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Iteracgdo:

Eles...

Criam economias que fazem seu cliente feliz? Fazer algo que os clientes estdo a procura? Quais economias fariam seu cliente feliz ?

(ex. em termos de tempo, dinheiro e esforc¢o, ...) (ex. bom design, garantias, mais funcionalidades ou funcionalidades mais especificas) (ex. em termos de tempo, dinheiro e esforgo, ...)

Produzem resultados que seu cliente espera ou que vdo Satisfazer algo que os clientes estdo sonhando por? Quais os resultados que o seu cliente espera e o que

além das expectativas deles? (ex. ajudar a ter grandes conquistas, grandes aliivios, ...) iria alem das expectativas dele/dela 2

(ex. melhor nivel de qualdiade, mais de alguma coisa, menos de algo,...) ) .. ) .. (ex. nivel de qualidade, mais de alguma coisa, menos de algo, ...) Classifique cada ganho de acordo com a relevancia para
Produzir resultados positivos que satisfazem os critérios de seu cliente

o] ] ] 2 . . L
Como ('13 sqlugoes atuais encantam o Selll cliente: F substanciail ou é mswgmﬁcante?
(ex. funcionalidades especificas, desempenho, qualidade, ...) Para cada ganho indicar quantas vezes ele ocorre.

Copiar ou superar as solugdes atuais que encantam seu sucesso e fracasso dos seus clientes?
cliente? (ex. melhor desempenho, menor custo, ...)

(ex. relacionado a funcionalidades especificas, desempenho, qualidade, ...)

Ajudar a tornar a adog¢do mais fdcil? O que faria a tarefa ou a vida do seu cliente mais fdcil?

Fazer a tarefa ou a vida do seu cliente mais dell? (ex. menor custo, menos investimentos, menor risco, melhor qualidade,
desempenho, design, ...)

(ex. curva de aprendizagem menor, mais servicos, custo menor de propriedade, ...)

(ex. curva de aprendizagem menor, mais servicos, custo menor de propriedade, ...) Quais efeitos sociais positivos seu cliente

deseja?
(ex. faz mostrar-se melhor, aumentar o poder,status, ...)

Criar efeitos sociais positivos que o seu cliente Classificar cada ganho que seus produtos e servicos criam de acordo com sua relevancia
deseja? para seu cliente. E substancial ou insignificante? Para cada ganho indique quantas vezes

ele ocorre.

(ex. faz mostrar-se melhor, produz aumento do poder,status, ...)

O que os clientes estdo procurando?
(ex. bom design, garantias, mais funcionalidades ou funcionalidades mais especificas, ...)

O que os seus clientes sonham?

(ex. grandes conquistas, grandes alivios, ...)
Ganhos =’

Como seu cliente mede sucesso e fracasso ?
(ex. performance, custo, ...)

i >

Produtos & Servicos

Listar todos os produtos e servicos que a sua proposta de valor é construida ao redor de.

(V] e
(V)

Tarefas do Cliente ) s

Descreva o que o segmento de cliente estd tentando realizar. Poderiam ser as tarefas
que eles estdo tentando realizar e terem completadas, os problemas que estdo tentando
resolver ou as necessidades que estdo tentando satisfazer.

Criadores de Ganho

Descreva como seus produtos e servicos criam ganhos apara os clientes.

Como séo criados os beneficios que seu cliente espera, deseja ou ficaria surpreso
por, incluindo utilidade funcional, os ganhos sociais, emoc@es positivas e reducéo
de custos?

Descrever os beneficios que seu cliente espera, deseja ou seria surpreendido por

Isso inclui a utilidade funcional, os ganhos sociais, emocdes positivas ereducdo O que aumentaria a probabilidade de adotar uma solugdo?

de custos. (ex. menor custo, menos investimentos, menor risco, melhor qualidade,
desempenho, design, ...)

Quais sdo os produtos e servicos que vocé oferece que ajuda seu cliente a obter as tarefas
funcionais, sociais, emocionais realizadas ou ajudem ele/ela a satisfazer as necessidades basicas?

Quais tarefas funcionais vocé estd ajudando seu cliente realizar?

Quais produtos e servicos auxiliares ajudam seu cliente a executar as funcdes de: :
(ex. realizar ou completar uma tarefa especifica, resolver um problema especifico,...)

Comprador
(e.g. produtos e servicos que ajudam os clientes a comparar ofertas,
decidir, comprar, tornar a entrega vidvel de um produto ou servico, ...)

Quais tarefas sociais vocé estd ajudando seu cliente realizar?
(ex. tentando parecer melhor, ganhar poder ou status, ...)

Cocriador
(ex. produtos e servigos que ajudam os clientes a desenhar solugdes em conjunto
,contribuir de outra forma dando valor a solu¢do,...)

Quais tarefas emocionais vocé estd ajudando seu cliente realizar?
(ex. estética, sentir-se bem, seguranga, ...)

Quais necessidades bdsicas vocé estd ajudando seu cliente

satisfazer?
(ex. comunicagdo, sexo, ...)

Que transfere
(ex. produtos e servicos que ajudam os clientes a dispor de
um produto, transferi-lo para os outros, ou revender, ...)

Além de tentar realizar uma tarefa principal, seu cliente realiza tarefas auxiliares em
diferentes papéis. Descreva as tarefas que os clientes estdo tentando realizar como:

Produtos e servicos podem ser tanto tangiveis (ex. bens manufaturados, servicos face a face
ao cliente), digital/virtual (ex. downloads, recomendac@es online),

intangiveis (ex. direitos autorais, garantia de qualidade) ou financeiro (ex. fundos de investimento,
servicos de financiamento).

DOreS A O que o cliente acha custoso ?

(ex. leva muito tempo, custa muito dinheiro, requer esfor¢o substancidl, ...)

Comprador (ex. tentando parecer melhor, ganhar poder ou status, ...)

Aliviam as Dores

Descreva como seus produtos e servicos aliviam as dores dos clientes. Como eles
eliminam ou reduzem as emocdes negativas, 0s custos e situacdes indesejaveis e riscos
que seu cliente experimenta ou poderia experimentar antes,durante ou depois de ter

a(s) tarefa(s) realizada(s)?

Cocriador (ex. estética, sentir bem, seguranca,...)

Classifique todos os produtos e servicos de acordo com sua importancia para o seu cliente.
Eles sdo cruciais ou triviais para o seu cliente?

Descreva emogdes negativas, custos ndo desejados e situacdes e riscos que seu O que faZ o cliente se sentir mal?
cliente experimenta ou poderia experimentar antes,durante ou depois de tera(s)  (ex. frustracdo, aborrecimentos, coisas que lhes ddo uma dor de cabeca, ...)
tarefa(s) realizada(s)

Que transj%re (ex. produtos e servicos que ajudam os clientes a dispor

de um produto, transferir para outros, ou revender, ...)

Como as solugdes atuais estdo atendendo
seu cliente?
(ex. falta de recursos, mal desempenho, mau funcionamento, ...)

Classifigue cada tarefa de acordo com sua significancia para o cliente
E crucial ou vital? Para cada tarefa indique quantas vezes ela
ocorre ?

Destacar em que contexto especifico a tarefa
é realizada, porque pode impor

Eles...

Quais sdo as principais dificuldades e desafios que

seus clientes encontram?
(ex. entender como as coisas funcionam, dificuldades de conseguir realizar as coisas,

Produzem economia? Eliminar os riscos de seus clientes temem?

(ex. em termos de tempo, dinheiro, ou esforcos ...) (ex. financeiro, social,riscos técnicos, ou o que poderia dar terrivelmente resisténcia ...) Ay S -
errado ...) restrigdes ou limitagoes.
Faz seu cliente se sentir melhor? Ajude seus clientes a dormir melhor a noite? Quais as consequéncias sociais negativas que seu cliente (ex. enquanto dirige, fora de casa, ...)

encontra ou teme por?
(ex. humilhagdo, poder, confianga, ou status, ...)

(ex. elimina frustragdo, aborrecimentos, coisas que lhes ddo uma dor de cabega, ...)  (e.g. contribuindo com grandes questdes, diminuindo preocupagées ou eliminando
preocupagoes, ...)

Melhorar solugées de baixo desempenho? Limitar ou erradicar erros comuns que os clientes fazem?
(ex. novas funcionalidades, melhor performance, melhor qualidade, ...) (ex. erros de utilizagdo, ...)

o ) ) Classifique cada dor de acordo com a itensidade que
Quais riscos seu ,Clle”?e teme : , , representa para seu cliente.
(ex. financeiro, social,riscos técnicos, ou o que poderia dar terrivelmente
errado ...)
O que mantém seu cliente acordado a noite?

(ex. grandes questdes, preocupacgaes, ...)

E muito intenso ou muito suave ?
Para cada dor indique a quantas vezes ela ocorre.

Coloca um fim nas dificuldades e desafios que Livrar-se de barreiras que estdo impedindo o seu cliente de

cliente encontra? adotar solugbes?

(e.g. facilitar as coisas, ajudando-os a ter a tarefa feita, eliminar a resisténcia, ...) (ex. custos iniciais menores ou auséncia de investimento, curva de aprendizado menor,
menor resisténcia a mudanga, ...)

Quais erros comuns seu cliente faz?
(ex. erros de utilizagdo, ...)

Eliminar as consequéncias sociais negativas que 0s

clientes encontram ou sentem?
(e.g. humilhag¢do, poder, confianca ou status, ...)

Classificar cada dor que seus produtos e servicos eliminam de acordo com sua intensidade
para seu cliente. E muito intenso ou muito leve?

Quais barreiras o cliente enfrenta para adotar as
solugoes ?
(ex. custos iniciais de investimento, curva de aprendizado, resisténcia a mudanga, ...)

Para cada dor indicar quantas vezes ela ocorre. Avalie os riscos que seu cliente experimenta ou
poderia experimentar antes, durante e depois de obter a tarefa feita?

PropostadeValor ™. Segmento de Cliente

Tty

Crie um para cada Segmento de Cliente dentro do seu Modelo de Negocio
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