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MODULO

02

CLIENTE
MERCAD

Entender pessoas € o primeiro passo
para criar solucoes que geram valor.

“ Vocé vé, mas nao observa.
A diferenca é clara.”

Sherlock Holmes — Um Escandalo na Boémia
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ATE AQUI

RESUMO DA NOSSA JORNADA

N & 84 ® & &

Livros

No Médulo 1, desenvolvemos uma nova mentalidade empreendedora

e aprendemos formas praticas de iniciar projetos com 0s recursos

que ja temos, conectados ao nosso propésito.

0S PRINCIPAIS CONCEITOS DO MODULO 1

Filmes Mdusicas Jogos Sites Cursos

i O 0O

MINDSET PROPOSITO EFFECTUATION PRINCIPIOS DA
EMPREENDEDOR E LEGADO EFFECTUATION
Comegar com o que . -
Adotar uma mentalidade Descobrir o que nos y ® Passarinho na Mo
temos: quem somos, Perda Aceitével
de crescimento, aberta a move e gerar impacto i -k g
S =~ 3 0 gus:sabamos, quem e Colcha de Retalhos
novas possibilidades e positivo por meio do conhecemos e o que ;
ao aprendizado continuo. que fazemos. * Limonada

emos fazer.
pod * Piloto no Avido
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REDE DE
CONTATOS

Usar e fortalecer nossa
rede para abrir portas,
aprender e criar
oportunidades.

OPORTUNIDADES

Observar o ambiente,
identificar problemas
e necessidades e
transforma-los em

oportunidades.

AGIR AGORA MENTORIA
Comegar pequeno, Buscar orientagao de
experimentar, aprender quem ja trilhou o caminho
com a prética e evoluir e pode acelerar nossos

rapidamente. resultados.

SEBRAE

S e o o

B ¢ ¢
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CAMPER
/ CLIENTEE LINHA DO TEMPO

MERCADO

Médulo 1 Médulo 2 Médulo 3 Médulo 4 Médulo 5 Médulo 6
Mindset Cliente e Problema e Prototipagem e Canais, Vendas e Lean Canvas,
Estamos Empreendedor Mercado Solucdo MVP Modelos Financeiros  Storytelling e
. Pitch
aqui
/ \ ,/ B \
\ ‘ /F ---------- Q o ‘ W W -.\ » /l
Agora é
com voceé!

Coloque seu plano
em acao e faca
acontecer.

SEBRAE

BOOTCAMP
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Vamos criar

um negoécio? <

y,

H/
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NOME E
SEGMENTO DE
ATUACAO
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CONHEGA SEU ALIADO

NESTA JORNADA EMPREENDEDORA!

7€ JUNIOR €

ESTAGIARIO DE IA PARA BOOTCAMP

Zé Junior é o seu Estagiario de |A para BootCamp.
Ele vai apoiar vocé em cada etapa do curso,
esclarecendo duvidas, explicando conceitos,
indicando ferramentas e ajudande =t ransformar
suas ideias em agoes praticas!

SEU APOIO INTELIGENTE

Sempre que precisar, é s6 chamar
0 Zé Junior. Ele esta aqui para
facilitar seu aprendizado e acelerar
seus resultados.

1 & L

Livros Filmes Mdsicas

VOU COM VOCE DURANTE
TODA A JORNADA!

Estarei ao seu lado em cada maddulo,
trazendo explicagoes, exemplos, dicas e
suporte sempre que vocé precisar para
aprender, aplicar e evoluir.

E MESMO APGS 0 CURSO,
ESTOU AQUI PARA AJUDAR!

Quando o curso estiver finalizando,

vocé podera continuar contando comigo!
E s6 solicitar ajuda que eu estarei pronto
para apoiar vocé no que precisar.

JUNTOS, VAMOS MAIS LONGE!

Pergunte, explore, crie e empreenda.
Vamos juntos transformar ideias
em resultados!

(=9

Jogos

ACESSO RAPIDO
AO ZE JUNIOR

Salve ou %0*0‘_’)”{"' j
para ter sempre

por peH’ol.

SEBRAE
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0 QUEE

EMPATIA?

Antes de criar solucgdes,
precisamos entender verdadeiramente as pessoas.

BOOTCAMP

EMPREENDEDORISMO EM ACAO
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8 POR QUE E
IMPORTANTE?

e Aproxima vocé do cliente
de verdade.

* Revela necessidades reais
e oportunidades.

e Ajuda a criar solugoes
que geram valor.

EMPATIA:

ENTENDER PARA GERAR VALOR

E a capacidade de se colocar no lugar do outro para compreender

seus sentimentos, necessidades, desejos e o contexto em que vive.

PARA QUE

COMO
©@ PRATICAR? ﬁ? SERVE?
e Observe o comportamento. ¢ |dentificar problemas

e QOuga com atengao e sem relevantes (jobs).

julgamentos.  Entender o que realmente

« Faca perguntas abertas importa para seu cliente.

€ Investigativas. ¢ Tomar decisdes mais
e Busque compreender o assertivas.
cantexioie as-emagoes: e Construir relacionamentos
duradouros.

LEMBRE-SE:

Empatia é mais do que ouvir.
E compreender, se importar e agir para transformar.

BOOTCAMP

EMPREENDEDORISMO EM AGAO

COMUNICAGAO NAO VIOLENTA (CNV) I B SER

Ferramenta que nos ajuda a nos conectar
melhor e gerar didlogos mais empaticos

e assertivos.

¢

@ ©00

OBSERVAGAO

O que aconteceu?
Fatos, sem julgamentos.

SENTIMENTO

O que eu sinto
em relagédo a isso?

NECESSIDADE

Qual necessidade
esta por tras desse
sentimento?

PEDIDO

0 que eu gostaria

que acontecesse?ﬂ
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EMPATIA @>

(=2

Teste do E

Desenhe a letra E na testa do seu
colega de dupla.

BOOTCAMP

N, EMPREENDEDORISMO EM ACAO
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Teve dificuldade para
pegar taxis em dias
de chuva.

BOOTCAMP

EMPREENDEDORISMO EM AGAO

EASY TAXI

Desenvolveu um
aplicativo baseado

em geolocalizacao.

g2y

Foi as ruas,
validou a ideia e
ouviu motoristas

€ passageires.
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DIDIO PIZZA:

Observou as notas dos
jogos de futebol.

Entrou em contato com
clientes e empresas.

Entendeu os habitos dos
funcionarios.

Entregou no prazo e ganhou
tempo dos concorrentes.
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SER EMPATICO E
OLHAR PARA

O OUTRO E
CONSEGUIR
PENSAR

COMO ELE.

PARA VIVER
ESSE TIPO
DE CONEXAO
E PRECISO
ATENCAO E
ENTREGA.

SE NAO
ESTIVERMOS
PRESENTES
NA SITUACAO,
NAO VAMOS
PERCEBE-LA.

LEMBRE-SE:

PARE E PENSE NO CLIENTE,
ASSIM VOCE IRA OBTER

NOVAS IDEIAS

A experiéncia dos clientes pode ser representada em vdrias camadas.

Porém, trés delas merecem destaque: a camada fisica, a cognitiva e a emocional.

Ll

|

O AMBIENTE FiSICO

No ambiente fisico, vocé vé o que o cliente vé, o que toca,
como percebe e como sente os espacos. Vocé pode, por
exemplo, pensar em formas de mudar as instalacdes do
seu negdcio para identificar novas oportunidades.

A PERCEPCAO

Nessa camada, vemos como o cliente percebe cada situacao,

como se movimenta pelos espacos, como interage e o que
considera confuso. Nessa perspectiva, vocé serd capaz de imaginar
como essa experiéncia pode ser melhor. As vezes, essas observacdes
nos levam ao novo, em outras, a observar algo corriqueiro,

porém relevante, que foi deixado de lado.

EMOCIONAL

Essa camada é importante quando trabalhamos com coisas que

as pessoas se importam em nivel emocional. Esse aspecto considera
0 que os clientes sentem, o que os afeta e os motiva. Estabelecer
empatia por meio da emog¢éao ajuda a transformar os clientes

em defensores do negdcio.

Quanto mais empatia vocé desenvolver, mais capaz sera de criar solu¢cdes que realmente facam sentido para o seu cliente.
OUVIR, OBSERVAR E SENTIR: ESSA E A CHAVE PARA INOVAR COM PROPOSITO.

PRIMEIRA
CAMADA

TERCEIRA
CAMADA
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OS DESAFIOS DO PROCESSO

Esse processo envolve dois desafios:

o 2,

DESAFIO 1 \ / DESAFIO 2

\\//

Entender bem
os clientes é o
caminho para

criar solugées . i 8 \‘1
que realmente o ¥ .
fazem sentido!/
Desenvolver uma boa Identificar quais clientes ouvir,
compreensao de seus pois 0 mercado é dinamico e
clientes para fazer um segmento que hoje nao
escolhas na criagcao do interessa, pode nado ser mais
seu modelo de negdcios. prioridade amanha.
LEMBRE-SE: a
o ~  Quanto mais vocé entende o seu cliente hoje, melhores serdo as decisdes que ’ ]

= vocé tomara para o sucesso do seu negocio amanha.
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ENTREVISTAS COM CLIENTES

Antes de criar a solucao,

;. N 222  Entender o comportamento do cliente
@ - 4' @ Descobrir necessidades reais
; ; | Validar problemas antes de investir
Q Identificar oportunidades escondidas
g} Criar solucoes que facam sentido
O objetivo da entrevista nao é vender. g
E aprender, ouvir e compreender o cliente. ~ *7

. /
@ Por que entrevistar? Z
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ENTREVISTAR E INVESTIGAR

Antes de criar a solucao, descubra o problema real.

\
@ ) Canan > S~ ‘ _jwen
A A \ 4’
Ouvir » a '

, et \

fatos e exemplos

s ) \\ =
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Compreender
dores e
necessidades

—

-
.

comportamento

¥ @ vamos
=~ APRENDER
JUNTOS?

Escute mais do que fale. A entrevista é para aprender,
nao para convencer.

e e e e e - —— - e —— —  ——  — — — ————— — —————— — —— T — — — — — —— — — —— — — — —— — — — — ———— — —— — - >

Descobrir

como o cliente

~ /
W = ————

resolve hoje

Conhecer
alternativas
existentes

Encontrar
oportunidades
de melhoria
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= UMA BOA ENTREVISTA
E—
(—
Quero \ ,
entender melhor | Acolha Pergunte Explore Escute Registre
para ajudar de
verdade'/
: Crie um ambiente Faca perguntas Aprofunde-se Ouga com atencao, Anote os pontos

acolhedor e deixe abertas e objetivas nos detalhes e sem interromper. principais e

[g 7E JUNIOR o entrevistado a para entender o investigue com Deixe a pessoa insights que

£ ESTAGIARIO DE A ‘ &_. I vontade. contexto. curiosidade. falar. surgirrem.
e o iR # B

ORIENTACAO ALERTA
Pergunte sobre situagdes reais: & Evite induzir respostas,

vender a ideia ou depender
apenas de opinioes.

“Conte-me sobre a ultima vez
que vocé enfrentou esse problema.”
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OQUEE ';:':?::: s
SEGMENTACAO 2 a,
DE MERCADO?

822 Agrupar clientes semelhantes

O Identificar necessidades em comum

Entender quem realmente
valoriza sua solugao

Q Segmentar é escolher
% onde gerar mais valor.

ﬁ APRENDER ¢ PRATICAR ¢ VALIDAR ¢ CRESCER



4 BOOTCAMP

EMPREENDEDORISMO EM AGAO

GUIA DO BOOTCAMPER | MODULO 2 | CLIENTE E MERCADO

POR QUE SEGMENTAR?

Foco é escolher onde gerar mais valor para o seu negécio.

- | SEMFOCO

Vender para todos

Muito esforgo
para alcangar

Desperdicio
de tempo e dinheiro

Comunicagao
genérica

Poucas vendas
e pouca conexao

Q00O

\‘

\

v

ﬂ APRENDER ¢ PRATICAR ¢ VALIDAR ¢ CRESCER

FOCO =
MAIS VALOR

v " Um segmento bem definido permite que vocé crie solugdes melhores,
@‘ comunique com clareza e conquiste resultados reais.

COM FOCO
Escolher um nicho

Mensagem certa
para o cliente certo

Cliente mais satisfeito
e conectado

Menor custo
de marketing e vendas

Maior chance
de resultado

< Quanto maior o foco,
maior a chance
de gerar valor!
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0 CLIENTE MUDOU

Hoje segmentamos muito mais pelo comportamento e pelo estilo de vida.

ANTIGAMENTE HOJE

4’ BOOTCAMP

EMPREENDEDORISMO EM AGAO

Dados demograficos Comportamento e estilo de vida
@
Idade W @ @ i S
Sexo Valores Objetivos Habitos Interesses Comportamentos

Cidade

Profissao

Renda

Entender o
comportamento do
cliente é entender
suas escolhas.

As pessoas compram solugoes que se conectam com o que elas sao,
acreditam e desejam para suas vidas.

g APRENDER « PRATICAR e« VALIDAR * CRESCER
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Vamos definir

de mercado

BOOTCAMP
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a segmentacio /-

N

do projeto de grupo?_/
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Para definir a segmentacao de mercado do projeto de grupo.
; ~ EXEMPLOS DE ATRIBUTOS
| 1 DEFINICAO DOS ATRIBUTOS PARA ESCOLA DE CULINARIA
// Atributos s3o caracteristicas e comportamentos @ Pratico ’ > Sofisticado
. on relacionados aos seus clientes. ' Saudival TR
Eles representam dimensdes que vao de um
extremo até o outro e ajudam a entender 225  Namora ¢«——> Sozinho
diferentes perfis de clientes. 5 _—
omantico —— egador
Auténomo «——> Dependente $

NESTA PRIMEIRA ETAPA NAO ESCOLHEMOS.
g Apenas listamos os atributos que podem

nos ajudar a compreender melhor os
clientes da nossa escola de culinéria.

Conectado «——> Desconectado

Sabe cozinhar «——— Nao sabe cozinhar

O OBJETIVO AGORA E AMPLIAR NOSSO OLHAR,

<</@,, explorar possibilidades e conhecer mais

profundamente o nosso publico.

) XN OQ

Hétero > GLSB

"g APRENDER e PRATICAR ¢ VALIDAR ¢ CRESCER
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LISTA DE
ATRIBUTOS

Exemplo de lista de atributos
para apoiar a construgao da
segmentacao de clientes.

BOOTCAMP

EMPREENDEDORISMO EM ACAO
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v
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SABE COZINHAR
4

Segmentacao de
Mercado oo ©

NAMORA
< -
PRATICO ¥
NAO SABE COZINHAR
ATRIBUTOS : . ,
PRATICO + JUNK PRATICO + SAUDAVEL
e Pratico X Sofisticado Rapido, simples, Praticidade com foco
prazer imediato. em saude e bem-estar.
e Saudavel X Junk Ex.: comida rapida, Ex.: marmitas fitness,
s receitas faceis. refeicoes equilibradas.
® Namora X Sozinho o) %
@) >
~ . u C
® Romantico X Pegador § E\
= > SOFISTICADO + JUNK SOFISTICADO + SAUDAVEL rﬁ
e Auténomo X Dependente $ 2 P
Prazer indulgente com Saude com sofisticagao
e Conectado X Desconectado experiéncia sofisticada. e experiéncia premium.
Ex.: gastronomia de Ex.: gastronomia funcional,
® Sabe cozinhar X Nao sabe cozinhar conforto, pratos ingredientes nobres e
elaborados e caldricos. nutritivos.

e Hétero X GLSB

SOFISTICADO

BOOTCAMP

EMPREENDEDORISMO EM ACAO
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PERSONA

BOOTCAMP

O que é?

Importancia

Para que serve?

g EMPREENDEDORISMO EM ACAO

-

PERSONA

-
4 . -
»
.-
| "

NOME Alfredo
IDADE 30 anos
ONDE MORA  Sion - BH

O QUE FAZ Médico

CITAGAO
#trabalhopracaramb
a

SUA HISTORIA

Jovem, formado em Medicina, ativo e
ambicioso. Atualmente mora sozinho,
em outra cidade que a natal por
oportunidade profissional. Tem pouco
tempo livre e é cada vez mais
preocupado com um estilo de vida
mais saudavel.

MOTIVAGOES
Vaidoso, gosta de se manter em boa
forma e de estar com saide em dia. Nao
gosta de desperdicios e se preocupa com
a qualidade da sua alimentagao e
praticas fisicas. Também demanda por
praticidade na vida pessoal, pelo pouco
tempo livre.

NUNCA DEVEMOS
Oferecer dicas caldricas demais (junk)
Sugerir pratos dificeis e complexos de
preparo, que demandem muito tempo.

A EXPERIENCIA IDEAL

Comodidade e facilidade de encontrar
informagdes e produtos que precisa;
Dicas préticas e rapidas de harmonizagao
Opgoes variadas de produtos e situagdes
de encontros

Harmonizagoes interessantes e faceis
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amanhal

Foi um prazer compartilhar ideias
e aprender com voceé!

@ 31 99587-4540

@josejunior.lima

www.josejuniorlima.com.br

@josejunior.lima



https://gamma.app/?utm_source=made-with-gamma
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