teste ja sabendo que alguma coisa vai
mudar. Muitas solucdes sao de um jeito em nossa cabeca e de
outro quando estao no mercado.

Na plataforma do 12 Minutos, a categoria Empreendedorismo

possui titulos importantes para o0 seu sucesso como
empreendedor. Nao deixe de fazer seu trial e conferir! Pode
ter certeza de que as respostas para muitas de suas dilvidas
estao entre os livros que disponibilizamos — afinal, sao os
melhores autores de nao ficcao do mundo.

Vocé ainda pode ouvir as versdes em dudio para Android e iOS.
Assim, esperar nao sera mais o equivalente a perder tempo!
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