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RESUMO

Este trabalho apresenta a base tedrica e o processo para chegar ao modelo
de negécios do dispositivo para pacientes com Alzheimer, apresentando todos os
passos desde a ideia inicial. Utilizando os conceitos de Lean Startup, termo em
inglés para startup “enxuta”, que envolve um trabalho e identificagdo e eliminagao
de desperdicios durante o processo de criagao de uma startup, e a abordagem do
Design Thinking para os processos, aquisicdo de informagdo, analise do
conhecimento e proposta de solucdes.

A plataforma permite que os familiares e cuidadores de pacientes com a
doenca de Alzheimer possam monitora-los de forma a auxiliar nos cuidados. O
aplicativo apresenta a localizagdo do paciente, a frequéncia cardiaca, a
movimentagao e a qualidade do sono por meio de relatérios e graficos.

Desenvolveu-se um método para a definicdo da estratégia para analise de
mercado, validacdo da ideia e hipoteses e a validagdo do modelo de negdcios
através de testes, entrevistas e construgéo do protétipo.

Desta forma, o projeto se dividiu em trés etapas: a primeira etapa foi de
descoberta do cliente e suas necessidades, validando através de entrevistas; a
segunda etapa foi a validagdo da solugdo, validando através de testes com
potenciais clientes; e a terceira etapa foi a validacdo do modelo de negdcios e a
construgdo do protétipo. Esse produto foi planejado e colocado a disposi¢cao de
clientes reais, oferecendo varios aprendizados sobre as verdadeiras necessidades
do mercado.

O resultado € um modelo de negdcios, cujas hipéteses foram validadas por
intencdes reais de compra e utilizacdo do produto. Cerca de 85 pessoas foram
atingidas através de entrevistas, foram 20 testes de baixa fidelidade e 2 compras

realizadas ao final do trabalho.

Palavras chave: Startup, Design Thinking, Lean Startup, Modelo de negdcios,

Empreendedorismo, Produto para a saude, Monitoramento, Alzheimer, Canvas.



ABSTRACT

This work will presents the theoretical basis and the process to reach the
business model of the device for Alzheimer patients, presenting all the steps from
the initial idea. Using the concepts of Lean Startup, the term in English for "lean"
startup, which involves work and identification and elimination of waste during the
process of creating a startup, and the Design Thinking approach to processes,
information acquisition, analysis knowledge and solutions.

The platform allows family members and caregivers of patients with
Alzheimer's disease to monitor them to assist in care. The application displays the
patient's location, heart rate, movement, and sleep quality through reports and
graphs. The author of the work is one of the founders of startup, being present in all
the stages.

A method was developed for the definition of the strategy for market analysis,
validation of the idea and hypotheses and validation of the business model through
tests, interviews and prototype construction.

In this way, the project was divided into three stages: the first step was to discover
the client and his needs, validating through interviews; the second stage was the
validation of the solution, validating through tests with potential clients; and the third
step was the validation of the business model and the construction of the prototype.
This product was designed and made available to real customers, offering various

learning about the real needs of the market.

The result is a business model, whose assumptions have been validated by
actual intentions of buying and using the product. About 85 people were reached
through interviews, 20 were low-fidelity tests and 2 purchases were made at the end of

the study.

Keywords: Startup, Design Thinking, Lean Startup, Business Model, Entrepreneurship,

Health Product, Monitoring, Alzheimer, Canvas.
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1 INTRODUCAO

1.1 Contexto

No Brasil tem sido notado um aumento do empreendedorismo nos ultimos
anos (GEM, 2012). O empreendedorismo por oportunidade € o tipo que mais cresce,
em contrapartida o por necessidade diminui. Isso é um fator positivo para o pais,
pois otimiza o crescimento do empreendedorismo de qualidade, de oportunidade, e
se aproxima de indices de paises desenvolvidos (GEM, 2012).

Apos a explosdao da bolha pontocom, em meados de 1996 e 2001, o
empreendedorismo comegou a ser tratado com mais seriedade no Brasil
(DORNELAS, 2005) e foi difundido o termo Startup. Seguindo o exemplo dos EUA,
onde os empreendedores sao os grandes propulsores da economia (DORNELAS,
2005).

A partir de 2002 vemos um crescimento dos empreendimentos existentes,
como o surgimento de novos em ambito nacional. Em 2012 observamos o
crescimento de 7,8% em negdcios ja estabelecidos e 20,9% na abertura de novos
negoécios. Ja em 2015 damos um salto para 18,9% nos negdécios estabelecidos e
39,4% nos novos negocios (GEM, 2012 e 2015). Também foi observado um
aumento da procura de empreendedores aos auxilios de 6rgédos de apoio, que pode
ter ocasionado esse aumento, como por exemplo o SEBRAE, que passou de 13%
em 2012 para 66,2% em 2015 (GEM, 2012 e 2015).

1.1.1 Startups

Segundo a definigao de Ries (RIES, 2012) “Startup é uma instituicdo humana
que se constrdi nos mais diversos ramos e que surge espontaneamente a condigao
de extrema incerteza, sendo escalavel e reprodutivel, tem em sua esséncia a
inovagao para criar produtos e servicos os quais pretendem revolucionar o
mercado.” Vale ressaltar que ha uma distingdo entre uma pequena empresa comum
de uma Startup. Segundo Blank e Dorf (2012) Startups nao sao simplesmente
versdes menores de grandes empresas. Baseado nisso, uma empresa iniciante,

ligada a qualquer tipo de negdcio, que ndo esteja focada para a inovacédo de



produtos e servigos e, portanto dispensada dos riscos de incertezas, ndo € uma
Startup. Meira (MEIRA, 2013) acrescenta que “nem todo novo negdcio é uma

Startup, apesar de toda Startup ser um novo negécio”.

1.1.2 Internet of Things

A Internet das Coisas (ou IoT, do termo em inglés) € uma tecnologia. Ela
consiste na presencga de objetos e “coisas” inteligentes, como por exemplo etiquetas
RFID, sensores, relogios, geladeiras, entre outros. Sao equipamentos que interagem
e cooperam uns com os outros a fim de atingir um propdsito especifico (ATZORI et
al., 2010). Do ponto de vista econémico e de gestéo, esse conceito foi primeiramente
cunhado por Elgar Fleisch em 2010. O conceito de loT ndo € novo, mas soé
recentemente tornou-se relevante do ponto de vista pratico nos negdcios, e razéao
dos avancos no desenvolvimento de hardware, especialmente na ultima década
(FLEISCH, 2010).

Segundo Gartner (GARTNER, 2013), o produto loT e fornecedores gerarao
uma receita incremental superior a US$300 Bilhdes em 2020, principalmente em
servicos. Cerca de US$1,9 Trilhdes em valor econdémico global, movimentando as
vendas de varios mercados finais.

A loT abrange hardware, software embutido, servicos de comunicagao e
servigos de informacéo associados as coisas. As empresas que fornecem hardware,
software e servigo sdao chamados de fornecedores de loT. Em 2020 a contribuicdo
incremental da receita do fornecedor é estimada em US $309 bilhdes. Ainda
segundo Gartner (GARTNER, 2013), os segmentos que liderardo a adogao de loT
serao a manufatura (15%), cuidados a saude (15%) e os seguros (11%).

Apesar da relevancia do tema, existem poucos estudos sobre a nova ldgica
de negdcio que emerge das tecnologias digitais (YOO et al., 2010). O uso de
sensores € uma tendéncia nos ultimos anos. Fabricantes de automoéveis e home

appliances em todo mundo ja estao desenvolvendo, conectando.

1.1.3 Mercado da satide e novas empresas

O mercado da saude é um dos espacos econdmicos mais dindmicos de

acumulacdo de capital e inovagdo, cuja compreensdo se mostra essencial para



pensar politicas de promog¢ao e de desenvolvimento (GELIUNS & ROSEMBERG,
1995).

Segundo o Instituto de investigacdo em saude da PricewaterhouseCoopers
(PwC) (HRI), o Brasil tem grandes fatores para favorecer o investimento no setor da
saude, dentre eles o crescimento demografico, envelhecimento da populacéo,
consequente aumento no PIB per capita, que levardo ao aumento no consumo de
produtos e servicos focados na saude e bem-estar.

Ademais, segundo Gadelha e colegas (GADELHA et al., 2003) essa area
alinha a grande possibilidade e necessidade de inovagao (difusdo da biotecnologia,
novas formas de gestdo e organizagdo de servigos, etc.) com uma forte dimenséao
social, que requer a mobilizagdo de um amplo aparato regulatério e institucional.

Essa é uma especificidade desse setor em relagao aos outros negdécios, que
pode barrar muitos empreendedores, a necessidade de responder a 6rgaos de
regulagdo rigorosos, como a Food and Drug Administration (FDA), nos Estados
Unidos, e a Agéncia Nacional de Vigilancia Sanitaria (ANVISA), no Brasil (Waltrick,
2016).

Entre as principais areas identificadas como tendéncia de inovagdes na area
da saude, destacamos os servigos a terceira idade. De acordo com o Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), em 40 anos, o numero de idosos deve
triplicar, passando de 10% da populagéo (em 2010) para 29,3% em 2050.

Dentro do ambiente virtual, as apostas se concentram em servigos de
infformacdo e orientagdo sobre qualidade de vida, prevencdo de doencas e
longevidade. Segundo Danielle Cunha, da aceleradora Mota, para as pessoas,

servigcos de saude sao um investimento, ndo um gasto (NETO, 2013).



1.2 Motivaciao e Oportunidade

A autora sempre desejou montar a sua startup, desenvolver produtos na area
da saude, mas nunca soube qual o método para se tirar a ideia do papel, transformar
em um modelo de negdcios ou em um produto que atenda as necessidades do
mercado.

A ideia para o projeto em si surgiu a partir da queda da minha avé. Ela caiu
sozinha no quarto e ficou gritando por um tempo até ser socorrida. Como
consequéncia ela trincou o osso da bacia. Ela adora sua liberdade e independéncia,
mas apos o acidente a familia se mobilizou para que ela nao ficasse sozinha, o que
gerou e gera um desconforto para ambos os envolvidos.

A partir dessa oportunidade era necessario um meétodo que permitisse o
desenvolvimento do negdcio e validagao da respectiva ideia inicial. Desta forma, me
inscrevi num programa de aceleragcdo de startups e a partir disso comecei esse
trajeto até o modelo de negdcios sustentavel da minha startup.

Por fim, o desenvolvimento do produto no meio de incertezas, apresentaria
mais embasamento para sua entrada no mercado, além de ser produzido com baixo

custo e tempo.

1.4 Objetivo

O objetivo deste trabalho foi aplicar o conhecimento do Lean Startup, Canvas
Model Business e do Design Thinking para o desenvolvimento da startup Dear
Grand, uma plataforma de monitoramento para pacientes com Alzheimer.

O trabalho apresenta um estudo de caso, apresentando os passos
percorridos a partir das metodologias apresentadas, mostrando sua eficacia no
desenvolvimento de negocios e na validagdo das hipéteses, evitando o desperdicio

de recursos.

1.5 Justificativa

Hoje s6 ouvimos sobre a crise econdmica no Brasil, a falta de emprego, os

inUmeros problemas na saude, a falta de dinheiro e recursos. O trabalho me



possibilitou a oportunidade de unir todos estes problemas e criar uma solucio.
Dessa forma, o intuito é passar adiante o conhecimento adquirido para que outros
estudantes e/ou interessados em criar uma startup, possam conhecer a metodologia
utilizada e, da mesma forma, tirar do papel o tdo sonhado negdcio.

Para a universidade, este trabalho € um desenvolvimento e exemplo pratico
dos conceitos de Lean Startup, Canvas Model Business e Design Thinking. Ao
apresentar os métodos seguidos e a trajetéria de uma startup em busca de seu
plano de negdcios, podera contribuir como fonte de consulta para outros trabalhos
ou de incentivo para empreendimentos na area da saude.

Para a Engenharia Biomédica, esse trabalho se mostra como uma abertura
de oportunidade ou realizagdo. Considerando-se como a engenharia que resolve os
problemas da saude, apresento a minha experiéncia de como encontrar e resolver o

problema de pessoas reais. Uma visdo necessaria para o sistema como um todo.

1.6 Estrutura do trabalho

O trabalho foi dividido da seguinte forma:

e Capitulo 1: Introducdo. Traz outros estudos e conceitos presentes no
tema, juntamente com a relevancia do mesmo. Apresenta a motivagao,
objetivo, e justificativa do trabalho.

e Capitulo 2: Revisdao Bibliografica. Traz todo o conteudo e
embasamento tedrico utilizado no trabalho. Aborda os conceitos de
Lean Startup, Canvas Model Business e de Design Thinking.

e Capitulo 3: Métodos. Descreve os métodos e estratégias utilizadas
para realizagao do projeto.

e Capitulo 4: Resultados. Explana os resultados obtidos em cada uma
das etapas definidas no capitulo anterior.

e Capitulo 5: Conclusao. Conclui o trabalho, oferece uma reflexao sobre
a aplicagao dos conceitos estudados e uma prospecc¢ao para trabalhos

futuros.



2 Revisao Bibliografica

Neste capitulo serdo apresentados os principais conceitos que foram
utilizados para a definicdo do método e da resolucado do problema proposto.

A revisao foi dividida em trés grandes partes: Lean Startup, Canvas Model
Business e Design Thinking.

No tépico Lean Startup sao abordados os conceitos propostos por Eric Ries,
como, por exemplo, o Aprendizado Validado, os conceitos de produto, o método
construir-medir-aprender, constru¢do do produto minimo viavel e o conceito de
pivotar.

No tépico Canvas Model Business sera abordado o modelo desenvolvido por
Alexander Osterwalder para analise de mercado, definigdo da proposi¢cao de valor e
do plano de negécios.

No ultimo tépico sera apresentado o conceito de Design Thinking utilizado
para solucionar os problemas encontrados durante o projeto, métodos para definigao
das hipoteses, definicdo dos testes e realizagao da prototipagdo em conjunto com o

cliente.

2.1 Lean Startup

A Lean Startup, ou em portugués Startup “enxuta”, segundo Ries (RIES,
2012), é um conjunto de praticas para ajudar os empreendedores a aumentar suas
chances de desenvolver uma startup de sucesso. Ele foi projetado para vocé
aprender a dirigir uma startup. Ao invés de planos complexos, baseados em
inumeras hipoteses, vocé pode fazer ajustes, que é trabalhado no ciclo de feedback
construir-medir-aprender (RIES, 2012). Sua metodologia abrange os passos para a
dimensionar e desenvolver um negocio com aceleragdo maxima.

Segundo Ries (RIES, 2012), as startups possuem um destino em mente, um
negocio préspero e capaz de mudar o mundo. Essa é a visdo de uma startup. Para
alcancgar isso € preciso de uma estratégia, que inclui o modelo de negdcios, um

plano de produto, entre outros. E o produto é o resultado disso. Constantemente o



produto muda por um processo de otimizagdo e as vezes a estratégia pode mudar.

Ja a visao raramente muda.

MUDANCA

ESTRATEGIA PIVO

[ N\

Figura 1 - Processo da visdo da Lean Startup.
Fonte: (RIES, 2012).
Dentre as caracteristicas da produgdo enxuta que inspiram o método, Ries
(RIES, 2012) destaca:

e Valorizagao do conhecimento e criatividade dos trabalhadores;
e Diminuigao dos tamanhos dos lotes;
e Producgao just in time;
e Aceleragéo do tempo de ciclo;
e Reconhecimento das tarefas criadoras de valor e do desperdicio;
Com base em técnicas de aprendizado cientifico, visa minimizar o risco e o
desperdicio através de testes de hipoteses de negdcios, escalando-o apenas

quando se tem testado e validado (RIES, 2012).

2.1.1 Construir - Medir - Aprender
Como apresentado anteriormente, a startup catalisa ideias em produtos por
meio dos experimentos e das interagbes com os clientes, que geram feedbacks e

dados. O ciclo, encontrado na figura 2, esta no centro do modelo da startup enxuta.
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Figura 2 - Ciclo de Feedback Construir - Medir - Aprender.
Fonte: Adaptado de BANK, C. (2014).

Algumas formacgdes enfatizam em apenas um elemento desse ciclo, como € o
caso do engenheiro, que aprende a construir. De acordo com Ries (RIES, 2012)
precisamos concentrar apenas na redugdao do tempo gasto durante o ciclo.
Concentrar na aprendizagem validada para evitar o desperdicio de tempo e de
dinheiro.

As atividades do ciclo ocorrem nessa sequéncia, construir-medir-aprender,
mas o planejamento, na realidade, ocorre no sentido inverso. Primeiro descobrimos
0 que queremos aprender, definimos o que precisamos medir e, por fim,
descobrimos o0 que teremos que desenvolver, ou construir, para executar aquele
experimento e obter aquela medi¢ao (RIES, 2012).

Ideias

Na primeira etapa sao identificadas as hipoteses a serem testadas e
priorizadas por ordem de risco. As hipoteses essenciais, alto risco, sdo a hipotese
de valor e a de crescimento, pois elas compreendem todas as defini¢gdes iniciais dos

fundadores do modelo de negécio (RIES, 2012).



Produto

Aqui sera construido um MVP (do inglés, Minimum Viable Product), que é a
versdao minima do produto para realizagao do teste. Ele pode variar de um simples
protétipo de guardanapo até um produto completo. Esse passo s ocorre apds a
definicdo das hipdteses (RIES, 2012).

Dados

Por fim, o produto deve ser apresentado ou até vendido a potenciais clientes,
de forma a medir seu impacto. Os dados coletados nessa etapa podem ser de
diversas formas, como feedbacks, entrevistas, métricas do uso do produto ou até a
efetiva compra (Ries, 2012).

Ao final do ciclo, os dados serao reunidos e tudo o que foi aprendido sera
consolidado. Com o resultado em maos, é decidido se a startup mantera esse

caminho ou pivotara, conceito que sera explicado mais adiante.

2.1.2 Experimentar

Segundo Ries (RIES, 2012), a escola de empreendedorismo “simplesmente
faga” (just do it) € uma das ligbes mais importantes do método cientifico. Se vocé
nao puder fracassar, ndo podera aprender. O objetivo de todo experimento,
associado a uma startup, é descobrir como desenvolver um negécio sustentavel em
torno da sua visao.

Para a fase de experimentos, comece com uma hipotese clara, que
prognostica o que pode acontecer. Em seguida, teste de forma empirica. Da mesma
forma que a experimentacéo cientifica € embasada pela teoria, a experimentagao
de uma startup é orientada pela sua visédo (RIES, 2012).

O método utilizado na fase de experimentacédo é decompor a grande visao em
suas partes. Segundo Ries (RIES, 2012) existem duas grandes partes: a hipotese
de valor e a hipdtese de crescimento, elas dao origem as variaveis de ajuste.

A hipotese de valor é proposta para testar se o produto ou servigo fornece, de
fato, valor aos clientes. O teste deve ser construido para avaliar de modo objetivo e
nao apenas a opinido dos mesmos. Ja a hipdtese de crescimento avalia como os
clientes descobrirdo o produto ou servigo, apds a sua entrada do mercado. Com a

empresa funcionando, como se difundira o produto entre os clientes.



Neste modelo de aprendizado, um experimento ndo € apenas uma pesquisa
tedrica, ele também & um primeiro produto. Se um experimento for bem sucedido,
ele permitira uma cadeia de clientes iniciais a cada novo experimento ou interagao
e, por fim, comecando a construir um produto.

Segundo Steve Blank “Products developed by founders who get out in front of
customers early and often, win” - Produtos desenvolvidos por fundadores que saem
na frente dos clientes cedo, frequentemente, ganham. Essa frase enfoca o que foi
dito por Ries (RIES, 2012), se ndo conversarmos com o0s clientes e usuarios
teremos um produto apenas para empreendedores e a startup passara apenas

como uma ideia e ndo sera concretizada.

2.1.3 Minimum Viable Product (MVP)

O produto minimo viavel € uma versao beta de um produto, desenvolvido de
forma rapida e econbémica para entrar em contato com o segmento de clientes e
receber todos os feedbacks possiveis. De acordo com Ries (RIES, 2012), ele ajuda
a comegar o processo de aprendizagem o mais rapido possivel, percorrendo o ciclo
construir-medir-aprender com o menor esforgo. Seu objetivo é testar as hipdteses
fundamentais do negécio.

Ries (RIES, 2012) afirma que o MVP pode variar de complexidade, desde
testes simples, sem uso de nenhuma tecnologia, até protétipos iniciais, com
problemas e recursos ausentes. A decisao sobre a complexidade e o numero de

funcionalidades necessarias é simples, simplifique.

2.1.4 Pivo ou perseverar?

Ao longo desse tempo, a equipe esta aprendendo seu caminho rumo ao
negocio. Desta forma, podemos aprender quando se € o momento de fazer a curva
fechada chamada pivd ou se devemos perseverar no caminho atual.

O pivd é a mudanga de um ou mais aspectos da estratégia do negdcio. Ries
(RIES, 2012) define como um tipo especifico de mudanga, projetado para testar uma
nova hipoétese fundamental a respeito do produto, do modelo de negdcios e do motor

de crescimento.



Essa decisdo deve ser tomada de forma lucida e objetiva. Levando em
consideragao todos os resultados obtidos em experimentos, feedbacks e opinides
dos clientes e usuarios. Segundo Ries (RIES, 2012) ndo ha como remover o
elemento humano (visdo, intuicdo, julgamento) da pratica do empreendedorismo,
mas a decisdo ndo pode ser embasada apenas nisso.

Ries (RIES, 2012) recomenda que todas as startups tenham uma reunidao
regular de “Manter ou Pivotar”, onde a equipe de desenvolvimento e do comercial
devem estar reunidas. A equipe de desenvolvimento deve levar o relatério completo
dos resultados de suas iniciativas de otimizagcdo ao longo do tempo e a lideranga

comercial traz as perspectivas do cliente.

2.2 Business Model Canvas

Em 2010, Alexander Osterwalder e Pigneur desenvolveram uma ferramenta
simples e visual para apresentar as hipéteses de negdcios, o chamado Canvas de
Modelo de Negdcios.

Osterwalder e Pigneur definem o canvas como uma linguagem compartilhada
para descrever, avaliar e alterar modelos de negocios. E 0 modelo de negdcios a
forma como uma empresa cria, entrega e captura valor (OSTERWALDER E
PIGNEUR, 2010).

O modelo criado pode ser descrito por nove elementos que descrevem as
quatro principais areas de uma organizagdo, sendo elas os clientes, ofertas,
infraestrutura e viabilidade financeira (OSTERWALDER E PIGNEUR, 2010).
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Figura 3 - Esquema dos nove blocos do Business Model Canvas.
Fonte: Adaptada de MULLER (2014).

Value proposition ou “proposta de valor”, segundo Osterwalder e Pigneur
(OSTERWALDER E PIGNEUR, 2010), é o conjunto de beneficios que a
empresa entrega a um determinado mercado, seja para resolver um problema
do cliente ou sanar suas necessidades. E o que torna essa empresa atrativa
para um grupo de clientes.

Customers ou “Segmento de clientes” € o grupo de clientes para os quais a
empresa ira desenvolver produtos e servigos. Esse grupo pode ser
segmentado para melhor compreensao das suas necessidades. Dessa forma,
atender primeiros os clientes aparentemente precisam mais do produto
(OSTERWALDER E PIGNEUR, 2010).

Channels ou “Canais” descrever a forma como a empresa se conecta aos
clientes. Osterwalder e Pigneur (OSTERWALDER E PIGNEUR, 2010)
elencam 5 situagdes que devem ser consideradas nos canais. Sdo elas: o
reconhecimento da empresa pelo cliente, avaliacdo da empresa pelo cliente,
compra do produto, entrega do produto e o pés-compra.

Customer Relationships ou “Relacionamento com clientes” define qual o tipo
de relacionamento a empresa quer ter com cada segmento de clientes. Isso
esta intimamente ligado com a experiéncia que se deseja oferecer ao cliente
(OSTERWALDER E PIGNEUR, 2010).



e Keys Activities ou “Atividades-chave” sdo as atividades necessarias para que
o0 modelo de negdcios seja executado com sucesso (OSTERWALDER E
PIGNEUR, 2010).

e Key resources ou “Recursos-chave’”, da mesma forma que as
atividades-chave, descrevem os principais ativos necessarios para colocar em
pratica o modelo de negocios, ou seja, criar o valor e manter o relacionamento
com seus clientes (OSTERWALDER E PIGNEUR, 2010).

e Key partners ou “Parceiros-chave”, segundo Osterwalder e Pigneur
(OSTERWALDER E PIGNEUR, 2010), é uma rede de fornecedores
necessaria para o modelo de negdcios e todas as atividades associadas.

e Revenue ou “Fontes de receita” é o valor que sera capturado de cada
segmento de clientes. Questdes como precificagdo e o modelo de cobranga
definem como serd o fluxo de receita do modelo (OSTERWALDER E
PIGNEUR, 2010).

e Costs ou “Estrutura de custos” é definido por Osterwalder e Pigneur
(OSTERWALDER E PIGNEUR, 2010) como todos os custos incorridos para
que o modelo seja praticado. Eles s&o definidos a partir das informacdes
reunidas sobre recursos-chave, atividades-chave e os parceiros-chave.

Essa representacdo forma a conceitualizacdo do seu negécio, projeto da
organizagao, ou seja, forma de operagao e geragao de valor, principais fluxos e
processos, permitindo uma analise, visualizagdo do seu modelo de atuacdo no
mercado e permitindo a incorporacdo dos aprendizados que surgirdo durante o

processo.

2.2.1 Canvas de Proposiciao de Valor

O Canvas de proposicdo de valor foi criado em 2014 por Osterwalder e
colegas para mostrar os detalhes dos problemas do cliente e as solugbes que
compdem a proposi¢cao de valor da empresa.

Essa ferramenta é uma extensdo do canvas modelo de negdcios, e oferece
uma visao detalhada das caracteristicas do segmento de clientes e da proposicéo de
valor oferecida a eles (OSTERWALDER et al., 2014).
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Figura 4 - Posi¢cao do canvas proposigéo de valor no canvas modelo de negécios.
Fonte: Adaptada de OSTERWALDER et al. (2014).

Segundo Osterwalder e colegas (OSTERWALDER et al., 2014), o canvas
proposi¢cao de valor enfatiza apenas o aspecto de criacdo de uma proposi¢cao de
valor que atinja as tarefas, dores e ganhos mais importantes para determinado
segmento de clientes. Desta forma, € uma ferramenta que auxilia o projeto em busca
da proposicao de valor ideal.

O canvas proposicédo de valor, ilustrado na figura 5, é formado por trés
elementos principais: o Perfil do cliente (circulo a direita, o Mapa de valor (quadrado

a esquerda) e o Encaixe (fit), que serdo detalhadas a seguir.

Figura 5 - Canvas de proposi¢ao de valor.
Fonte: Adaptada de OSTERWALDER et al. (2014).



2.2.1.1 Perfil do cliente

Segundo Osterwalder e colegas (OSTERWALDER et al.,, 2014), o perfil do
cliente é onde é registrado o entendimento sobre determinado segmento de clientes.
Nele sao detalhadas as tarefas que o cliente realiza em seu dia a dia, quais as dores
e problemas que ele enfrenta e quais fatores seriam considerados beneficios para
ele. E composto por tarefas, dores e beneficios.

e Tarefas: sdo as atividades que os clientes estao tentando realizar em sua vida
ou trabalho. Aqui também sao registrados os problemas que estdo tentando
resolver, ou necessidades a serem satisfeitas (OSTERWALDER et al, 2014).

e Dores: Sao tudo o que for ruim ou indesejavel para o cliente, que os atrapalha
na realizagcédo de suas tarefas. Também podem ser riscos, de origem fisica ou
emocional, que causam consequéncias negativas a sua experiéncia
(OSTERWALDER et al, 2014).

e Beneficios: Sao os objetivos ou beneficios que os clientes desejam. Oferecem
ganhos ou melhoram a sua experiéncia com o produto ou servigo. Eles
podem ser obrigatorios, esperados, desejados ou surpreendentes e de

natureza fisica, emocional ou econémica (OSTERWALDER et al, 2014).

2.2.1.2 Mapa de valor

Descreve o tipo de valor que vocé pretende entregar para o cliente. Devem
ser detalhados os produtos e servigos que a empresa pretende oferecer aos clientes,
bem como suas funcionalidades. S&o registradas também caracteristicas que criam
beneficios e que aliviam dores dos clientes, resolvendo os problemas identificados.
E dividido em produtos e servigos, aliviador de dores e criador de beneficios
(OSTERWALDER et al, 2014).

e Produtos e servigos: E uma lista do que vocé tem a oferecer a seus clientes.
Todos os produtos ou servigos criados para solucionar os problemas e
necessidades dos clientes (OSTERWALDER et al, 2014).

e Aliviador de dores: Osterwalder e colegas (OSTERWALDER et al., 2014)

descrevem como sendo o desenvolvimento de como a proposta ira aliviar e



resolver as principais dores dos clientes. Uma boa proposicao de valor tenta
solucionar as dores mais extremas e nao todas ao mesmo tempo.

e Criador de beneficios: Segundo Osterwalder e colegas (OSTERWALDER et
al., 2014), descrevem como seus produtos e servigos criam resultados e
beneficios, sejam elas funcionalidades, ganhos sociais, emogdes positivas ou
economia. Devem ser abordados os beneficios que realmente tragam

vantagens competitivas para a empresa.

2.2.1.3 Encaixe

Caso o projeto da proposicdo de valor tenha sucesso, ocorre o que
Osterwalder e colegas (OSTERWALDER et al.,, 2014) chamou de encaixe. O
encaixe ocorre quando sao coletadas evidéncias de que os problemas identificados
sao reais e a proposigcao de valor projetada € aceita pelos clientes. Sdo apontados
trés niveis de encaixe: encaixe do problema e da solugéo, encaixe do produto e do
mercado e o0 encaixe do modelo de negdcios. Eles variam de acordo com a forga das
evidéncias obtidas, através de entrevistas, vendas e até lucratividade do negocio.

e Encaixe do problema e solugdo: Ocorre quando se encontra clientes que se
importam com certas tarefas, dores e beneficios e de que se tem uma
proposicao de valor que visa esses fatores. Entretanto ndo ha nenhuma
evidéncia real, e mercado, de que o encaixe é real. Geralmente se tem
intencbes de compra reveladas por entrevistas nesse momento
(OSTERWALDER et al, 2014).

e Encaixe do produto e mercado: Acontece quando existe evidéncia de que seu
produto esta resolvendo problemas e criando valores reais para os clientes e
comeca a haver tragdo do mercado. Sdo observadas as primeiras aquisi¢cdes
do produto, confirmando as intengbes de compra do estagio anterior. Para
que seja possivel atingir esse encaixe, todas as hipéteses do modelo de
negoécios deverao ser testadas em um longo processo interativo envolvendo a
interagdo com potenciais clientes (OSTERWALDER et al, 2014).

e Encaixe do modelo de negocios: Neste ultimo nivel, prova-se que a
proposi¢cao de valor pode ser incluida em um modelo de negdcios escalavel e

replicavel. Esse encaixe acontece no momento em que se consegue gerar



mais receita do que se gasta para criar e entregar valor. Se comprova a

lucratividade do negécio (OSTERWALDER et al, 2014).

A busca por esse encaixe € um processo continuo e interativo. Segundo
Osterwalder e colegas (OSTERWALDER et al, 2014), ao buscar o encaixe, a
empresa trabalha para validar sua proposta de valor através da interacdo com seus
potenciais clientes. Desta forma, observando detalhadamente o cliente e a proposta

de valor.

2.3 Design Thinking

O conceito de Design Thinking é o uso do pensamento de designer,
pensamento abdutivo, ou seja, com o raciocinio pouco convencional, de facil
identificacdo de problemas e encaixe de solucdes. E uma ferramenta de abordagem
diferente para a inovacéo (VIANNA et al., 2012).

Esse processo € dividido em quatro partes: Imersdo, Analise e sintese,
ideacdo e prototipagdo. A imersao tem por objetivo um entendimento inicial do
problema. A analise e sintese ocorre em conjunto com a imerséo. Na ideagao € onde
sdo geradas as ideias inovadoras através de atividades colaborativas que estimulam
a criatividade. Por fim, a prototipagcao auxilia a efetivar as ideias a fim de propiciar
um aprendizado continuo para validagcao da solugéo. Vianna e colegas (VIANNA et
al., 2012) assinalam que essas etapas sao versateis e nao lineares, ou seja, podem
ser moldadas de forma a se adequarem as propostas do projeto e do problema em
questao.

Esse processo mapeia e une toda a visdo de mundo, experiéncia cultural e a
vida de cada individuo no intuito de obter uma visdo mais completa na solugéo para
melhor identificar as barreiras e gerar alternativas viaveis para transpé-las. Ela parte
das necessidades reais do seu consumidor (ENDEAVOR, 2015).

Segundo Endeavor (ENDEAVOR, 2015), € uma poderosa ferramenta e
estratégia de gestdo criada para promover uma experiéncia mais completa para as
pessoas, seja de ordem emocional, estética e/ou cognitiva. Ela tira o processo
criativo da esfera puramente artistica e o leva para um cenario funcional, o que o
torna possivel de ser aplicado em diversas areas corporativas, projetos, entre outros,

com resultados mais soélidos e assertivos.



2.3.1 Imersao

Esse é o momento, segundo Vianna e colegas, de aproximar-se do cliente, do
usuario e do contexto do problema. Essa etapa tem por objetivo o reenquadramento,
o0 entendimento inicial do problema, busca de necessidades e oportunidades que
irdo direcionar a geragao de solugdes na fase seguinte (VIANNA et al., 2012).

Esse processo tem inicio com reunibes da equipe para definir a estratégia e
como sera conduzido o projeto. Faz-se uma pesquisa exploratoria para introduzir o
contexto do assunto e identificagdo de comportamentos externos (VIANNA et al.,
2012).

Nesse momento é definido o escopo do projeto, suas fronteiras, os perfis de
usuarios, as areas de interesse a serem estudadas, o plano de pesquisa e os
protocolos (VIANNA et al., 2012). Endeavor acrescenta o estudo do mercado,
conhecer os concorrentes e as condigdes macroeconémicas (ENDEAVOR, 2015).
Uma forma de realizar esse estudo é através do Petal Diagram.

O Petal Diagram é uma representagao grafica do cenario competitivo quando
se esta criando um negocio. Onde coloca-se a sua empresa no centro do universo e
entao é feita uma projecdo em 5 segmentos de mercado adjacentes, de onde viriam
seus clientes (BLANK, 2013). O Petal Diagram sera mostrado mais detalhadamente
no capitulo 3.

Uma frase do filésofo chinés Sun Tzu (SUN TZU, 2006) expressa claramente
esse ponto do Design Thinking.

“Conhece teu inimigo e conhece-te a ti mesmo; se tiveres cem
combates a travar, cem vezes seras vitorioso. Se ignoras teu inimigo
e conheces a ti mesmo, tuas chances de perder e de ganhar serdo

idénticas. Se ignoras ao mesmo tempo teu inimigo e a ti mesmo, sé

contaras teus combates por tuas derrotas.”

2.3.2 Analise e Sintese
Essa é a fase de anadlise e sintese das informagdes coletadas no passo
anterior. Cria-se padrdes para auxiliar na compreensao do problema (VIANNA et al.,

2012). Um dos recursos utilizados nesta etapa é a jornada do usuario.



Vianna e colegas definiram a jornada do usuario como uma representagao
grafica das etapas do relacionamento do cliente com o produto (VIANNA et al.,
2012). Descreve os passos-chave percorridos antes, durante e apés a compra e

utilizacao.

2.3.3 Ideacao

Essa etapa tem como objetivo a geracéo de ideias inovadoras para o projeto
(VIANNA et al., 2012). E onde se inicia o desenvolvimento do produto ou servico,
nao mais partindo de pressuposicboes ou de analises estatisticas frias, mas de
necessidades e percepgdes de valor do cliente (ENDEAVOR, 2015).

Segundo Vianna et al. (VIANNA et al., 2012), é importante reunir varios perfis
de pessoas nesse processo de geracdo de ideias, especialistas e pessoas
envolvidas de diferentes expertises, para tornar o resultado mais rico e assertivo.
Um processo bastante utilizado nesta etapa € o Brainstorming.

O Brainstorming € uma técnica para estimular a geracao de ideias em um
curto espago de tempo, que faz uso do pensamento diverso para que sejam
levantados diferentes pontos de vista (IIBA, 2011). Geralmente é realizado em grupo
e conduzido por um moderador, responsavel por integrar a atividade e manter o
foco. Pode-se utilizar também dados brutos de campo e/ou personas, perfis de
compradores e usuarios ideais do nosso produto, para estimular a equipe (VIANNA
et al., 2012).

IIBA (lIBA, 2011) salienta que é importante garantir que as ideias ndo sejam
pré-julgadas, incentivando o pensamento inesperado e fora do comum, gerando o

maior numero, possivel, de ideias.

2.3.4 Prototipacio

Segundo Vianna e colegas, essa etapa do processo tem como obijetivo
auxiliar a validacdo das ideias geradas e pode ocorrer ao longo do projeto em
paralelo com as outras etapas. A prototipacdo € a concretizagao de uma ideia,
muitas vezes simplificada, para propiciar validacoes (VIANNA et al., 2012).
Ao entrar em contato com o modelo proposto, o usuario pode avalia-lo e fornecer

insumos para sua evolugdo e aperfeicoamento (VIANNA et al., 2012). Segundo



Endeavor (ENDEAVOR, 2015), com a participagdo de todos os interessados
(clientes, fornecedores, parceiros, colaboradores internos, etc.) sua ideia sera
melhorada permanentemente. Esse € um processo continuo e incremental.

O protétipo pode ser desde uma representagdo conceitual ou analoga da
solucao, tendo varios niveis de fidelidade.
Protétipo em papel

Sao representacdes de interfaces com diferentes niveis de fidelidade. Pode
ser desde um desenho num pedago de papel ou algo desenvolvido com detalhes
finais de texto e cores. Ele deve ser executado a mao para avaliar detalhes de
interface, produto ou comunicar servigos (VIANNA et al., 2012).
Protétipo de baixa fidelidade

E a simulagdo de artefatos materiais ou prestacdo de servigcos a fim de

envolver o usuario. A geracgao de servicos e relagdes interpessoais sao experiéncias
fluidas e dinamicas, que demandam um periodo de tempo para serem avaliadas.
Dessa forma, precisa-se projetar cada elemento, gerenciar as interacbes dos
usuarios e utilizando poucos elementos fisicos a fim de desenhar uma solugao

atrativa e uma experiéncia em tempo real (VIANNA et al., 2012).

3 Métodos

Este capitulo apresenta quais foram os métodos para o desenvolvimento
deste trabalho. Como demonstrado anteriormente, o problema a ser resolvido
envolve a criagao de uma startup tendo como base os conceitos de Lean Startup
(Ries, 2011) e o Design Thinking. Desta forma, a metodologia a ser seguida toma

como base os conceitos descritos no capitulo 2.

3.1 Método proposto
O projeto é divido em 3 macro etapas: (1) Teste do Problema, (2) Teste de
Solucéo e (3) Teste do Modelo de Negdcios. Todas as etapas sao interativas e néo

possuem prazo definido para o fim, apenas que o objetivo seja alcangado.
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Figura 6 - Etapas do método proposto.
Fonte: Elaborado pela autora.

Na etapa 1 - O teste do problema inicia o processo de validacdo da ideia
inicial, ou seja, do produto de monitoramento de idosos. Nesta etapa, a proposta
sera analisada como um todo, com base na teoria descrita no capitulo 2. Ao final
desse passo teremos um primeiro modelo de negdcios estruturado que sera testado
ao longo dos préximos passos. O problema sera testado através de entrevistas com
todos os envolvidos, idosos, familiares e médicos. A entrevista sera formulada com
base nas hipdteses desenvolvidas e conforme a necessidade de algum
conhecimento especifico.

Testadas as hipdteses e os resultados obtidos, a equipe julgara se o objetivo
foi atingido e sera feita uma analise das informagdes para tomar a decisdao de manter
ou pivotar. Se a equipe julgar que o resultado é satisfatorio e o objetivo foi atingido,
esta etapa sera concluida e passaremos para a préxima.

Na etapa 2 - No teste da solugdo, em posse do problema validado em maos,
serao realizados os testes de cada feature do nosso produto. Nesta etapa o foco é
descobrir qual a melhor forma de entregar valor para o cliente, de maneira correta e
com o menor custo. Nesse passo, serao realizados dois tipos de testes, o teste de
guardanapo ou de papel e o de baixa fidelidade, usando como principio de escolha
as hipoteses validadas na etapa anterior. Ao final dessa etapa serdao analisados os

resultados, verificando os pontos positivos para o protétipo e negativos, e sera



tomada a decisdo de manter ou pivotar o protétipo até que se chegue a um modelo
que atenda o cliente.

Na etapa 3 - No teste de negocios, o primeiro passo € planejar a venda ao
cliente, taticas para encontrar os potenciais clientes, definicdo de prego e melhor
estruturagdo do modelo de negocios e do canvas como um todo. Da mesma forma,
nesta etapa também serdo analisadas as respostas dos clientes para saber se o
modelo de negdécios deve ser mantido ou pivotado, até obter o modelo concreto.
Aqui a decisao final deve ser mais criteriosa, pois pode levar a empresa a escalar
um modelo com alto risco de fracasso e mal definido, caso ndo haja o encaixe do
produto e o mercado.

As figuras 7, 8 e 9 mostram o detalhamento de cada uma das etapas

descritas.

Figura 7 - Atividades da etapa de teste do problema.

Fonte: Elaborado pela autora.



Testar as hipdteses da Manter ou
solugdo pivotar?
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» Canvas dos fidelidade
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expariéncia do usuario,
localizacio e coleta de dados
& wearable & manutencao

Figura 8 - Atividades da etapa de teste da solugao.

Fonte: Elaborado pela autora.

Teste do Modelo de Negocios

Desenvaolver a Testar
o Preparo para Manter ou
estratégla de venda e s
venda pivotar?
vendas preco

« [iagrama de compra s MNontagem das « [Eielivara
« Fluxo do cliente gsfratenias de venda;
s« Canvas mais completo vendas e de « Determinar
« Estratégia para testes, o pricing,

ENCONTRAR, & Montagem do

ENCANTAR e Fitch

CONVERTER clientes,
Crperacio para entrega,
& Financeiro,
» Matriz Passou/Fathou

Figura 9 - Atividades da etapa de teste do modelo de negdcios.

Fonte: Elaborado pela autora.

3.2 Teste do Problema

3.2.1 Desenvolver estratégia
Neste ponto foi analisado a proposta de forma geral, o ambiente e a

oportunidade de negocio. Foram realizadas as seguintes atividades:



1. Definicao da proposta de valor e do segmento de clientes, isso orientou na
construcao dos proximos passos e na construgdo das hipdteses e das
entrevistas;

2. Com a proposta de valor e o segmento de clientes, foi montado um modelo de
canvas de proposicao de valor, focado s6 no cliente e no valor que sera
entregue a ele. Desta forma, o processo sera melhor detalhado, assim como a
necessidade do cliente;

3. Obtém-se as hipoéteses de acordo com as suposi¢des colocadas no canvas. A
partir desses dados montamos a matriz de certezas, suposi¢des e duvidas
(CSD) para validacao nas entrevistas;

4. Apdés um numero significativo de entrevistas e de certezas, monta-se as
personas;

5. Por fim fez-se as jornadas dos clientes. Como ele resolvia o problema antes
do nosso produto, depois do produto e como seria a compra do mesmo.

Nas figuras 10, 11 e 12 serdo apresentados os modelos, descritos

anteriormente, que serao utilizados na préxima etapa.

JD

Figura 10 - Modelo de Canvas utilizado para validacéo da proposta de valor.
Fonte: (OZAKI, 2017).



Certezas Suposicoes Duvidas

Figura 11 - Matriz Certeza, Suposi¢des e Duvidas utilizada.
Fonte: Elaborada pela autora.

PACIEMTE

Descrigdo bdsica:

. - _: { -a
\ 0 que ela consome?

Quais os problemas enfrentados?

Nome:
Cargo:
Idade:

Como ele resolve 0 problema hoje?

Figura 12 - Modelo de persona utilizado para mapear o cliente e usuario.

Fonte: Elaborada pela autora.

3.2.2 Estabelecer hipdteses

Com o Canvas em maos e o modelo de negdcios, define-se quais hipéteses
sdo0 essenciais para validar o negocio. Neste ponto tudo o que temos sao suposigoes
que precisam ser testadas e validadas para embasar o modelo de negdcios. Nesta
etapa foram desenvolvidas as seguintes atividades:

1. Apds a definicdo do segmento de clientes e da proposta de valor, foi
preenchido o canvas com suposi¢des a respeito do problema e das
dores vividas pelos clientes;

2. A partir dessas informacdes colocadas no canvas, tem-se material para

preencher a matriz CSD.



Agora € necessario testar as hipoteses para definir qual a proposi¢ao de valor
da empresa de acordo com a necessidade do cliente. A ordem de prioridade nos

testes foi definida pelo nivel de influéncia da hipétese.

3.2.3 Testar o problema

Com as hipoteses em maos, faz-se um roteiro para as entrevistas. Nessa
etapa do projeto serdo feitas entrevistas com todos os envolvidos para sanar as
duvidas e suposicdes obtidas no Brainstorm, descobrir se o problema pensado é real
e se a startup realmente tem um problema a solucionar e clientes reais.

Foi proposto um modelo de fichas, para padronizar as entrevistas e as
informagdes adquiridas. Essa padronizagdo tem como objetivo tornar mais claro o
aprendizado obtido e focalizar os esforcos para resolugao das hipéteses propostas.

Dessa forma, chegando ao objetivo de maneira mais rapida e objetiva.

Data:/ Roteiro Entrevista #1

0 gue noz quaremos descobrir? Comio s2ra conduzida 2 entrevisial

0 gue ngs guaremos compraender

Figura 13 - Modelo de ficha para o roteiro das entrevistas.

Fonte: Elaborada pela autora.



Data:/ Entrevista #1

Detalhes das entrevistas ¢ T N
Noine do Erntreicadon Isso suporta ou contradiz o que vocés

Mome do Entrevistado, Cargo, Empresa; pensavam sobre o problema?
Data:
In-personis

Insights-Chave

E relevante:

Mao € relevante:

Resumao: E uma dor:

Figura 14 - Modelo de ficha para as entrevistas.
Fonte: Elaborada pela autora.
Durante esse passo serao desenvolvidas as seguintes atividades:

1. Panejar os testes e montar o roteiro das entrevistas de acordo com o
perfil a ser entrevistado;

2. Entrevistar potenciais clientes, de acordo com o planejado no roteiro e
registrar as respostas obtidas. Neste passo € necessario julgar se o
teste passou ou n&o, no caso se a hipotese é verdadeira ou nao;

3. A partir das entrevistas, € necessario revisar o canvas, a matriz CSD e
o0 modelo de negécios. Em caso de alteragéo, deve-se revisar o roteiro

de entrevistas de acordo com a necessidade de mais informagdes.

3.2.4 Manter ou pivotar?

Apos testar o problema, a equipe reunird os resultados, os feedbacks e as
métricas coletadas, para que se tenha uma visdo geral do cliente e de sua
proposigao de valor.

Este passo deve ser feito na presenca e no consenso de todos os sdcios.
Apesar dessa decisdo envolver seres humanos, segundo Blank e Dorf (BLANK e
DORF, 2012), ela deve ser embasada em informagdes reais sobre o cliente e no

conhecimento adquirido durante os passos e métodos utilizados nesta etapa.



Neste passo a equipe ira avaliar as evidéncias do quanto os clientes se
importam com o problema e o quanto querem e precisam da solugao proposta.
Desta forma, caso a proposta de valor e o problema sejam aprovados, o proximo

passo € validar as funcionalidades e etapas da solugao.

3.3 Teste da Solugao

Apos o teste do problema, a solugao precisa ser testada para ter o encaixe
com o problema do cliente. Com as hipéteses e proposicdo de valor da empresa
bem definidas, sdo elaborados os testes de guardanapo e baixa fidelidade para

avaliar as funcionalidades antes de se confeccionar um MVP.

3.3.1 Desenvolver a estratégia de testes

Nesta etapa foram desenvolvidas as seguintes atividades:

1. Estudo acerca dos potenciais concorrentes e dos seus produtos. Esse
estudo prévio prepara o empreendedor. Dessa forma, ele ja sabe o que
funciona ou ndo no mercado. Neste passo utilizamos o Petal Diagram,
apresentado na figura 15 e uma tabela de comparagao;

2. Definicao, planejamento e criagdo de uma ficha para testes. Foram
escolhidas 3 hipdteses principais, cada uma com 2 testes de
guardanapo e 1 teste de baixa fidelidade;

3. Definigdo dos recursos que foram utilizados nos testes de baixa
fidelidade para representar as funcionalidades do produto e do MVP;

4. Definicao das métricas para avaliar se o teste passou ou falhou;

5. Revisdo das métricas e dos testes apds os feedbacks recebidos. Aqui
foram avaliadas as estratégias para realizagao dos testes.

No plano de testes temos todas as hipoteses e 0 que sera necessario para a
realizacdo dos testes. Eles sdo essenciais para validar as funcionalidades do
produto e qual resolve melhor a dor do cliente. A ordem dos testes foi definida de
acordo com a facilidade de concretizagcdo, mas todos os testes sdo primordiais para

a validag¢ao do protdtipo.
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Figura 15 - Petal Diagram exemplo para mapeamento do mercado.
Fonte: (BLANK, 2013).

3.3.2 Testar as hipoteses da solucao

Com o plano de testes, preparou-se o material a ser utilizado nos testes.
Nessa etapa foram feitos testes com duracdo de um dia, aproximadamente. Este
passo tem como objetivo validar as funcionalidades que obtivemos do teste do
problema e descobrir a melhor forma para entregar o valor ao cliente.

Para os testes ficou definido a realizagdo de testes de baixa fidelidade com
pelo menos dois potenciais clientes para termos feedbacks diferentes e
complementares.

Para esses testes também foi desenvolvido uma ficha para padronizar os
resultados obtidos e direcionar o caminho a ser seguido pela equipe. A figura 16

apresenta a ficha desenvolvida para registrar as informag¢des obtidas nos testes.



Registro Aprendizado do teste

Detalhes do Experimento

Mome da Pesioa do Experimento. Cargo, Empresa:
Data:
Tipo:

Conclusoes

Insights

Figura 16 - Modelo de ficha para os testes.
Fonte: Elaborada pela autora.

ApOs cada teste foi preenchido a matriz amarragao para reunir todos os dados
obtidos, facilitar a visualizacdo do que ja foi feito e do que precisa mudar, auxiliando
deste modo a equipe na tomada de decisdo no passo manter ou pivotar.

Apds o preenchimento da matriz, como descrito na etapa 5 do planejamento,
foi revisado o plano de testes e as hipdteses a serem testadas. Ambos podem ser
mudados de acordo com a necessidade de informagao ou modificagdo durante o

processo. Esse passo é fundamental para chegar ao modelo ideal de MVP.

3.3.3 Manter ou pivotar?

Apods o contato da solugdo com os clientes, a equipe deve-se reunir para a
mesma tomada de decisdo, mas agora referente ao MVP e a solugao.

Este € o momento de avaliar todos os pontos da solugao, funcionalidades,
meétodos de transmissdo, aplicagdes, entre outros. Nesta etapa é preciso ter em
mente as evidéncias, se elas sao suficientes, de que o servigo a ser entregue esta
criando valor para os clientes. Nesta etapa a equipe avaliara se existe o encaixe da

solugdo com o problema encontrado na etapa anterior.

3.4 Teste do Modelo de Negocios
Apos a validacdo do problema e do protétipo, foi testado o modelo de

negocios, validagao se o cliente esta ou n&do disposto a pagar pela solugdo. Nesta



etapa foi desenvolvido estratégias para encontrar os clientes e definir a precificacéo

do produto.

3.4.1 Desenvolver a estratégia de vendas

Neste ponto foram analisados os custos em torno da confec¢gdo do MVP e os
potenciais concorrentes para definir o preco a ser testado.
Nesta etapa foram realizadas as seguintes atividades:

1. Desenvolvimento do fluxograma de compra e de relacionamento com o
cliente. A partir das entrevistas, sabemos a rotina do cliente e com isso
definimos como ele irda comprar 0 nosso produto e os passos que devemos
seqguir para poder vender e manter o contato apds a venda;

2. Montar o Canvas Business Model Completo. Nesta fase do projeto, a
proposta ja esta validada e testada, entdo o préoximo passo é definir custos,
parceiros, os outros componentes que nao foram pensados no inicio do
trabalho;

3. Definicdo da estratégia para encontrar, encantar e converter os clientes
através de um brainstorm e do fluxograma do passo 1;

4. Definicdo da estratégia para a entrega. Dividir a equipe e esclarecer os
passos para entregar o valor para o cliente;

5. Definigao do financeiro do produto, como sera vendido, o custo para produgao
e a receita da empresa,;

6. Montagem da matriz de amarragdo com as informacdes obtidas dos testes de

vendas.

3.4.2 Testar venda e preco

Com a comparagao dos concorrentes e os pregcos em maos, foi definido o
valor para nosso produto ser vendido e a estratégia de vendas. Nessa etapa seréo
feitos testes de venda, ou seja, tentar vender o produto para os potenciais clientes
encontrados.

Neste teste também foi desenvolvido um roteiro e uma ficha para padronizar

os testes e as informacdes obtidas. Dessa forma, quando o teste ndo passa deve-se



alterar a estratégia de venda e o roteiro simplifica essa atividade de revisdo. As

figuras 17 e 18 apresentam os modelos utilizados.

Teste de Primeira Venda

Descricio do Teste:

Métricas para definir se teste passou/falhou:

Hipoteses que quero testar:

Figura 17 - Modelo de roteiro para o teste de venda.
Fonte: Elaborado pela autora.

Registro Aprendizade do teste de Primeira Venda

Detalhes do Experimento

Home da Pazzoa do Exparmento, Cargo, Empresa:
Diata:

Conclusoes

Imsights

Figura 18 - Modelo de ficha para o teste de venda.
Fonte: Elaborado pela autora.

Apods cada teste foi preenchido da matriz de amarracéo para reunir todos os
dados obtidos, facilitar a visualizagdo do que ja foi feito, o que precisa mudar e
auxiliar a equipe na tomada de decisdo no passo manter ou pivotar.

A equipe optou por n&o realizar muitas vendas, devido ao numero de
protétipos que sera confeccionado. E, no caso de alguma falha, ter a disponibilidade

e prontidao para corrigi-lo.



Ao longo desta etapa a equipe construiu o MVP em conjunto com alguns
clientes para que seja possivel o desenvolvimento agil e a versao final do MVP com
aprovacao dos mesmos. A etapa final deste trabalho foi a construgdo do primeiro

MVP, ja como verséo beta do produto.

3.5 Manter ou pivotar?

Esse passo de manter ou pivotar € mais importante que os outros, pois ele
acarreta na entrada no mercado sem um plano de negdécios embasado o suficiente
para ser sustentavel. Da mesma forma que os anteriores, esta também exige o
comparecimento de todos os membros da equipe e a reunido do maximo volume de
evidéncias possivel para apoiar a decisao.

Nesse passo serdo avaliados todos os pontos do plano de negdcios. De
acordo com o objetivo proposto para esta etapa, observa-se se os clientes estao
realmente dispostos a pagar pela solugéao.

Caso o plano de negécios seja aprovado, a empresa tera em maos o modelo
validado embasado em dados e que ela possui o0 encaixe do produto com a solucgao.

Caso contrario, deve-se pivotar o modelo parcialmente ou totalmente.



4 Resultados

Neste capitulo serdo apresentados a aplicacdo do método proposto e os
resultados obtidos na criagdo da Startup. A sequéncia obedecida sera a mesma
descrita no capitulo 3, primeiramente a etapa de Teste do problema, depois o Teste

da solugao e por fim o Teste de negocios.

4.1 Teste do Problema

A descoberta do Cliente foi o primeiro passo a ser definido pela equipe. Em
busca de um modelo de negdcios viavel foi utilizada a hipétese inicial de um produto
para deteccao de queda para idosos independentes, como foi descrito na motivagao
deste trabalho.

Durante o processo de teste do problema o grupo descobriu um novo nicho
que possui uma dor maior que o nicho antigo. Ao entrevistar uma familia com um
idoso diagnosticado com Alzheimer, observamos a falta de um sistema de
monitoramento para esse publico e a grande preocupagéo em casos de fuga.

ApoOs essa descoberta as entrevistas foram focadas nesse grupo para
destrinchar melhor o problema. Desta forma, o problema encontrado foi que a
pessoa diagnosticada com a doenga pode sair de casa e ndo saber como retornar. A
familia sofre com o fato de ter que prender o familiar em casa, mas nao tem outra
opgao, além do medo da possivel perda. O grupo entdo encontrou o encaixe do
problema e da solucdo, que também foi alterada para solucionar o problema
encontrado.

Apds um ciclo de 85 entrevistas, definiu-se entdo a proposta de valor e o
segmento de clientes. Desta forma, detalhou-se um segmento de cliente e um
usuario final.

A seguir serdo apresentadas as definicdes para cada um dos elementos do

modelo.



Segmento de clientes

O segmento de clientes definido apds os testes do problema foi o de
familiares de pessoas com DA, ativos e independentes fisicamente, normalmente
nas primeiras fases da doenca.
Proposicao de valor

A partir da definicdo do segmento de clientes, obtido pelos testes, foi definida
a proposicao de valor por meio da percepcdo dos problemas enfrentados pelos
clientes.
Principal dor: Uma forma de monitorar a localizagdo da pessoa com DA, de forma
segura, e com algo que nao gere estresse nho mesmo, algo inserido na sua rotina.
Dor secundaria: uma plataforma para saber se a pessoa com DA esta dormindo ou

nao.

4.1.1 Canvas de Proposicao de Valor

Apds a definicdo do segmento de clientes e a proposta de valor, foi
desenvolvido o modelo de negdcios inicial, através do canvas de proposigdo de
valor.

A criacdo do modelo de negodcios foi feita a partir dos resultados das
entrevistas e das suposi¢cdes confirmadas. Desta forma, o modelo de negdcios
consolidou toda a analise da oportunidade, servindo de base para o
desenvolvimento da startup durante todo o trabalho.

Esse canvas esclarece as definicbes da proposi¢cao de valor. O canvas foi

desenvolvido apenas para o cliente, o familiar cuidador, como mostra a figura 19.
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Figura 19 - Canvas de proposi¢ao de valor obtida ao final da etapa de teste do

problema.

Fonte: Elaborado pela autora.

4.1.2 Matriz Certeza, Suposicoes e Davidas

Apds o desenvolvimento do canvas e do passo de testes, a equipe prosseguiu

para o proximo passo, a matriz CSD. A matriz abaixo é a versao final obtida pela

equipe apos a fase de teste do problema.

Certezas

Suposicdes

Duvidas

Os familiares nao tem
total conhecimento da
evolugdo da doenga.

A maioria das pessoas
com DA procuram sair de
casa, “fugir”.

Quais os problemas que
a doenca acarreta?

A pessoa nao tem
consciéncia da doencga e
de suas limitagdes.

O familiar sempre
encontra o parente apos
a fuga.

A maior preocupagao da
familia € no caso do
familiar sair e ndo souber
voltar.

O familiar prefere as
informagdes via Wi-Fi.

A doenca possui 3 fases,
mas a diferencga é dificil
de ser percebida

N3o sabe se
o familiar

dormindo

—

v
¢ Gostaria de




E dificil para o familiar
cuidar sozinho do
portador de DA, mas essa
situacao é frequente.

Saber se a pessoa saiu
de casa e ter o controle
de onde ela esta é o mais
importante.

Tabela 1 - Matriz Certezas, Suposi¢des e Duvidas.

Fonte: Elaborada pela autora.

4.1.3 Detalhamento do cliente

ApoOs as entrevistas obtidas na fase de testes, o proximo passo foi a
construcdo dos perfis de clientes e usuarios de forma detalhada. Para isso,
utilizou-se das fichas das entrevistas e do modelo de personas, descritos nos
métodos.

Como estamos falando de um cliente diferente do usuario, foram elaborados
quatro perfis, as figuras 20 e 21 mostram personas do usuario e as figuras 22 e 23

as personas do cliente.

AVC ZEN Descrigdo basica:
Ela tem cera independéncia. Anda, come
faz algumas sfividades de |azer sozinha e
gosta de pas=sear e visitar oz amigos

- i =
AT O que efa consome?
v e o Elz azsizste TV & faz croche.
. . Quais o3 problemas enfrentados?
Tem Alzheimer, € guase surda & tem
: . problema cardiaco. M3o pode sair de casa e

nem abrir pra ninguem & em caso de
emergéncis ela nao sabe telefonar para a

Mome: Marna famifia
Cargo: Apozentada Como ele rezolve o problema hoje?
Idade: 50 Mao =3l de casa sozinha e & lembrada na

hora de tomar o8 remedios

Figura 20 - Persona do usuario 1.

Fonte: Elaborada pela autora.



Descrigdo basica:
Efa tem certa independéncia fisica. Anda,
come e fala bem

MAE DIFICIL

r
! ] O que ela consome?
Eia azziste TV, quer cozinhar e limpar a casa.

Quais os problemas enfrentados?
Tem Alzheimer apenas. Efa tem o transtorno

Al ‘,'. do por do sol e |8 teve do sono também.
| 'y Acorda agiiada, quer =air de casa ao final da
! u i tarde, as vezes acorda a neife e procura as
chaves. As vezes ze torna agressiva.
Mome: Lucia
Cargo: Aposentada Como ele resolve o problema hoje?
Idade: 70 Ezcondemos as chaves e nao dormimos em

paz.

Figura 21 - Persona do usuario 2.
Fonte: Elaborada pela autora.

As personas dos usuarios foram feitas com personalidades e progressoes
diferentes da doenca. Desta forma observamos que o beachhead é, de fato, a
persona 2. Essa deciséo foi tomada pelos sdcios devido a importancia do valor para
o cliente e a necessidade de se focar em apenas um perfil para construcédo do MVP.

O perfil 1 sera um publico provavel para a expansao da empresa.

Descrigdo basica:

Ela gosla de ir no cinema, ver fiimes na TV
FlLHA ATAREFALA assistz algumas séries adora celular e tem
que dividir a atenc3o entre os pais & os
filhos
O gue efa consome?
Cinemark, Metfix, Bahamas. JN, Facebock e
whatsapp
Quais os problemas enfrentados?
Ela nao fem muito tempo para acompanhar
03 pais, trabaltha o dia infeiro fora e ainda
cuida dos filhes. Medo dos pais passarem

&

mal a noite.
Nome: Besiriz Como ke resolve o problema hoje?
Cargo: Funcionara Pubiica Ela tem wuma empregada que cuida dos pais,
Idade: 45 da comida. ajuda no dia a dia. Mo final do dia

ela cuida dos pais e nos finais de semana.
Durante & noite ainda € um problema

Figura 22 - Persona do cliente 1.

Fonte: Elaborada pela autora.



Descrigao basica:
FILHA EMPENHADA Ela gosta de ir no cinema, ver filmes na TV
adora celular Deixou 0 emprego para cuidar
da mae.

O gue ela consome?
Vai ao mercado, Facebook e whatsapp

Quais os problemas enfrentados?

Ela cuida da mae em tempo integral e mal
tem tempo para ir ao mercado, A mie &
independente para se movimentar a sobe
nos moveis. E bastante agitada. Tem medo

Mome: Beatriz da mae acordar e fugir & noite.
Cargo: Técnica quimica
Idade: 40 Como ele resolve o problema hoje?

Ela amarra a mas na cama e néo pode
desgrudar nem um min duranie o dia.

Figura 23 - Persona do cliente 2.
Fonte: Elaborada pela autora.

As personas dos clientes foram feitas baseadas em duas personalidades e
rotinas diferentes. O familiar que fica em casa cuidando da mae com Alzheimer e o
que precisa sair para trabalhar. Foi observado que em ambos existe 0 medo e a
preocupagao com o familiar, mas de formas diferentes. O cliente 2 apresenta a
preocupacgao, de durante as tarefas diarias, o familiar sair de casa e também
gostaria de um tempo para as suas atividades, conseguindo conciliar com os
cuidados, o que hoje considera impossivel. J&4 o cliente 1 precisa trabalhar para
ajudar nos custos da doenga e a preocupacgao sé aumenta por ndo estar em casa.

Em ambos os perfis de clientes a equipe percebeu o valor a ser entregue e a
necessidade de uma tecnologia para auxiliar nos cuidados e trazer conforto e
segurancga. Desta forma, decidiu-se manter esses 2 perfis como base de clientes.

Durante as entrevistas com os potenciais clientes, houve a preocupagao em
criar algumas hipoteses com relagéo a sua rotina, como por exemplo quais produtos
consome, lugares que vai com frequéncia, entre outros, como observado nas
personas. Essas hipoteses sdo importantes para criar um modelo de venda que
sera utilizado na fase de Teste do modelo de negdcios. Apds os testes, foram
criadas a jornada do cliente e a jornada de compra da plataforma, como mostra a
figura 24 e 25.
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pela incerteza
Estressado pela falta
deapoicea
sobrecarga

Sentimento de
abandono + Prem:b ilidade
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+ Seguranca

Familiar

Portador da
doenca

Figura 24 - Jornada do cliente. Os quadrados em rosa representam o que o
cliente passa antes da nossa plataforma. Em roxo, os beneficios entregues ao
cliente.

Fonte: Elaborado pela autora.
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Figura 25 - Jornada de compra da plataforma.

Fonte: Elaborada pela autora.

4.2 Teste da solu¢ao

Com um aprofundado estudo de mercado, foram encontrados os seguintes

concorrentes, direto e indireto com foco em pacientes com Alzheimer, e seus



produtos e funcionalidades, apresentados na figura 26 e tabela 2. Esta foi a forma
encontrada de monitorar o que ja existe no mercado e de saber o que agrada ou

nao o publico-alvo escolhido.

Sistemas de localizacéo

\

15 4 \

VJOYCAR \

Figura 26 - Petal Diagram com os concorrentes de cada mercado onde nosso
produto esta inserido.
Fonte: Elaborado pela autora.

Concorrente | Apostas Fatores de Fatores de
Sucesso Fracasso
Cuidador Acompanhamento 24h Como se tratade | Um “estranho”
por um profissional um profissional da | dentro de casa e
capacitado. saude, toma um custo elevado

decisdes baseadas | (4.800 mensal).
em seu estudo e

experiéncia.
Garmin Monitoramento GPS e Sistema GPS, Custo elevado e
VivoSmart de sinais vitais para monitoramento de | falta de conforto
exercicio fisico. qualidade e com (produto pesado).
notificacdes.

Mi band Monitoramento de sinais | Monitoramento de | Sem notificagao,




vitais para exercicio
fisicos e vida saudavel.

baixo custo.

fica sob supervisao
do usuario e nao

apresenta GPS.

Backup Incentivo a memoria em | Atacam a dor dos | O paciente com

Memory pessoas com Alzheimer. | familiares com DA precisa usar
relacao a perda um smartphone.
memoria

MindMate Ferramenta para que o | Um aplicativo E eminglés e é

voltado a
portadores de
Alzheimer na fase
inicial para retardar

idoso controle suas
atividades diarias,
indicacao de
alimentacao saudavel,

voltado para
tablets. S6 pode
ser usado no inicio
da doencga, pois

jogos para estimular o a doenca ou depende da

raciocinio cognitivo, mesmo O aprendizagem do

entre outros. surgimento. idoso para
utilizacao.

Tabela 2 - Tabela comparativa dos concorrentes mais proximos.
Fonte: Elaborada pela autora

Nesse passo do projeto, desenvolve-se testes para a validagédo das hipoteses
da solugdo proposta. Antes dos mesmos a equipe ja tinham decidido alterar a ideia
para se adequar melhor as necessidades do cliente obtidas na etapa anterior. Desta
forma, a solugcao testada foi uma pulseira para monitorar a localizagao e qualidade
do sono do paciente com Alzheimer.

Para o planejamento dos testes foram separadas trés principais areas a
serem testadas, experiéncia do usuario, experiéncia do cliente e localizagao e coleta
de dados, entdo foram pensados quais testes seriam realizados antes mesmo da

construgéo do prototipo.

Plano de testes

Hipoteses

Teste de guardanapo

Teste de baixa fidelidade

Experiéncia do usuario

T1: Testar a viabilidade de uma
pulseira num portador de
Alzheimer.

T2: Testar a usabilidade de um
adesivo

T3: Testar a implantagdo num
sutid. O peso extra da parte
elétrica.

T1: Utilizagdo de uma camera
para monitoramento e do
Whatsapp para notificagdo do
familiar




Localizagao e coleta de dados

T4: Verificagdo do conforto do
paciente com os métodos da
hipétese anterior.

T2: Verificagao da coleta da
frequéncia cardiaca de acordo
com a localizacao obtida do

T5: Avaliagao do melhor local
para coleta de dados em
paralelo com o teste anterior.

teste T5.

Experiéncia do cliente

T6: Ficar na casa do paciente e
notificar aos familiares sobre o
estado do portador, como
forma de avaliar a velocidade
de resposta do familiar.

T3: Aplicar uma rotina diaria de
troca do adesivo a longo prazo
e verificar a aceitabilidade da
familia.

T7: Apresentar graficos e
tabelas com base em valores
ficticios, obtidos pelos
sensores, como forma de
apresentar as funcionalidades
e os tipos de notificagbes.

T4: Aplicar a rotina de troca da
parte eletrbnica e do sutia a
longo prazo e verificar a
aceitabilidade da familia.

Tabela 3 - Planejamento dos testes realizados ao final da etapa de Teste da solugao.

Fonte: Elaborado pela autora.

As figuras 27, 28, 29 e 30 apresentam fotos dos modelos utilizados nos testes T7,

T1, T2 e T3 respectivamente.

Relatorio Diario
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Medigdo 1 60 = = .
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o 4 do Dia
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Mediglo 10 65 ¥
Atividade Diria {2scala) |
Medigdo 1 1 B oy .
Medigio 2 1 Nivel de Atividade do Dia
Medigdo 3 2 5
Medigio & 2 a :
= £
3 ——Nive! de Atwidlade do
Medigio 7 1 o Dia
Medigdo 8 1 S T L T U R
A APT-) W P )
Medigio & 1 B@"b\n"?ﬂ&&’iﬁ@: w,*“} 64,"&5:2»0&‘?
Medigio 10 1 L T
Qualidade do sono
Hora de repouso do dia anterior 22h-48 min

Hora do despertar do dia atual 4h 27min

Despertar ao longo da noite de sono 20min
Localizagio

Localizagio no dia Enderego 1

MNenhum aleria de fuga

Pico de frequéncia Cardiaca (Medigio 6)
Pico de frequéncia Cardiaca (Medigio 7)
Pico de frequéncia Cardiaca (Mediglo &)

Horas de sono

Localizacio

Pico de atividade fisica (Medigdo 6)
Ndo houve pico de ativiade fisica {Medigdo 7)
ndo houve pico de ativiade fisica (Medigdo 8)

Relatorio do dia

0K

Menar que Bh de sono recomendaveis
Sem alertas ao longo do dia

Figura 27- Planilha do excel utilizada no teste T7.

Fonte: Elaborada pela autora




Figura 28 - Pulseiras utilizadas para realizar o teste T1.

Fonte: Elaborada pela autora.
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Figura 29 - Simulacéo do produto em formato de adesivo para o teste T2.

Fonte: Elaborada pela autora.



Figura 30 - Simulagéo da localizagéo e do peso hardware em formato de
sutia.
Fonte: Elaborada pela autora.

Como pode-se observar os testes foram realizadas com materiais simples,
sem muito esforgo ou dinheiro, apenas transmitindo a ideia do que seria o produto e
para testar as hipoteses.

Em cada teste foi desenvolvido a ficha de testes, apresentada no capitulo
anterior, e ao final de cada um foi preenchido a matriz de amarragao, apresentada

na tabela 4, para melhor direcionar a equipe nos préximos passos.

Matriz de Amarragéo
Hipotese Teste Passou/Falhou Qtde Resultados
Utilizagao de Colocar uma Falhou 2 Apos algumas
uma pulseira num pulseira, horas o paciente
portador de simulando o retirou a pulseira
Alzheimer. nosso produto
Utilizagao de um Colocar um Passou 2 O usuario nao
adesivo com o adesivo e demonstrou
sistema algumas moedas desconforto com
implementado para simular o 0 uso do adesivo
hardware em nas costas
uma pessoa sem
a doenga.
Medicao da Tentar medir a Falhou 1 N&o é possivel
frequéncia frequéncia medir nessa
cardiaca nas cardiaca onde regido por conta
costas nao gera da estrutura
incobmodo no corporal




paciente

sistema nao é
pesado para
implementar num
sutia

faixa com o peso
um pouco
superior ao do
sistema em
mulheres, sem a
doenga, com o
busto maior.

Apresentagao Apresentacao Passou Aumento da
dos dados que para o familiar de seguranca e
serao obtidos do uma planilha no tranquilidade para
paciente Excel simulando o familiar.
os relatorios e as Feedback:
informagdes acrescentar a
geradas pelo informacgao sobre
sistema 0s medicamentos
utilizados
Medicao da Utilizacao de uma Passou Local viavel para
frequéncia shield pronta para implementacao
cardiaca abaixo aquisicao da do sistema
do esterno frequéncia
Verificagdo se o | Utilizagdo de uma Passou Nenhuma delas

reclamou de
desconforto,
inclusive
esqueceram de
que estavam com
esse peso extra.

Tabela 4 - Matriz de amarracao obtida na fase de teste da solugéo.

Fonte: Elaborado pela autora.
Dessa forma, apos os testes, construiremos um MVP de baixa fidelidade mais

fiel a necessidade do cliente e que entregue o valor da melhor forma possivel. Um
dispositivo que o familiar use, ndo o incomode e que ele nao ira retirar, além da
familia conseguir monitora-lo de qualquer lugar, pensado para os diferentes clientes

descritos nas personas.

4.3 Teste do modelo de negdcios

A equipe ainda esta na fase de modelo de negdcios. Os resultados obtidos
até o momento foram 7 testes concretizados, uma venda concretizada e uma
intencdo de compra. A partir das etapas anteriores, foi elaborado o seguinte fluxo de

relacionamento com o cliente, mostrado na figura 31.
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Figura 31 - Fluxograma do relacionamento pés-compra com o cliente.
Fonte: Elaborado pela autora.
O fluxograma de compra se manteve o0 mesmo obtido na fase de Teste do
problema. Acredita-se, a partir dos dados coletados e apds a reuniao sobre o pivo,
que o marketing digital como a melhor opgao para venda.
As estratégias definidas para encontrar os clientes foram:
e Participar de palestras e eventos relacionados ao Alzheimer e outras
deméncias;
e Contato com médicos neurologistas e geriatras;
e Participar de eventos cientificos e pesquisas voltadas para esse
publico;
Para encantar os potenciais clientes optou-se por:
e Apresentar os beneficios da plataforma;
e Enfatizar o diferencial do mercado (conforto pela tecnologia vestivel);
e Apresentar as mudancas trazidas na vida e rotina do familiar;

Como estratégia para converter os clientes a equipe apresentou:

e O comprometimento com o servigo a ser prestado;

Entrega bem definida;

Parcelamento do valor;

Possiveis adequagdes as necessidades de cada segmento;

Boa relacdo no pds-venda;



Durante o teste do modelo de negdcios foram efetuadas 1 venda para
familiares e 1 intencdo de compra apds a confecgao, e 2 parcerias com profissionais

da area da saude para realizacdo de testes com o MVP. Até o presente momento,

temos o Canvas Model Business definido como mostra a figura 32.

Key Partners & | xeyActvities o value Propositions ﬁ Customer Relationships WP | Customer segments .
Aprimoram
ento do Atendimento
: . . 24h
Loja de f;ﬁ:?;ggg WASretmE Monitoram
Eom{EccOes e do APP ento da ~ Assisténcia .
AfsidanEs localizacdo técnica a Familiares
24h e sinais qua\que;r de pessoas
vitais momento Com
Montagem Alzheimer
Harge\ia re Key Resources ﬂ' Channels ™
Frete
e Placa e . 4 pago
' SUt' a [“T”p,qm?”[es Envio de Website pelo
Pag;[?:as eletrdnicos notiicagées tlisite
profissionai — —_ — —
s da saude SAC,
website FAC e
e-mail
Cost Structure ‘ Revenue Streams 6
= Desenvo . Venda Assisténcia
Producao imento Assisténdia Marketing o Mensalidade técnica Venda de
do Sutia técnica digital : de : R$40,00 fora da opcionais
do App R$500,00 garantia

Figura 32 - Canvas Model Business da Startup Dear Grand.

Fonte: Elaborado pela autora.



5 CONCLUSAO

Os resultados obtidos no capitulo anterior mostram que o objetivo proposto foi
atingido. O método proposto para criagdo do plano de negdcios € viavel e a
adequacgao constante de acordo com os feedbacks dos clientes foi de suma
importancia para a consolidagao do negdcio. Ao final do trabalho, a startup ja havia
entregado valor para clientes reais, ou seja, obteve evidéncias de que construiu um
produto que o mercado necessita.

Este trabalho tem um valor inestimavel para a equipe. O estudo e a
experiéncia pratica obtida, garantiu um plano sélido que guiou a equipe para criagao
da empresa. Foi observado no capitulo 3 que a interacido com os clientes desde a
fase inicial alterou completamente o modelo de negdécios, comprovando as teorias
descritas no capitulo 2, redugado do tempo e do dinheiro investido em busca do
modelo de negdcios ideal.

Entretanto, acredita-se que n&o basta apenas seguir a metodologia proposta
para ter sucesso na criacdo de uma startup. Ele aumenta as chances em um
ambiente repleto de incertezas. No entanto, durante a aplicacao pratica dos testes
foi necessario a sensibilidade e intuicdo para tomada de decisdes importantes,
assim como, muita perseveranga para continuar.

Acredita-se que o relato de experiéncia beneficia o ecossistema de startups e
da Universidade. Desta forma, espera que sirva de inspiragao para novas ideias e
empreendimentos entre os alunos, como um material de referéncia e motivacional,
podendo incentivar também o emprego dessa metodologia nas disciplinas do curso,
onde sao feitos varios protétipos e projetos.

A startup encontrou o encaixe do produto e do mercado. Os proximos passos
para a empresa sao melhorar o MVP, criacdo de um site para ampliagdo das
vendas e aumentar da equipe. Para a realizacdo dessas melhorias devera ser
investido um capital maior pelos sécios. Com a estrutura do plano de negdcios
obtida por esse trabalho, acredita-se que seja possivel conseguir investimentos para

prosseguir com o crescimento e desenvolvimento do negdcio.
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