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Era uma vez...

...Um time de cobrança que iria passar
por uma semana intensa de sprints
diários em busca de entregar valor sem
deixar de lado o backlog atual 

EVDnC
Extreme Value Driven Coaching

By Knlowledge 21



A primeira
pergunta feita foi:

Qual problema precisamos resolver? Por que
precisamos resolver este problema?



a taxa de
conversão de

negociação estava
baixa



A ideia da PM era criar um canal novo
e treinar as pessoas das ilhas de
cobrança com um roteiro mais humano...
isso duraria uns 6 meses

pra resumir...

Analisamos os dados e métricas
existentes para confirmar o problema e
gerar hipóteses... afinal tínhamos
apenas 1 semana

Olhamos para pesquisas já feitas nas
ilhas de cobrança para entender melhor
o cliente e suas necessidades

Agora sim tinhamos clareza, através de
dados e entendimento do cliente, sobre
o que precisavamos fazer



APENAS TER boas HIPÓTESEs NÃO
Adiantam SE NÃO DER PRA VALIDAR

EM CICLOS CURTOS 

Utilize a escassez a seu favor ;)



Voltamos para o problema e... 
 

Fatiamos o problema!

ok... mas como fazemos isso?



QUal a parte mais importante do problema mais
importante do cliente mais importante

by Rafael Sabbagh



Quem são os clientes mais importantes?
Dentro deles, existe algum grupo de
clientes críticos?
Quantos desses clientes vamos atender?
Existe um canal que seja simples de
estruturar?
Conseguimos atender esse número de
clientes em 1-2 dias?
Conseguimos construir essa solução em 1-2
dias?

tentamos responder estas
perguntas ao fatiar:



Temos clientes que nem
chegam na fase de

negociação :(

Construir um canal simples
com um roteiro de

atendimento no whatsapp,
apenas 2 pessoas seão

treinadas para atender a
região nordeste

Depois de 2 dias entregues
e a solução rodando,
medimos que o NPS

aumentou para 88% de 74%

Aprendemos que, com maior
discrição, a taxa de

negociação aumentou em
37% e o engajamento

aumentou em 3x neste canal
(base de 100

clientes/semana)
 



Ah lucas mas nesse caso já se
tinha uma boa base de dados, o
pré-work tava bem feito, as

pessoas estavam pré dispostas,
blá-blá-blá



Então como eu consigo gerar,
entregar ou maximizar o valor

atendendo a necessidade do
cliente... a partir de amanhã no

meu trabalho?



Vamos falar rapidinho de Fit
for purpose

by Alexei Zheglov & David Anderson



especificamente sobre o entendimento
do "porque" do cliente



by Samuel Hulick

É basicamente entender o objetivo do cliente a
ser alcançado



Fit for purpose card

Existem várias formas de mandar esta pesquisa, dependendo do seu contexto



Um breve contexto
Este formulário foi mandado após a execução de

um serviço de treinamento de Kanban interno, já em
um ambiente remoto e em época de pandemia



isso te permite voar por instrumentos
(métricas!) - Box score

Box Score resumido (visão executiva)

1,76
(tx. de dispersão)

tx. de
respondentes

negativoneutropositivo pessoas 
alcançadas



isso te permite voar por instrumentos
(métricas!) - Box score

Box Score 

Apartir do agrupamento, defina quais propósitos
estão fora do seu público alvo e o que estão dentro

do público alvo 



um bom research deve ser acionável!

Matriz de Segmentação - Fit For
Purpose

Agora crie suas hipóteses com métricas dos critérios
de adequação e teste em ciclos curtos



pare de voar às cegas!

Agora fique livre para construir suas
personas e voar visualmente :D



 entenda o porque você quer utilizaz Fit
For purpose. antes tenha clareza o que

precisa ser feito e o problema a ser
resolvido.



afinal o que é valor?
Valor é definido, principalmente no mundo digital,

com a importância que cada indivíduo dá as
diferentes formas que cada produto digital propõe

de resolver um mesmo problema



por isso ajustar a sua
estratégia, através do

entendimento das necessidades do
seu cliente maximiza o valor

percebido do seu produto



referências e recomendações de
leitura



muito obrigado!


