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ERA UMA VEZ...

Extreme Value Driven Coaching
By Knlowledge 21




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







PRA RESUMIR...

A ideia da PM era criar um canal novo
e treinar as pessoas das ilhas de
cobranca com um roteiro mais humano..

isso duraria uns 6 meses

Analisamos os dados e métricas
existentes para confirmar o problema e
gerar hipéteses.. afinal tinhamos

apenas | semana

Olhamos para pesquisas jd feitas nas
ilhas de cobranca 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 HIPOTESES NAC
ADIANTAM SE NAOC DER PRA VALIDAR
EM CICLOS CURTO

Utilize a escassez a seu favor ;)

\



VOLTAMOS PARA 0 PROBLEMA E...

FATIAMOS C PRCBLEMAI



QUAL A PARTE MAIS IMPORTANTE DO PROBLEMA MAIS
IMPORTANTE DO CLIENTE MAIS IMPORTANTE

by Rafael Sabbagh




TENTAMOS RESPONDER ESTAS
PERGUNTAS AOQ FATIAR:




Temos clientes que nem Construir um canal simples
chegam na fase de com um roteiro de
negociacéo :( atendimento no whatsapp,
apenas 2 pessoas sedo
\ ey treinadas para atender a
regido nordeste

Aprendemos que, com maior
discricdo, a taxa de

negociagdio aumentou em N
37% e o engajamento LEAR Y\“‘"’W
aumentou em 3x neste canal
(base de 100
clientes/semana) MEASU RE
Depois de 2 dias entregues
e a solugéo rodando,

_’,‘,,-"' medimos que o NPS

aumentou para 88% de 74%




AH LUCAS MAS NESSE CASO JA SE

TINHA UMA BOA BASE DE DADOS, C
PRE-WORK TAVA BEM FE ITe

SOAS ESTAVAM PRE DISPC
BLA-BLA-BLA




ATENDENDO A NECESSIDADE DO
CLIENTE... A PARTIR DE AMANHA NO
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E BASICAMENTE ENTENDER 0 OBJETIVO DO CLIENTE A
SER ALCANCADO

5,
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Potential customer Your product Your customer who can now
do awesome new things

T :

What you sell What customers buy
by Samuel Hulick




FIT FOR PURPCSE CARD

1) Por que vocé escolheu nosso produto ou servigo?

2) Quanto o produto ou servigo atendeu ao seu propdésito?
( ) 5. Extremamente. Recebi tudo que esperava e mais um pouco.

( ) 4. Plenamente. Tudo que eu precisava foi atendido.

( ) 3. Na maior parte. Em geral foi atendido, mas algo ficou faltando.

( ) 2. Parcialmente. Alguns pontos foram ok, mas uma parte relevante
deixou a desejar.

() 1.Um pouco. Houve itens positivos, mas a real necessidade nao foi
a

tendida.
( ) 0. Nada. Nenhuma das minhas necessidades foi atendida.

3) Detalhe suaresposta ao item 2.

A
N




Este formuldrio foi mandado apds a execucdio de
um servico de treinamento de Kanban interno, jd em
um ambiente remoto e em época de pandemia




ISSC TE PEBMETE VOAR POR INSTRUMENTOS
(METRICAS!) - BOX SCORE

80/ 20 / 0 (30)17 / 30

positivo neutro negativo 1,76 56% pessoas
X. de

(tx. de dispersao)

respondentes

Box Score resumido (visdo executiva)




ISSC TE PERMITE VOAR PCOR INSTRUMENTOS

(METRICASI) - BOX SCORE

| 3. Na malor parte. | 4. Plenamente. | 5 Extremamente.
Em geral foi Tudo que eu Recebi tudo o que
atendido, mas algo| precisava fol ¢U #3IPErava ¢ mais
Propositos ficou faltando . atendido | um pouco
Aplicagio pratica .. 14% 43% 43%
—————————— Aprender 13¢ilitag30 remota . 0%| 100% 0%
Conhecimento do metodo Kanban | EZ-"'.-.. 40% 33‘!-_
Conhecimento no metodo agil 100%| 0% 0%
Reforgar conhecimento %) S0% 0%
Se preparar para a certificacio KMP| 0%| 0% 100%|
Troca de Expeniéncia O s __67%|
Total Geral | 20.00%] 40.00%) 40.00%
Box Score

Apartir do agrupamento, defina quais propésitos
estéo fora do seu publico alvo e o que estdo dentro
do publico alvo




DM RESEARCH DEVE SER ACIONAVEL!

UM B

Pivotar Melhorar e ajustar Manter, estimular, aprimorar

- Aplicacao pratica

- Conhecimento do método Kanban
- Reforcar Conhecimento

- Se preparar para o KMP1

- Troca de Experiéncia

Abandonar Vale dar foco? Ajustar estrategia?
- Conhecimento no método agil - Aprender facilitacao remota

Dentro do

Fora do
Publico Alvo |Publico Alvo

Negativos Neutros Positivos

Matriz de Segmentacéo - Fit For
Purpose

Agora crie suas hipéteses com métricas dos critérios
de adequacéo e teste em ciclos curtos




PARE DE VCAR AS CEGAS!

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




FOR PURPOSE. ANTES TENHA CLAREZA 0 QUE
PRECISA SER FEITO E 0 PROBLEMA A SER




Valor é definido, principalmente no mundo digital,
com a importéncia que cada individuo dd as
diferentes formas que cada produto digital propse
de resolver um mesmo problema




POR 1SS0 AJUSTAR A SUA
ESTRATEGIA, ATRAVES DO
ENTENDIMENTO DAS NECESSIDADES DO
SEU CLIENTE MAXIMIZA 0 VALOR
PERCEBIDO DO SEU PRODUTO




REFERENCIAS E RECOMENDACOES DE
LEITURA

OREILLY

How to create products and

FIT FOR ESCAPING THE services customers want .

TRAFP Proposi "

i -
Como os Empreendedores Atuais D e s I

Utilizam a Inovacéo Continua para |
Criar Empresas Extremamente | strategyzer.com/vpd

How Modern Businesses
Find, Satisty, & Keep Customers
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