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Sobre este material

Todo negécio esbarra num conjunto parecido de dores: falta de propédsito claro, dificuldade de
entender o cliente, indefinicdo de diferencial, divida sobre preco, dificuldade de crescer. Este guia
organiza a metodologia de Design aplicada a negécios em 20 problemas comuns e 60
ferramentas praticas — cada uma uma técnica que ajuda a destravar um ou mais desses
problemas.

Ferramenta de design nao é enfeite nem estética: € método. Cada uma organiza um jeito
especifico de pensar — entender o cliente, testar uma ideia antes de gastar, decidir preco,
estruturar um discurso — e substitui achismo por processo.

Este guia apresenta cada uma das 60 ferramentas em quatro camadas:

Explicacao expandida Quais problemas resolve
o0 que é a ferramenta, em linguagem direta, sem os cédigos de problema (P1, P2...) decodificados na
depender de j& conhecer o jargdo de design. frase completa.

Exemplo pratico Como aplicar
uma situacao concreta de um pequeno negdcio um passo a passo simples para sair da teoria e usar
aplicando a ferramenta. a ferramenta esta semana.

As 60 ferramentas foram agrupadas em 8 categorias de estudo — uma ordem pensada para
revisao, do propdsito do negdcio até a tracao. Use o sumario abaixo para navegar, ou a tabela de
referéncia cruzada para descobrir, a partir de um problema, quais ferramentas ataca-lo.



Sumario das categorias

Proposito e Modelo de Negdcio

Entendimento do Cliente e Pesquisa

Proposta de Valor e Diferenciacao

Mercado e Segmentacao

Ideacao e Criatividade

Prototipagem e Validacao

Monetizacao, Risco e Legal

Tracao e Crescimento

7 ferramentas

12 ferramentas

6 ferramentas

5 ferramentas

4 ferramentas

12 ferramentas

4 ferramentas

10 ferramentas

Os 20 problemas mais comuns

P1

P3

P5

P7

P9

P11

P13

P15

P17

P19

Ainda ndo defini o propdésito do meu negdcio

Nao conheco os diferenciais da minha solugao

Nao consigo encontrar um nicho de mercado
Nao consigo explicar minha ideia

Nao possuo recursos para alavancar o meu negdcio

N3do sei o que é mais importante testar
N&o sei o que torna minha startup Unica

Ndo sei quem estd envolvido no meu problema

Nao sei se meu modelo de monetizacao funciona

Nao sei se tenho todas as funcionalidades

P2

P4

P6

P8

P10

P12

P14

P16

P18

P20

Ainda ndo possuo uma ideia de negécio

Nao consigo ajudar meus clientes a fazer o que
eles precisam

Nao consigo entender meu cliente

Nao consigo tracionar o meu negédcio

Ndo sei como estamos nos saindo

Nao sei 0 que resolvo para meus clientes
Nao sei qual o valor da minha solugao
Nao sei se é hora de lancar o meu produto
Nao sei se pivoto ou persevero

Nao consigo escalar



Referéncia cruzada — problema - ferramentas

Para cada problema, as ferramentas deste guia que ajudam a destrava-lo.

P1 Ainda nao defini o propdsito do meu negoécio

Mentoria Pesquisa Desk

P2 Ainda nao possuo uma ideia de negdcio
PTM: Propdsito Transformador Massivo BMG Canvas Mentoria Design Brief Pesquisa Exploratoéria Benchmark

Inspiracdo Andloga  Como N6s Podemos?

P3 Nao conheco os diferenciais da minha solucao
Branding Job To Be Done Canvas de Proposta de Valor Inspiragao Andloga Matriz VRIO Matriz SWOT

Anélise de Customer Relationship Guia de Aprendizado

P4 Nao consigo ajudar meus clientes a fazer o que eles precisam
Mapa de Empatia Mapa de Arquétipos e Personas  Job To Be Done Service Blueprint  Analise de Cadeia de Valor

Gamificacao

P5 Nao consigo encontrar um nicho de mercado
Matriz CSD Pesquisa Desk Mapeamento de Stakeholders Design Brief ~ Pesquisa Exploratéria Benchmark

Andlise de Cadeia de Valor

P6 Nao consigo entender meu cliente
Entrevistas  Jornada do Usuério User Stories Mapeamento de Stakeholders Canvas de Proposta de Valor
Andlise de Customer Relationship Matriz de Segmentacao Beachhead Matriz de Abertura Mapa Mental

NPS: Métrica da Lealdade

P7 Nao consigo explicar minha ideia

Storyboard

P8 Nao consigo tracionar o meu negdcio
Benchmark Andlise de Cadeia de Valor  Analise de Customer Relationship Gamificacao Parceria Estratégica
Crowdfunding NPS: Métrica da Lealdade Landing Page Roadmap de Produto Programa de Recompensas

Construgao de Autoridade

P9 Nao possuo recursos para alavancar o meu negdcio

Valuation Growth Hacking Canais de Tracao Construcao de Autoridade

P10 N&ao sei como estamos nos saindo

Entrevistas  Cartdo de Aprendizado Métricas do Pirata (AARRR) Roadmap de Produto



P11 Nao sei o que é mais importante testar
Design Criteria Discurso de Guardanapo BMG Canvas Matriz SWOT  Magico de Oz MVP

Lancamento Controlado Produto Pinéquio Startup Concierge Cartao de Teste

P12 Nao sei o que resolvo para meus clientes
PTM: Propdsito Transformador Massivo Entrevistas  Jornada do Usuério User Stories Mapa de Empatia

Canvas de Proposta de Valor ~ Matriz VRIO  Analise de Customer Relationship  Brainstorming

P13 Nao sei o que torna minha startup unica

PTM: Propésito Transformador Massivo Lean Canvas

P14 Nao sei qual o valor da minha solucao
Mentoria Matriz VRIO Andlise de TAM, SAM, SOM Consulta a Legislacado

Conta de Padaria (Monetizacao e Parceria)

P15 Nao sei quem esta envolvido no meu problema

Pesquisa Desk Matriz de Segmentacgdo Beachhead Anélise de TAM, SAM, SOM Consulta a Legislacédo

P16 Nao sei se é hora de lancar o meu produto
Landing Page

P17 Nao sei se meu modelo de monetizacao funciona
Lean Canvas Guia de Premissas Prototipagem Mégico de Oz MVP Produto Pinéquio

Conta de Padaria (Monetizacao e Parceria)

P18 Nao sei se pivoto ou persevero
Guia de Premissas Prototipagem Low Code Produto Pinéquio Startup Concierge Cartao de Teste

Due Diligence Valuation

P19 Nao sei se tenho todas as funcionalidades
Design Criteria Service Blueprint Cartao de Aprendizado Guia de Aprendizado Magico de Oz MVP

Lancamento Controlado Low Code

P20 Nao consigo escalar
Branding Beachhead  Anédlise de TAM, SAM, SOM Due Diligence  Métricas do Pirata (AARRR)  Growth Hacking

Canais de Tracao Parceria Estratégica Crowdfunding
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Proposito e Modelo de Negdcio

7 ferramentas

PTM: Propdsito Transformador Massivo
Ideacao Dificuldade o0 @

O QUE E
O Propésito Transformador Massivo é o propdésito maior de uma organizacao, a razdo da existéncia de uma

empresa. E inspirador e ambicioso e propde uma mudanca radical. Duas perguntas-chave para criar o PTM:
por que fazemos esse trabalho? Por que a organizacao existe?

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P2 Ainda ndo possuo uma ideia de negdcio
P12 Nao sei o que resolvo para meus clientes
P13 Nao sei o que torna minha startup Unica

EXEMPLO PRATICO

Uma marca de cosméticos veganos define seu PTM como “libertar o consumo de beleza da exploracdo

animal na América Latina” — nao é sé vender batom, é uma causa que orienta toda decisao de fornecedor
e comunicacao.

COMO APLICAR
1. Relna o time fundador.

2. Responda por escrito, sem filtro, “por que fazemos esse trabalho” e “por que a empresa existe”.
3. Cruze as respostas e destile uma frase curta, ambiciosa, sem jargao.
4. Teste a frase perguntando: isso muda o mundo de alguém, ou sé paga as contas?

@ Branding
Ideacao; Operacao Dificuldade oo @

O QUE E
Branding é uma estratégia de gestdo da marca que visa torna-la mais reconhecida pelo publico presente no
seu mercado. E o conjunto de a¢des alinhadas ao posicionamento, propésito e valores da marca.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P3 Nao conheco os diferenciais da minha solucao
P20 Nao consigo escalar

EXEMPLO PRATICO

Um restaurante que se posiciona como “comida afetiva de v6” escolhe cardapio, embalagem e tom de
atendimento coerentes com essa memodria — nao é sé um logo bonito.

COMO APLICAR
1. Defina o posicionamento (o PTM ajuda aqui).

2. Liste 3 valores inegocidveis da marca.
3. Audite todo ponto de contato (nome, cores, atendimento, embalagem) e corrija 0 que destoa.

4. Repita a mensagem de forma consistente por pelo menos 90 dias antes de medir reconhecimento.



Design Criteria

Ideacao; Operacao Dificuldade oo @

O QUE E
Auxilia na criacdo de uma nova proposicdo de valor, modelo de negdcios ou até mesmo uma estratégia inteira

para o futuro. Os critérios de design formam os principios e as referéncias da mudanca que vocé esta
buscando.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P11 N&ao sei o que é mais importante testar
P19 Nao sei se tenho todas as funcionalidades

EXEMPLO PRATICO

Antes de redesenhar o app, o time define critérios como “toda tela deve caber numa acao de até 2
toques” e “nenhuma feature nova pode aumentar o tempo de checkout” — esses critérios filtram toda
ideia daqui pra frente.

COMO APLICAR

1. Liste as intencdes da mudanca (o que nao pode faltar).

2. Transforme cada intencao num critério mensuravel.

3. Use os critérios para aprovar ou rejeitar toda nova ideia/feature.
4. Revise os critérios a cada ciclo, se o contexto mudar.

Discurso de Guardanapo
Ideacao Dificuldade @

O QUE E

Técnica para explicar seu conceito de negécio de forma simples e consistente utilizando apenas uma folha
(pode ser um guardanapo) dividida em 4 partes: a necessidade; a abordagem; os beneficios, as experiéncias e
as motivacgoes; os outros fornecedores do servico.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P11 N&o sei o que é mais importante testar

EXEMPLO PRATICO

Um dev freelancer explica sua consultoria num guardanapo: lojista nao sabe por que o site ndao vende
(necessidade) — ele audita e ajusta em 5 dias (abordagem) - o lojista vende mais sem contratar agéncia
(beneficio) - hoje ele paga freelancers avulsos ou nada (alternativas).

COMO APLICAR

1. Pegue um papel e divida em 4 quadrantes.

2. Preencha cada quadrante numa frase sé.

3. Leia em voz alta para alguém de fora do negécio.

4. Se a pessoa nao repetir de volta em 10 segundos, simplifique.



Lean Canvas

Ideacao; Operacao Dificuldade o @

O QUE E
O Lean Canvas é uma ferramenta baseada no Business Model Canvas, que tem como fungdo principal auxiliar
o empreendedor a priorizar as hipéteses mais importantes a serem testadas para o seu modelo de negécio.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P13 Nao sei o que torna minha startup Unica
P17 Nao sei se meu modelo de monetizacdo funciona

EXEMPLO PRATICO

Uma edtech preenche o Lean Canvas e percebe que a hipétese mais arriscada nao é “professor vai pagar”

e sim “escola vai aprovar o uso em sala” — é essa que ela testa primeiro, antes de construir qualquer
funcionalidade.

COMO APLICAR
1. Preencha os 9 blocos em uma sessao sé (rascunho, nao perfeicao).

2. Marque com “?” cada bloco que é suposicao, nao fato.
3. Escolha a suposicdo mais arriscada — é ela que vira o préximo teste.
4. Revise o canvas a cada aprendizado novo.

m BMG Canvas

Operacao; Tracao; Scale-up Dificuldade oo @

O QUE E
O Canvas de Modelo de Negdcio é uma ferramenta que auxilia empreendedores a criarem o esboco do seu

negdécio. Trata-se de uma metodologia visual com 9 blocos estratégicos para descrever como o seu negocio
cria e entrega valor aos seus clientes.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P2 Ainda ndo possuo uma ideia de negdcio
P11 Nao sei o que é mais importante testar

EXEMPLO PRATICO

Uma gestora de temporada mapeia no BMG que sua fonte de receita real ndo é sé a diaria, mas a
comissao de concierge e parcerias locais — isso muda como ela negocia com proprietarios.

COMO APLICAR

1. Desenhe 0s 9 blocos num quadro.

2. Preencha do bloco “segmento de cliente” pra fora (nao comece pelo produto).
3. Marque as conexdes entre blocos (ex.: canal — relacionamento - receita).

4. Reavalie o canvas inteiro a cada trimestre.



Mentoria

Ideacao; Operacao; Tracao; Scale-up Dificuldade @

07

O QUE E
A mentoria serve para auxiliar, orientar e/ou direcionar o empreendedor a conhecer e utilizar ferramentas que
0 ajudem na tomada de decisdes estratégicas para seu negécio.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P1 Ainda ndo defini o propdsito do meu negdcio
P2 Ainda ndo possuo uma ideia de negdcio
P14 Nao sei qual o valor da minha solucao

EXEMPLO PRATICO

Um dono de negdcio travado numa decisdo de preco passa uma hora com um mentor que ja viu 50 casos
parecidos — sai com 3 perguntas certas em vez de uma resposta pronta.

COMO APLICAR

1. Leve para o mentor um problema especifico, ndo “me ajuda com tudo”.
2. Traga os dados que ja tem, mesmo incompletos.

3. Saia da sessao com 1 a 3 agdes concretas, com prazo.

4. \olte com o resultado — mentoria vira ciclo, ndo evento Unico.
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Entendimento do Cliente e Pesquisa

12 ferramentas

Matriz CSD

Ideacao Dificuldade @

O QUE E

A matriz CSD é uma ferramenta utilizada para o inicio dos estudos. Consiste em esbocar todas as certezas,
suposicoes e duvidas ja existentes sobre o mercado ou dor que se pretende resolver, e a partir dai iniciar a
exploracdo por meio das suposicdes e duvidas descritas.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P5 Nao consigo encontrar um nicho de mercado

EXEMPLO PRATICO

Antes de validar um nicho, o time lista “certeza: pequenos comércios sofrem com inadimpléncia”,

“suposicdo: eles pagariam por um seguro simples”, “dlvida: quanto pagariam” — e vai a campo s6 atras
da duvida.

COMO APLICAR
1. Desenhe 3 colunas: Certezas, Suposicdes, Duvidas.

2. Jogue tudo que “sabe” na coluna certa, sendo honesto sobre o que é prova e o que é achismo.
3. Ataque primeiro as suposigées mais arriscadas.

4. Mova itens de coluna conforme aprende.

@ Entrevistas

Ideacao Dificuldade o ®

O QUE E

A entrevista deve ser utilizada para entender com maior profundidade os perfis de clientes para os quais se
pretende desenvolver uma solucdo. E uma 6tima ferramenta para entender as principais dores e necessidades
do cliente e assim criar uma proposta de valor mais alinhada.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P6 Nao consigo entender meu cliente

P10 N&o sei como estamos nos saindo

P12 Nao sei o que resolvo para meus clientes

EXEMPLO PRATICO

Uma marca de suplementos entrevista 10 clientes que cancelaram a assinatura e descobre que o

problema ndo é preco, é a embalagem nao caber na rotina de viagem — informacao que nenhuma
pesquisa fechada revelaria.

COMO APLICAR
1. Recrute 5 a 8 pessoas do perfil certo, ndo amigos.

2. Faca perguntas abertas sobre comportamento passado, nao hipéteses futuras.
3. Deixe o siléncio trabalhar — ndo complete a frase da pessoa.

4. Procure padrdes repetidos entre entrevistas, nao uma opinido isolada.



05 Jornada do Usuadrio

Ideacao; Operacao; Tracao Dificuldade o @

O QUE E
E uma forma de desenhar o caminho (pontos de contato) percorrido pelo cliente antes, durante e depois de
sua interacdo e relacionamento com o produto/servico ofertado pela sua solugao.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P6 Nao consigo entender meu cliente
P12 Nao sei o que resolvo para meus clientes

EXEMPLO PRATICO

Uma clinica mapeia a jornada e percebe que a maior friccdo nao é a consulta, é a espera de 3 dias pela
confirmacao do agendamento por telefone.

COMO APLICAR

1. Liste as etapas que o cliente passa, do primeiro contato ao pés-venda.
2. Para cada etapa, anote o que ele sente, faz e onde trava.

3. Marque os 3 piores pontos de atrito.

4. Redesenhe um ponto de cada vez, testando o efeito.

User Stories

Ideacao; Operacao Dificuldade o

11

O QUE E

Consiste na descricdo de um requisito ou necessidade do usuario em relacdo ao produto, sob o ponto de vista
desse usuario. Deve descrever a necessidade de forma simples e leve, com o intuito de auxiliar os clientes a
realizarem uma tarefa ou resolver um problema.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P6 Nao consigo entender meu cliente
P12 Nao sei o que resolvo para meus clientes

EXEMPLO PRATICO

Em vez de “criar filtro de busca”, a user story vira “como cliente apressado, quero filtrar por prazo de
entrega, para escolher o produto que chega antes da viagem”.

COMO APLICAR

1. Use o formato “Como [perfil], quero [acao], para [motivo]”.
2. Escreva uma por necessidade real observada, ndo inventada.
3. Priorize pelas que resolvem a dor mais citada em entrevistas.
4. Use como critério de aceite ao entregar a funcionalidade.



Mapa de Empatia

Ideacao; Operacao Dificuldade o @
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O QUE E

E uma ferramenta que auxilia o empreendedor a compilar dados e a entender os segmentos de clientes de
uma forma visual. Tem um objetivo simples, mas significante: descrever o perfil de uma pessoa ou grupo, de
modo que seja facil compreendé-lo.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P4 Nao consigo ajudar meus clientes a fazer o que eles precisam
P12 Nao sei o que resolvo para meus clientes

EXEMPLO PRATICO

O mapa de empatia do “dono de pequeno comércio” mostra que ele diz que quer crescer, mas sente medo
de contratar e perder o controle — uma solucao de gestdo de equipe precisa acolher esse medo, ndo sé
prometer eficiéncia.

COMO APLICAR
1. Desenhe os quadrantes: diz, pensa, faz, sente.

2. Preencha com frases e observacdes reais de entrevistas, ndo suposicdes.
3. Procure contradicdes entre o que a pessoa diz e o que sente — ali mora o insight.
4. Valide o0 mapa com mais uma entrevista.

Pesquisa Desk
Ideacao Dificuldade @

13

O QUE E

E uma forma de pesquisa feita a partir do uso de dados e informacdes que j& existem e sdo facilmente
encontradas na internet: artigos académicos e empresariais, relatérios de mercado, pesquisas de érgaos
governamentais, matérias jornalisticas, entre outros.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P1 Ainda ndo defini o propdsito do meu negdcio
P5 Nao consigo encontrar um nicho de mercado
P15 N&o sei quem esté envolvido no meu problema

EXEMPLO PRATICO

Antes de gastar com pesquisa de campo, o empreendedor confirma com dados do IBGE e do Sebrae que o
publico que ele imagina (MEIs de servico) realmente cresceu na sua regiao nos Ultimos dois anos.

COMO APLICAR

1. Liste as perguntas que precisa responder.

2. Busque primeiro fontes publicas confidveis (IBGE, Sebrae, associacdes do setor).
3. Registre a fonte de cada dado — isso protege de correcao depois.

4. S6 parta para pesquisa de campo no que os dados publicos ndo respondem.



Mapa de Arquétipos e Personas

Ideacao; Operacao Dificuldade oo
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O QUE E

Consiste em mapas e frameworks que criam uma forma precisa de pensar e comunicar sobre como o seu
publico-alvo se comporta, como eles pensam, o que desejam realizar, e por qué.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P4 Nao consigo ajudar meus clientes a fazer o que eles precisam

EXEMPLO PRATICO

Em vez de uma persona genérica “Maria, 35 anos”, o arquétipo “a Cuidadora Sobrecarregada” ajuda o

time inteiro a lembrar, em qualquer decisao, que essa pessoa nao tem tempo — entao toda comunicacao
precisa ser rapida de entender.

COMO APLICAR

1. Agrupe os padroes de comportamento que ja viu em entrevistas e dados.

2. Dé um nome de arquétipo memoravel a cada padrdo, ndo um nome préprio genérico.
3. Descreva motivacdes e medos, nao sé dados demogréficos.

4. Use o arquétipo como teste em toda decisdo de produto ou comunicacdo.

Job To Be Done

Ideacao; Operacao Dificuldade oo @

O QUE E
E um conceito que ajuda a entender as motivacdes e comportamentos que levam o cliente a adquirir ou
utilizar um produto/servico, para resolver um problema ou atender a suas necessidades.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P3 Nao conheco os diferenciais da minha solucao
P4 Nao consigo ajudar meus clientes a fazer o que eles precisam

EXEMPLO PRATICO

Quem compra uma furadeira ndo “contrata” uma furadeira, contrata “um furo na parede pra pendurar o
quadro antes da visita de domingo” — e é esse job que a comunicacao e o produto devem servir.

COMO APLICAR

1. Pergunte, para cada compra, que trabalho essa pessoa esta tentando concluir na vida dela.
2. Separe o job funcional do emocional/social (ex.: “parecer organizado” também é um job).
3. Redesenhe a proposta de valor em torno do job, ndo da categoria de produto.

4. Teste se um concorrente “fora da categoria” resolve 0 mesmo job.



- Service Blueprint

Ideacao; Operacao Dificuldade o000

1

O QUE E

E uma ferramenta que permite visualizar, em forma de diagrama, as relacdes entre diferentes componentes
de um servico, diretamente conectadas a pontos de contato ao longo da jornada do consumidor.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P4 Nao consigo ajudar meus clientes a fazer o que eles precisam
P19 N&o sei se tenho todas as funcionalidades

EXEMPLO PRATICO

Um blueprint de uma clinica revela que a experiéncia de recepcao tranquila que o cliente vé depende de
um processo invisivel de confirmacao de agenda que hoje é manual e falha uma em cada cinco vezes.

COMO APLICAR
1. Desenhe a jornada visivel do cliente na linha de cima.

2. Abaixo, mapeie o que a equipe faz nos bastidores para sustentar cada etapa visivel.
3. Marque onde o back-office pode falhar e quebrar a experiéncia da frente.
4. Priorize corrigir o bastidor que mais aparece como reclamacao.

Mapeamento de Stakeholders

Ideacao Dificuldade o ®

17

O QUE E
Auxilia o empreendedor a conhecer quem sao 0s principais atores envolvidos no mercado em que se pretende

criar uma solucdo, e também auxilia no entendimento das relacdes interpessoais diretas e indiretas entre cada
ator.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P5 Nao consigo encontrar um nicho de mercado
P6 Nao consigo entender meu cliente

EXEMPLO PRATICO

Ao mapear stakeholders de uma edtech B2B2C, o time percebe que o professor influencia a compra mais
que o diretor financeiro — e muda o discurso comercial para falar primeiro com quem usa.

COMO APLICAR

1. Liste todo ator que influencia ou é afetado pela decisdo, ndo s6 quem paga.

2. Posicione cada um por poder de influéncia x nivel de interesse.

3. Trate diferente quem tem alta influéncia e baixo interesse — precisa ser convencido.
4. Revise o0 mapa quando a estrutura do mercado mudar.



Design Brief

Ideacao Dificuldade @

18

O QUE E
E uma ferramenta que consiste na descricdo inicial daquilo que se pretende estudar, a partir dos seguintes
pontos: escopo do estudo, questdes de exploracao, publico-alvo, resultados esperados, métricas de sucesso.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P2 Ainda ndo possuo uma ideia de negdcio
P5 Nao consigo encontrar um nicho de mercado

EXEMPLO PRATICO

Antes de contratar uma pesquisa cara, o time escreve um brief de uma pdégina alinhando que “sucesso”
significa validar disposicdo de pagar, nao sé “entender o cliente”, vago demais para medir.

COMO APLICAR

1. Escreva em uma pdgina: o que vamos estudar, por qué, para quem, e como saberemos que funcionou.
2. Faca todo stakeholder relevante concordar com o brief antes de comecar.

3. Use o brief para dizer nao a exploracdes fora de escopo no meio do caminho.

4. Volte ao brief no fim para checar se as métricas de sucesso foram batidas.

Pesquisa Exploratodria

Ideacao; Operacao Dificuldade oo

19

O QUE E
Explora mais profundamente um problema, de modo a fornecer informagdes para uma investigacao mais

precisa. Visa uma maior proximidade com o tema, que pode ser construido com base em hipéteses ou
intuicdes.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P2 Ainda ndo possuo uma ideia de negdcio
P5 Na&o consigo encontrar um nicho de mercado

EXEMPLO PRATICO

Antes de decidir o formato do produto, o time passa duas semanas s6 observando e conversando, sem
compromisso com nenhuma solucdo — e descobre uma dor que ninguém tinha citado.

COMO APLICAR

1. Entre no campo sem uma solucdo ja decidida na cabeca.

2. Observe comportamento real, ndo sé o que as pessoas dizem que fazem.
3. Registre tudo que te surpreender, mesmo fora do escopo original.

4. S6 depois disso, converta os achados em hipdteses testaveis.
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Proposta de Valor e Diferenciacao

6 ferramentas

Canvas de Proposta de Valor

Ideacao; Operacao Dificuldade o0 o

O QUE E

E uma das ferramentas mais poderosas para ajudar empreendedores a entender quais s&o as tarefas, dores e
expectativas do cliente, para assim criar uma solucdo que gere valor real. E um aprofundamento dos blocos
“segmento de cliente” e “proposta de valor” do Canvas do Modelo de Negdcio.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P3 Nao conheco os diferenciais da minha solucdo
P6 Nao consigo entender meu cliente

P12 Nao sei o que resolvo para meus clientes

EXEMPLO PRATICO

Uma marca de pet shop descobre, ao preencher o canvas, que a tarefa do cliente ndo é “comprar racdo”,

é “nao sentir culpa por nado ter tempo pro pet” — e a proposta de valor vira “entrega recorrente que tira
essa culpa”.

COMO APLICAR
1. Do lado do cliente: liste tarefas, dores e ganhos esperados.

2. Do lado da solucao: liste como cada aliviador de dor e criador de ganho responde a um item do lado do
cliente.

3. Corte da proposta o que nao conecta com nada do lado do cliente.
4. Valide a conexdao com uma entrevista real.

Benchmark
enc a

Ideacao; Operacao; Tracao Dificuldade o @

O QUE E
O Benchmark é um processo de pesquisa entre empresas do mesmo setor para analisar como seus produtos,
processos e servigos estao desempenhando em relacao aos concorrentes.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P2 Ainda ndo possuo uma ideia de negdcio

P5 Nao consigo encontrar um nicho de mercado
P8 Nao consigo tracionar o meu negdcio

EXEMPLO PRATICO

Antes de precificar um curso online, o criador faz benchmark de 5 concorrentes e percebe que todos
cobram por “acesso vitalicio” — abre espaco para ele se diferenciar cobrando por resultado, ndo por
acesso.

COMO APLICAR
1. Escolha concorrentes diretos e também referéncias fora do setor.

2. Compare em critérios objetivos: prego, prazo, atendimento, avaliagdes.
3. Marque o que todo mundo faz igual — ali mora espaco de diferenciagao.
4. Nao copie: use o benchmark para decidir onde ser diferente.



Inspiracao Analoga

Ideacao; Tracao Dificuldade oo

O QUE E
Consiste em utilizar como referéncia um modelo de negdcio ou solucdo semelhante a que se pretende

desenvolver, para descrever como sua ideia ou modelo de negécio entrega valor para seu segmento de
cliente.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P2 Ainda ndo possuo uma ideia de negdcio
P3 Nao conheco os diferenciais da minha solugao

EXEMPLO PRATICO

Uma barbearia se inspira no modelo de assinatura da academia (mensalidade fixa, cortes ilimitados) para
resolver a irregularidade de caixa entre clientes esporadicos.

COMO APLICAR

1. Identifique o mecanismo que gera o resultado que vocé quer: recorréncia, confianca, conveniéncia.
2. Ache um setor diferente que ja resolveu isso bem.

3. Adapte o mecanismo, nao o produto, para o seu contexto.

4. Teste em pequena escala antes de assumir que funciona igual.

a Matriz VRIO

Operacao; Tracao; Scale-up Dificuldade o000

O QUE E

A Matriz VRIO é uma ferramenta que pode auxiliar as startups de forma estruturada na andlise estratégica das
vantagens competitivas do seu negécio, identificando e avaliando seus recursos, proposta de valor e
diferenciais competitivos.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P3 Nao conheco os diferenciais da minha solugao
P12 Nao sei o que resolvo para meus clientes
P14 Nao sei qual o valor da minha solugdo

EXEMPLO PRATICO

Uma gestora de temporada avalia que sua rede de proprietarios fiéis é valiosa e rara, mas facil de copiar
— entdo investe em Organizacdo (processo e marca) para tornd-la defensavel de verdade.

COMO APLICAR

1. Liste seus recursos e capacidades, ndo sé produtos.

2. Para cada um, pergunte: é Valioso? E Raro? E dificil de Imitar? A empresa estad Organizada para explora-lo?
3. S o que passa nos 4 testes é vantagem competitiva sustentavel.

4. Invista tempo e dinheiro nesses recursos, nao nos “commodity”.



Matriz SWOT

Operacao; Tracao; Scale-up Dificuldade o @

O QUE E
Andlise SWOT é uma ferramenta utilizada para auxiliar no planejamento estratégico, em que o empreendedor

deve analisar os fatores internos (forcas, fraquezas) e externos (oportunidades e ameacas) relacionados a sua
ideia ou modelo de negécio.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P3 Nao conheco os diferenciais da minha solugao
P11 N&ao sei o que é mais importante testar

EXEMPLO PRATICO

Um comércio local lista como forca “atendimento pessoal” e como ameaca “chegada de uma rede grande
na regido” — a estratégia vira dobrar na forca que a rede nao consegue copiar.

COMO APLICAR

1. Separe claramente interno (forga/fraqueza) de externo (oportunidade/ameaca) — é o erro mais comum.
2. Seja especifico: “atendimento” é vago, “resposta em até 10 minutos no WhatsApp"” é forca de verdade.
3. Cruze: use forcas para aproveitar oportunidades e se proteger de ameacas.

4. Revise a cada mudanca relevante de mercado.

a Analise de Cadeia de Valor

Ideacao; Operacao Dificuldade o000

O QUE E

Sao diversas atividades especificas que uma empresa realiza com o intuito de fornecer valor ao mercado. A
ideia geral é ver a organizagdo como um sistema contendo varios subsistemas, com suas respectivas
entradas, processos de transformacao e saidas.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P4 Nao consigo ajudar meus clientes a fazer o que eles precisam
P5 Nao consigo encontrar um nicho de mercado

P8 Nao consigo tracionar o meu negécio

EXEMPLO PRATICO

Uma torrefacdo de café mapeia a cadeia e percebe que o maior custo invisivel ndo é o grao, é o tempo de
logistica até o cliente final — e é ali que ela ganha ao renegociar frete.

COMO APLICAR
1. Liste todas as atividades, da matéria-prima até o pds-venda.

2. Marque quanto cada uma custa e quanto valor agrega aos olhos do cliente.
3. Ache atividades de custo alto e valor percebido baixo — candidatas a cortar ou terceirizar.
4. Proteja e invista nas atividades de alto valor percebido.



04

Mercado e Segmentacao

5 ferramentas

Analise de Customer Relationship

Operacao; Tracao Dificuldade oo 0@

O QUE E

Consiste em analisar toda a cadeia de relacionamento com os clientes, incluindo os pontos de contato e as
necessidades do cliente, para reestruturar os pontos de dor e auxiliar o cliente a ter uma melhor experiéncia
com o produto/servico.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P3 Nao conheco os diferenciais da minha solucdo
P6 Nao consigo entender meu cliente

P8 Nao consigo tracionar o meu negécio

P12 Nao sei o que resolvo para meus clientes

EXEMPLO PRATICO

Uma escola de idiomas percebe, ao mapear o relacionamento, que o aluno sé ouve da escola quando é
hora de renovar — nao ha contato nenhum no meio do caminho, o que mina a confianca.

COMO APLICAR
1. Liste todo ponto onde a empresa fala com o cliente hoje.

2. Marque a intencao de cada contato: vender, ajudar, cobrar.
3. Ache os “siléncios” — trechos da relacdao sem contato nenhum.
4. Desenhe um novo ponto de contato que constréi confianca, ndo venda.

Matriz de Segmentacao

Operacao; Tracao Dificuldade oo @

O QUE E

Com a matriz de segmentacdo é possivel listar os segmentos/nichos atuantes no seu mercado-alvo, e a partir
da definicao de critérios-chave, conseguir elencar e priorizar qual o nicho/segmento mais relevante para
desenvolver ou melhorar a sua solucao.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P6 Nao consigo entender meu cliente
P15 Nao sei quem esta envolvido no meu problema

EXEMPLO PRATICO
Uma consultoria de RH lista 4 segmentos possiveis (startups, indUstria, varejo, servicos) e, cruzando

critério de ticket médio com facilidade de acesso, descobre que varejo é o nicho mais vidvel para comecar
— ndo o mais ébvio.

COMO APLICAR
1. Liste todos os segmentos possiveis para o seu produto.

2. Defina 2 a 3 critérios-chave: tamanho, acesso, disposicdo a pagar, urgéncia da dor.
3. Pontue cada segmento em cada critério.

4. Priorize o segmento com melhor pontuagao combinada, nao o maior isoladamente.



Beachhead

Ideacao; Operacao; Tracao Dificuldade eo @

O QUE E
Termo em inglés usado para descrever o processo de segmentacao de um nicho especifico nos estagios

iniciais do negécio. E o primeiro mercado que vocé buscard com suas estratégias — importante escolher
apenas um mercado-alvo para ser eficiente.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P6 Nao consigo entender meu cliente

P15 Nao sei quem esta envolvido no meu problema
P20 Nao consigo escalar

EXEMPLO PRATICO
Em vez de mirar “todo pequeno comércio do Brasil”, a startup escolhe como beachhead “saldes de beleza

de bairro em cidades de 100 a 300 mil habitantes” — pequeno o bastante para dominar, grande o
bastante para sustentar o negdcio.

COMO APLICAR
1. Resista a tentacdo de mirar todo mundo.

2. Escolha o nicho mais estreito onde vocé pode se tornar referéncia répido.
3. Domine esse nicho antes de expandir para o préximo.

4. Use o sucesso ali como prova social para conquistar o préximo segmento.

Analise de TAM, SAM, SOM

Operacao; Tracao Dificuldade oo @

O QUE E

TAM, SAM e SOM sdo siglas que representam as proporcdes do mercado potencial para o qual se pretende
criar um produto/servico: TAM (Mercado Enderecavel Total), SAM (Mercado Enderecavel), SOM (Mercado
Alcancavel).

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P14 Nao sei qual o valor da minha solucao

P15 N&o sei quem esté envolvido no meu problema
P20 Nao consigo escalar

EXEMPLO PRATICO

Uma edtech de idiomas calcula o TAM como todo estudante de inglés do Brasil, o SAM como os que
estudam online, e 0 SOM como 0s que a empresa consegue captar com o orcgamento de marketing do
primeiro ano — evitando vender ao investidor um TAM gigante sem relacdo com o SOM real.

COMO APLICAR

1. TAM: pesquise o tamanho total do mercado (a Pesquisa Desk ajuda aqui).

2. SAM: filtre pelo que seu modelo de negdcio especifico consegue atender.

3. SOM: filtre de novo pelo que vocé realisticamente capta com os recursos atuais.
4. Use o SOM, nao o TAM, para planejar operacao e caixa.



Matriz de Abertura

Operacgao; Tracao Dificuldade o000

O QUE E

Uma ferramenta de planejamento de cendrios para verificar a adaptabilidade da solucao para quatro cenarios
diferentes: mercados abertos ou fechados, ambientes volateis ou estaveis.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P6 Nao consigo entender meu cliente

EXEMPLO PRATICO

Uma importadora testa seu modelo contra o cenario “mercado fechado + ambiente volatil” (cambio

instavel, barreiras alfandegarias) e descobre que precisa de estoque de seguranca maior do que planejava
no cendrio otimista.

COMO APLICAR

1. Desenhe os 4 quadrantes: aberto/fechado x volatil/estavel.

2. Para cada quadrante, imagine como seu negdcio se sairia.

3. Identifique o cendrio mais provavel e o mais arriscado para o seu setor.

4. Prepare uma acdo de contingéncia para o cenario mais arriscado, mesmo que pareca improvavel hoje.
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Ideacao e Criatividade

4 ferramentas

Brainstorming

Ideacao Dificuldade @

O QUE E

E uma técnica em que o grupo cria e compartilha diversas ideias de forma espontanea, livres de julgamentos,
com o intuito de desenvolver uma solucao criativa para resolver um problema.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P12 Nao sei o que resolvo para meus clientes

EXEMPLO PRATICO

O time de uma pousada usa brainstorming para resolver “héspede reclama do check-in demorado” e sai
com 15 ideias, incluindo uma simples (check-in por QR code) que nem tinha sido cogitada antes por
parecer ébvia demais.

COMO APLICAR

1. Defina o problema numa frase clara antes de comecar.

2. Cada pessoa escreve ideias sozinha por alguns minutos, antes de falar em grupo.
3. Proiba critica na primeira rodada — quantidade antes de qualidade.

4. Agrupe ideias parecidas e vote nas 3 melhores.

@ Mapa Mental

Ideacao; Tracao Dificuldade @

O QUE E
Os mapas mentais podem ser utilizados para diversos fins, como desenvolvimento de ideias e assimilacao de

conteldo. Servem para ilustrar conceitos de maneira nao linear e visual, facilitando a visualizacao clara das
ideias, projetos e/ou do raciocinio que se pretende explicar.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P6 Nao consigo entender meu cliente

EXEMPLO PRATICO
Um empreendedor usa mapa mental para desmontar “por que meu cliente ndo renova” em ramificacoes

(preco, atendimento, resultado, concorréncia) e enxerga visualmente que 3 das 4 ramificacées levam ao
mesmo ponto: falta de acompanhamento pés-venda.

COMO APLICAR
1. Escreva o tema central no meio da folha ou tela.

2. Puxe ramos com as primeiras associag0es, sem se preocupar com ordem.
3. Ramifique cada ramo até esgotar ideias.

4. Procure ramos que se cruzam — geralmente é ali que estd o insight principal.



Como No6s Podemos?

Ideacao; Operacao Dificuldade o

O QUE E
E um método que tem como base a ideia de que todo problema é uma nova oportunidade para o design da

solucdo. Resume-se em solucionar cada instigacao fazendo a pergunta “como nés podemos?”, que abre varias
possibilidades de como resolver o problema.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P2 Ainda ndo possuo uma ideia de negdcio

EXEMPLO PRATICO

Em vez de travar em “o cliente ndo paga em dia”, o time reformula para “como nds podemos tornar o
pagamento tdo facil quanto pedir um Uber?” — e isso abre ideias que a frase original nunca abriria.

COMO APLICAR
1. Pegue uma reclamacao ou dado negativo.

2. Reescreva como pergunta que comeca com “Como nds podemos...”.
3. Gere varias variacdes da pergunta, mais amplas e mais especificas.
4. Faga brainstorming em cima da versao que gerar mais ideias.

m Gamificacao

Tracao; Scale-up Dificuldade e 0@

O QUE E
Gamificacdo é a aplicacdo das estratégias dos jogos nas atividades, com o objetivo de aumentar o
engajamento dos participantes.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P4 Nao consigo ajudar meus clientes a fazer o que eles precisam
P8 Nao consigo tracionar o meu negécio

EXEMPLO PRATICO

Um app de financas pessoais transforma “economizar” em uma sequéncia de conquistas e streaks, como
um app de exercicio — 0 engajamento sobe porque ativa a mesma vontade de ndo quebrar a sequéncia.

COMO APLICAR

1. Identifique o comportamento que quer incentivar: voltar, indicar, concluir.

2. Escolha 1 ou 2 mecénicas simples — pontos, progresso, conquista — sem exagerar.
3. Dé feedback imediato quando o comportamento acontece.

4. Teste se o0 engajamento é real ou sé “fichinha bonita” sem retencéo de verdade.
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Prototipagem e Validacao

12 ferramentas

Cartao de Aprendizado

Operacao; Tracao Dificuldade o

O QUE E
O cartao é utilizado para acompanhar os aprendizados a cada interacdo com o cliente. Trata-se de um registro

das mudancas de sua ideia e modelo de negdcio a partir do feedback do cliente, seja via protétipos ou
interacao no mercado.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P10 Nao sei como estamos nos saindo
P19 Nao sei se tenho todas as funcionalidades

EXEMPLO PRATICO

Depois de cada rodada de teste com clientes, o time preenche um cartao simples: o que testamos, o que

aprendemos, o que mudamos — evitando que o aprendizado se perca na memoria de quem estava na
sala.

COMO APLICAR

1. Preencha um cartéo logo apés cada interacao relevante com cliente.

2. Separe fato observado de interpretacao.

3. Anote a mudanca concreta que o aprendizado gerou.

4. Arquive os cartdes — eles viram histérico de decisdo para investidor ou novo sécio.

a Guia de Aprendizado

Operacao; Tracao Dificuldade o @

O QUE E

E uma ferramenta para registrar todos os aprendizados gerados durante as interacdes e testes da sua solucdo
com o cliente, incluindo mudancas e motivos da criacdo de novas funcionalidades. Também pode demonstrar
ao investidor o grau de sobriedade do empreendedor.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P3 Na&o conheco os diferenciais da minha solugao
P19 Nao sei se tenho todas as funcionalidades

EXEMPLO PRATICO

Ao buscar investimento, o fundador mostra o guia de aprendizado inteiro em vez de sé o pitch — o
investidor vé que cada funcionalidade nasceu de um teste, ndo de um palpite.

COMO APLICAR

1. Centralize os cartdes de aprendizado num documento Unico.

2. Organize por ordem cronolégica ou por tema.

3. Para cada funcionalidade do produto hoje, aponte qual aprendizado a gerou.

4. Use o guia em conversas com investidor como prova de método, nao sé intuicdo.



= Guia de Premissas

Operacao; Tracao; Scale-up Dificuldade oo @

3

O QUE E
Esta ferramenta ajuda a definir e priorizar as hipéteses do seu negécio de acordo com seu nivel de criticidade.
Existem 3 formas de validar uma hipétese: VD (via dados), VP (via protétipo), VM (via mercado / MVP).

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P17 Nao sei se meu modelo de monetizacdo funciona
P18 Nao sei se pivoto ou persevero

EXEMPLO PRATICO

A hipétese “cliente paga R$ 99/més” é mais critica que “cliente prefere cor azul” — a primeira precisa de
validacao via mercado (MVP pago), a segunda pode esperar ou ser via protétipo simples.

COMO APLICAR

1. Liste todas as hipoteses de que o negécio depende para funcionar.

2. Classifiqgue cada uma por quao critica ela é — se for falsa, o negécio quebra?

3. Escolha o método de validacao proporcional ao risco: dado existente, protétipo, ou teste real de mercado.
4. Valide da mais critica para a menos critica, nunca ao contrério.

Prototipagem

Operacgao Dificuldade oo

O QUE E
A Prototipagem é o processo gradual da materializacdo do conceito de um projeto. O protétipo gera o conceito
que deve ser testado com o cliente, para aferir e aperfeicoar suas qualidades materiais.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P17 Nao sei se meu modelo de monetizacdo funciona
P18 Nao sei se pivoto ou persevero

EXEMPLO PRATICO

Antes de programar o app inteiro, o time desenha as telas em papel e testa com 5 pessoas reais —
descobre que o menu principal confunde antes de gastar uma linha de cédigo.

COMO APLICAR

1. Comece com a versao mais barata e rapida possivel: papel, slides, clique-teste.

2. Teste com pessoas reais do publico-alvo, ndo sé a equipe.

3. Observe onde a pessoa trava ou hesita, nao sé o que ela diz que achou.

4. Aumente a fidelidade do protétipo sé depois de validar o conceito na versao simples.



Storyboard

Operacgao; Tracao Dificuldade o @

O QUE E
Trata-se de um protétipo simples para testar uma hipétese do negécio, a partir de interacdo com o cliente.

Funciona como um guia visual ilustrado em papel, mostrando as principais cenas da interacao dos clientes
com a solucao.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P7 Nao consigo explicar minha ideia
EXEMPLO PRATICO

Antes de gravar um video institucional caro, o storyboard em quadrinhos simples ja revela que a histéria
tem um buraco no meio — economiza a refilmagem inteira.

COMO APLICAR
1. Divida a experiéncia que quer testar em 4 a 6 cenas-chave.

2. Desenhe, mesmo que rudimentar, o que acontece em cada cena.
3. Mostre para alguém de fora e veja se a histdria faz sentido sem explicacdo extra.
4. Ajuste a sequéncia antes de produzir a versao final.

m Magico de Oz

Operacao Dificuldade e0 @

O QUE E
Antes de programar as automacgdes do produto/servico, sao colocadas pessoas executando “atras das

cortinas” grande parte das tarefas, até definir o que é essencial para o produto atender as necessidades dos
clientes dispostos a pagar.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P11 Nao sei o que é mais importante testar

P17 Nao sei se meu modelo de monetizacdo funciona
P19 Nao sei se tenho todas as funcionalidades

EXEMPLO PRATICO

Um app de recomendacao de vinhos “finge” ter IA no inicio — na verdade, um sommelier humano

responde manualmente as perguntas dos primeiros usudrios, até o time entender o que realmente vale
automatizar.

COMO APLICAR

1. Prometa ao cliente a experiéncia final do produto.

2. Entregue essa experiéncia manualmente, por tras das cortinas, sem ele saber.
3. Anote o que se repete — é isso que vale a pena automatizar primeiro.

4. Seja transparente depois, quando migrar para a versao automatizada.



MVP

Operacgao; Tracao Dificuldade o @

O QUE E
O MVP (Minimum Viable Product) é a tentativa de fazer a versdo mais simplificada do produto (ou parte dele)

— os testes primarios feitos para validar a viabilidade do negécio, usando o minimo de recursos para entregar
a principal proposta de valor.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P11 N&ao sei o que é mais importante testar

P17 Nao sei se meu modelo de monetizacdo funciona
P19 Nao sei se tenho todas as funcionalidades

EXEMPLO PRATICO

Em vez de construir o marketplace completo, o fundador cria um catalogo simples num site e fecha as
vendas manualmente por WhatsApp — testa se existe demanda antes de investir em plataforma.

COMO APLICAR

1. Identifique a Unica proposta de valor mais importante a validar.

2. Corte tudo que nao serve diretamente a essa validagao.

3. Entregue radpido, mesmo que “feio” ou manual.

4. Meca se o cliente paga, volta ou indica — isso é validagao, ndo elogio.

@ Lancamento Controlado

Operacao; Tracao Dificuldade o @

O QUE E

Trata-se de uma metodologia para lancar sua solucdo em fases curtas ou em locais especificos, com o objetivo
de medir répido e aprender rapido, para ter um maior controle dos aprendizados e minimizar os riscos de
impacto no negécio.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P11 Nao sei o que é mais importante testar
P19 Nao sei se tenho todas as funcionalidades

EXEMPLO PRATICO

Uma rede de academias lanca o novo app s6 na unidade-piloto por um més antes de rodar para as 12
unidades — corrige 3 bugs criticos que sé apareceram no uso real.

COMO APLICAR

1. Escolha um recorte pequeno: uma regidao, uma unidade, um grupo de clientes.
2. Lance ali primeiro, com acompanhamento de perto.

3. Corrija o que falhar antes de expandir.

4. S6 escale quando o recorte piloto performar dentro do esperado.



Low Code

Operacgao Dificuldade oo 0@

O QUE E
O Low Code é uma técnica de desenvolvimento de software que usa ferramentas de modelagem visual para
criar légica de aplicativo com “menos” cédigo do que o desenvolvimento tradicional.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P18 Nao sei se pivoto ou persevero
P19 Nao sei se tenho todas as funcionalidades

EXEMPLO PRATICO

Um fundador nao técnico monta o primeiro MVP de um sistema de agendamento numa ferramenta low-
code em 2 semanas, em vez de contratar um time de dev por 3 meses.

COMO APLICAR
1. Mapeie o fluxo que o sistema precisa fazer antes de escolher a ferramenta.

2. Escolha uma plataforma low-code compativel com a complexidade real — nem toda ideia cabe em low-
code.

3. Construa e teste com usudrios reais rapido.

4. Migre para desenvolvimento tradicional sé quando o low-code virar limitagao de verdade, ndo por medo.

Produto Pindquio

Operacao; Tracao Dificuldade o @

O QUE E
Consiste em transformar o produto ou servico em um personagem na busca de estabelecer, refinar e
desenvolver recursos dele, a fim de que se torne de maior valor para o usuério.

QUE PROBLEMAS RESOLVE

P11 Nao sei o que é mais importante testar

P17 Nao sei se meu modelo de monetizacdo funciona
P18 Nao sei se pivoto ou persevero

EXEMPLO PRATICO

O time apelida o produto de “o Zico” e passa a perguntar “o que o Zico faria aqui?” — tratar o produto
como personagem ajuda a manter consisténcia de decisdes que uma lista de features ndo garante.

COMO APLICAR

1. Dé um “cardter” ao produto: o que ele valoriza, como ele fala, o que ele nunca faria.
2. Use esse carater para resolver empates de decisdo de design ou feature.

3. Refine o personagem conforme o produto amadurece.

4. Compartilhe o personagem com todo o time, ndo sé o fundador.



Startup Concierge

Operacgao; Tracao Dificuldade o @

O QUE E
E uma espécie de MVP que consiste em fazer manualmente o que o produto faria automaticamente, servindo
para testar hipéteses do modelo de negdcios sem correr grandes riscos.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P11 Nao sei o que é mais importante testar
P18 Nao sei se pivoto ou persevero

EXEMPLO PRATICO

Antes de programar o algoritmo de curadoria de looks, o servigo de personal styling online monta os looks
manualmente para os primeiros 20 clientes — testa demanda e preco sem escrever uma linha de cédigo.

COMO APLICAR

1. Escolha um pequeno grupo de clientes iniciais dispostos a receber o servico “artesanal”.

2. Entregue manualmente a experiéncia completa, cobrando o preco real.

3. Documente o esforco e o tempo que cada entrega manual exige — isso vira o business case da automacao.
4. Automatize s6 as partes que se repetem de forma previsivel.

Cartao de Teste

Operacao; Tracao Dificuldade o @

O QUE E
Consiste em uma ferramenta utilizada para definir como ird testar suas hipéteses, quais as métricas e
resultados utilizard para medir se seu experimento deu certo ou ndo.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P11 Nao sei o que é mais importante testar
P18 Nao sei se pivoto ou persevero

EXEMPLO PRATICO

Antes de rodar o teste de preco, o time preenche o cartao definindo que “sucesso = pelo menos 15% dos
visitantes clicam em comprar” — evitando discutir o resultado depois de ja saber o nimero.

COMO APLICAR
1. Escreva a hipétese a testar antes de rodar o teste.

2. Defina a métrica exata e o niUmero que representa sucesso ou fracasso, antes do teste comecar.
3. Rode o teste sem mexer no critério no meio do caminho.

4. Compare o resultado real com o critério combinado, sem negociar depois.
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Monetizacao, Risco e Legal

4 ferramentas

Due Diligence

Operacao; Tracao; Scale-up Dificuldade eo00o

47

O QUE E

Due Diligence tem como principal objetivo mensurar e minimizar potenciais riscos do negécio ou do
investimento, tornando-os visiveis. E crucial para anélise e célculo de risco do negécio e é fundamental nos
processos de fusdes e aquisicoes.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P18 Nao sei se pivoto ou persevero
P20 Nao consigo escalar

EXEMPLO PRATICO

Antes de aceitar um investimento, o fundador organiza contratos, dados financeiros e passivos

trabalhistas — a due diligence do investidor vai encontrar isso de qualquer forma, melhor chegar
organizado.

COMO APLICAR

1. Organize documentacao societdria, fiscal e trabalhista antes de precisar.
2. Liste passivos e contingéncias conhecidos, ndo esconda.

3. Faca uma auto-due-diligence antes de buscar investimento ou venda.

4. Corrija o que for corrigivel antes que um terceiro encontre.

m Valuation
Tracao; Scale-up Dificuldade e00 00

O QUE E
O valuation consiste na avaliacdo do valor de mercado do negécio. Leva-se em consideracao a posicdo que a
startup ocupa no mercado e a perspectiva de payback (previsao de retorno do investimento) para o investidor.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P9 Na&o possuo recursos para alavancar o meu negdcio
P18 Nao sei se pivoto ou persevero

EXEMPLO PRATICO

Dois métodos diferentes de valuation (multiplo de receita vs. fluxo de caixa descontado) ddo nimeros bem
diferentes para a mesma padaria de bairro que quer vender parte da sociedade — o fundador aprende a
defender o nUmero com metodologia, ndo sé achismo.

COMO APLICAR
1. Escolha um método compativel com o estagio: multiplos para empresas maduras, projecao de fluxo de
caixa para crescimento.

2. Baseie premissas em dados reais, nao otimismo.
3. Calcule mais de um método e compare.

4. Esteja pronto para justificar cada premissa numa negociagao.



Consulta a Legislacao

Operacgao; Tracao Dificuldade o000

O QUE E
A consulta a legislacdo é fundamental para entender se seu negécio estd no caminho certo, seguindo todas as

normas legais. Também pode ser utilizada para auxiliar e orientar na construcdo de documentos legais e na
realizagdo de due diligence.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P14 Nao sei qual o valor da minha solugdo
P15 Nao sei quem esta envolvido no meu problema

EXEMPLO PRATICO

Uma marca de cosméticos descobre, ao consultar a legislacdo da Anvisa, que precisa de registro

especifico para vender online em outros estados — informacao que, se ignorada, custaria muito mais
depois.

COMO APLICAR

1. Identifique todas as regulamentacées do seu setor especifico — nem toda é ébvia.
2. Consulte um especialista antes de escalar, ndo depois de um problema aparecer.
3. Documente a conformidade — isso também acelera due diligence futura.

4. Revise a legislacdo periodicamente; ela muda.

Conta de Padaria (Monetizacao e Parceria)
Operacao; Tracao Dificuldade oo

O QUE E

Ferramenta que auxilia na escolha do modelo de monetizacao, estrutura de custos e definicao de parcerias e
recursos existentes no inicio da operacao de startups. Uma vez feita a primeira simulacao sobre um modelo de
receita, é possivel testar com outro.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P14 Nao sei qual o valor da minha solucao
P17 Nao sei se meu modelo de monetizacao funciona

EXEMPLO PRATICO

Um breché online testa dois modelos na conta de padaria: vender direto (margem maior, mais trabalho de
estoque) versus consignacao (margem menor, zero risco de estoque parado) — e descobre no papel qual
sobra mais no fim do més.

COMO APLICAR

1. Escolha um produto ou servico especifico para simular.

2. Liste tudo que entra e tudo que sai de verdade, sem esquecer taxas e tempo.
3. Simule pelo menos 2 formas diferentes de cobrar ou operar.

4. Compare o que sobra liquido em cada cendrio antes de decidir.
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Tracao e Crescimento

10 ferramentas

Métricas do Pirata (AARRR)

Tracao; Scale-up Dificuldade e 0@

O QUE E
As métricas piratas sdao amplamente aceitas como as cinco métricas mais importantes para uma startup se

concentrar: Aquisicao, Ativacao, Retencao, Recomendacao (Referral), Receita. Medem efetivamente o
crescimento e, ao mesmo tempo, sdo simples e acionaveis.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P10 Nao sei como estamos nos saindo
P20 Nao consigo escalar

EXEMPLO PRATICO

Um app percebe que a Aquisicao estd étima (muita gente baixa), mas a Ativacao é péssima (ninguém
completa o cadastro) — o problema nao é marketing, é o funil logo na entrada.

COMO APLICAR
1. Meca as 5 etapas separadamente, nunca sé “usuarios totais”.

2. Ache a etapa com a maior queda percentual — é ali que investir primeiro.
3. Ndo invista em Aquisicdo se a Ativacdo ou a Retencao estao furadas.
4. Revise as 5 métricas toda semana.

@ Growth Hacking

Tracao; Scale-up Dificuldade o0 @

O QUE E
Growth hacking consiste em técnicas de experimentacao e aprendizado rédpido, focadas no crescimento e

escala do negécio principalmente por meio de acdes de marketing, utilizando métricas claras que auxiliam nos
aprendizados gerados a partir de hipdteses e experimentos.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P9 Na&o possuo recursos para alavancar o meu negdcio
P20 Nao consigo escalar

EXEMPLO PRATICO

Em vez de comprar midia paga, o app de cupons testa 10 pequenos experimentos de baixo custo em 2
semanas (referral, parceria, contetddo) e dobra a base s6 com os 2 que funcionaram.

COMO APLICAR
1. Gere uma lista grande de hipéteses de crescimento baratas de testar.

2. Rode experimentos pequenos e rapidos, ndo uma aposta grande sé.
3. Meca resultado real, ndo achismo — as métricas do pirata ajudam aqui.
4. Dobre a aposta sé no que os dados confirmarem.



Canais de Tracao

Tracao; Scale-up Dificuldade e 0@

O QUE E
Conjunto de acoes realizadas com o intuito de acelerar as vendas da startup. Essas ac0es sdo capazes de
produzir resultados somente quando colocadas em pratica.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P9 Na&o possuo recursos para alavancar o meu negdcio
P20 Nao consigo escalar

EXEMPLO PRATICO

Em vez de tentar todos 0s canais ao mesmo tempo (Instagram, SEO, eventos, parcerias), a marca escolhe
testar 3 canais por um més cada, com orcamento igual, e mede qual traz cliente mais barato.

COMO APLICAR

1. Liste os canais possiveis para o seu tipo de negécio — nem todo canal serve para todo produto.
2. Teste um nUmero pequeno por vez, com or¢amento e prazo definidos.

3. Meca custo de aquisicdo por canal, ndo sé volume.

4. Concentre recursos no canal com melhor retorno, corte o resto.

Parceria Estratégica

Operacao; Tracao; Scale-up Dificuldade oo @

O QUE E

As parcerias-chave sao essenciais para que o empreendedor ou startup consigam entregar sua proposta de
valor ao cliente final, de forma clara e com menor custo operacional. Também pode ser feita para desenvolver
recursos importantes que a startup nao possui expertise.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P8 Nao consigo tracionar o meu negdcio
P20 Nao consigo escalar

EXEMPLO PRATICO

Uma marca de alimentos saudaveis fecha parceria com academias locais para distribuicdo — ganha canal
de venda sem precisar montar loja prépria nem equipe de vendas.

COMO APLICAR
1. Identifique o que vocé ndo tem e ndo vale a pena construir sozinho.

2. Procure parceiros que ja tém esse recurso e um publico compativel com o seu.
3. Desenhe uma troca clara e justa para os dois lados, ndo sé o que vocé ganha.
4. Formalize por escrito, mesmo entre parceiros de confianca.



Crowdfunding

Operacgao; Tracao Dificuldade oo @

O QUE E
O Crowdfunding é um financiamento coletivo que surge através de campanhas de arrecadacao. Pessoas

interessadas no produto ou servico podem ajudar financeiramente enquanto recebem recompensas das mais
variadas.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P8 Nao consigo tracionar o meu negdcio
P20 Nao consigo escalar

EXEMPLO PRATICO

Antes de fabricar em escala, um criador de jogos de tabuleiro valida a demanda real via campanha de

financiamento coletivo — sé entra em producao depois de bater a meta, eliminando o risco de fabricar
sem comprador.

COMO APLICAR

1. Defina recompensas claras e proporcionais ao valor de cada aporte.

2. Estabeleca uma meta realista que cubra o minimo vidvel de producdo ou execucao.
3. Construa audiéncia antes do lancamento da campanha, nao durante.

4. Comunique progresso com transparéncia durante toda a campanha.

NPS: Métrica da Lealdade

Operacao; Tracao; Scale-up Dificuldade o @

O QUE E
O NPS revela o grau de satisfacao e lealdade dos clientes em relacdo as empresas. A esséncia do NPS parte da
intencao dos clientes de recomendar a marca, para mensurar sua fidelidade a empresa.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P6 Nao consigo entender meu cliente
P8 Nao consigo tracionar o meu negécio

EXEMPLO PRATICO

Uma clinica descobre pelo NPS que clientes ddo nota alta em “atendimento”, mas baixa em “eu
recomendaria” — sinal de que existe algo nao perguntado, talvez o precgo, travando a indicacao.

COMO APLICAR

1. Pergunte “de 0 a 10, o quanto vocé recomendaria para um amigo?” de forma recorrente, ndo sé uma vez.
2. Separe promotores (9-10), neutros (7-8) e detratores (0-6).

3. Ligue para os detratores e pergunte por qué — é ali que esta o aprendizado, ndao na média.

4. Acompanhe a tendéncia ao longo do tempo, ndo o nimero isolado.



Landing Page

Operacgao Dificuldade o @

57

O QUE E
Landing pages possuem objetivos relacionados a agao do visitante da pagina. O conteldo apresentado nela
tem como objetivo fazer o visitante agir. Existem dois objetivos principais: vendas diretas e captacao de leads.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P8 Nao consigo tracionar o meu negdcio
P16 Nao sei se é hora de lancar o meu produto

EXEMPLO PRATICO

Antes de lancar o produto de verdade, o fundador sobe uma landing page simples explicando a proposta e
mede quantas pessoas deixam o e-mail — valida interesse de mercado sem ter construido nada ainda.

COMO APLICAR

1. Defina uma Unica acdo que quer que o visitante tome: comprar, cadastrar, agendar.
2. Escreva a pagina em torno dessa acdo s6 — remova distragdes.

3. Direcione trafego real, mesmo que pouco, para medir taxa de conversao.

4. Ajuste titulo e oferta antes de aumentar o investimento em trafego.

Roadmap de Produto

Operacao; Tracao; Scale-up Dificuldade o @

O QUE E

E uma ferramenta de comunicac&o visual que alinha uma organizacdo com uma estratégia de produto. Os
roadmaps podem incluir recursos futuros e consideracdes técnicas, além de demonstrar a proposta de
evolucao do produto ao longo do tempo.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P8 Nao consigo tracionar o meu negdcio
P10 Nao sei como estamos nos saindo

EXEMPLO PRATICO

O roadmap trimestral do app mostra para o time todo que “modo offline” vem antes de “integracao com
redes sociais” — alinhando prioridade e evitando que cada area puxe para um lado diferente.

COMO APLICAR

1. Liste tudo que estd no radar, sem compromisso ainda de prazo.

2. Priorize por impacto no cliente e esforgo de construgao.

3. Comunique o roadmap com horizonte aproximado (trimestre), ndao datas fixas fantasiosas.
4. Revise a cada ciclo — roadmap é vivo, ndo uma promessa engessada.



Programa de Recompensas

Operacao; Tracao; Scale-up Dificuldade o

O QUE E
O programa de recompensas é uma estratégia de relacionamento que recompensa e fideliza o cliente por
meio de diferenciais acrescentados ao produto ou servigo que é vendido.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P8 Nao consigo tracionar o meu negdcio

EXEMPLO PRATICO

Uma cafeteria de bairro cria um cartdo de fidelidade simples — a cada 9 cafés, o 102 é gratis — e o
retorno de clientes recorrentes sobe visivelmente em poucos meses.

COMO APLICAR

1. Escolha uma recompensa que seu cliente realmente valoriza — pergunte, nao suponha.
2. Torne a regra simples de entender e facil de acompanhar.

3. Comunique o progresso do cliente rumo a recompensa — isso sozinho aumenta o retorno.
4. Meca se a recompensa realmente aumenta frequéncia, ndo sé se “parece legal”.

Construcao de Autoridade
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O QUE E
A construcao da autoridade comeca quando vocé atinge o publico certo e conquista seguidores engajados que
poderao se transformar em potenciais clientes e entao realizar a compra de seu produto/servico.

QUE PROBLEMAS RESOLVE
P8 Nao consigo tracionar o meu negdcio
P9 Na&o possuo recursos para alavancar o meu negdcio

EXEMPLO PRATICO

Um mentor de negécios constréi autoridade postando conteldo real e Gtil por meses antes de vender
qualquer curso — quando lanca, a audiéncia ja confia nele, o que reduz o esforco de venda.

COMO APLICAR

1. Escolha um tema estreito onde vocé realmente tem profundidade.

2. Publique com consisténcia, ensinando de verdade, ndo s6é prometendo.

3. Priorize engajamento genuino — comentaério, ddvida respondida — sobre curtida vazia.
4. S6 depois de construir confianca, faca ofertas: vender cedo demais queima a autoridade.
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