	Atividade: MAPA DE VALOR



Na atividade da aula anterior, você selecionou uma hipótese de solução. 
Agora verificará que valor ela pretende criar, para quem e em relação a quais dores, ganhos e alternativas atuais. 
Preencha o “mapa de valor” com base em evidências e destaque o que ainda é suposição.
1 Ponto de partida, recaptulando…
Segmento escolhido:
______________________________________________________________________________________________________________________________
Problema e contexto:
______________________________________________________________________________________________________________________________
Evidência mais relevante:
______________________________________________________________________________________________________________________________
Hipótese de solução relatada na aula anterior:
______________________________________________________________________________________________________________________________
2 Perfil do cliente
Recordando, o perfil do cliente organiza o que se busca compreender. Ele não descreve tudo sobre uma pessoa; concentra aspectos relacionados ao problema e à decisão.
	BLOCO
	O QUE OBSERVAR
	PERGUNTAS

	Tarefas funcionais
	Resultados práticos.
	O que precisa fazer ou decidir?

	Tarefas sociais
	Como deseja ser percebido.
	Que responsabilidade precisa demonstrar?

	Tarefas emocionais
	Como deseja se sentir.
	Que insegurança quer reduzir?

	Dores
	Obstáculos, custos, riscos e frustrações.
	O que dificulta, atrasa ou ameaça?

	Ganhos
	Resultados, facilidades e melhorias esperadas.
	O que indicaria sucesso?



Agora, de acordo com as perguntas acima, preencha a tabela a seguir lembrando de marcar se é uma evidência ou hipótese:

	PRIORIDADE
	TAREFAS DO CLIENTE
	EVIDÊNCIA OU HIPÓTESE

	1  - Funcional
	
	□ evidência  □ hipótese

	2 - social
	
	□ evidência  □ hipótese

	3 - emocional
	
	□ evidência  □ hipótese



	PRIORIDADE
	DORES DO CLIENTE
	EVIDÊNCIA OU HIPÓTESE

	1
	
	□ evidência  □ hipótese

	2
	
	□ evidência  □ hipótese

	3
	
	□ evidência  □ hipótese



	PRIORIDADE
	GANHOS ESPERADOS
	EVIDÊNCIA OU HIPÓTESE

	1
	
	□ evidência  □ hipótese

	2
	
	□ evidência  □ hipótese

	3
	
	□ evidência  □ hipótese



3 Mapa de valor
	BLOCO
	DESCRIÇÃO
	PERGUNTA DE COERÊNCIA

	Produtos e serviços
	O que a proposta oferece.
	É necessário para entregar o benefício?

	Aliviadores de dores
	Como reduz obstáculo, custo ou risco.
	Que dor específica é reduzida?

	Criadores de ganhos
	Como produz resultado desejado.
	Que ganho específico é ampliado?



Lembre-se: Listas longas não garantem valor. O mapa é mais consistente quando cada elemento se conecta a uma prioridade do cliente e pode ser verificado.
Faça o preenchimento das tabelas abaixo:

	PRODUTOS E SERVIÇOS
	ALIVIADORES DE DORES
	CRIADORES DE GANHOS

	
	
	

	
	
	

	
	
	


4 Mapa de conexões
	ELEMENTO DA SOLUÇÃO
	DOR OU GANHO RELACIONADO
	COMO CRIA VALOR
	COMO VERIFICAR

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


5 Formulação da proposta de valor
Para quem:
____________________________________________________________________________________________
Tarefa ou resultado:
____________________________________________________________________________________________
Benefício principal:
____________________________________________________________________________________________
Dor aliviada ou ganho criado:
____________________________________________________________________________________________
Alternativa atual:
____________________________________________________________________________________________
Diferencial relevante:
____________________________________________________________________________________________
Hipótese crítica:
____________________________________________________________________________________________

Checklist – Analise então se contemplou….
□ O segmento é específico?
□ A tarefa é relevante?
□ A dor ou o ganho foi priorizado?
□ O benefício é diferente de uma função?
□ O diferencial importa para o público?
□ A frase evita promessas não comprovadas?
□ A hipótese crítica pode ser testada?

7 Cartão de hipótese para o protótipo
Faça o preenchimento da tabela abaixo para que na próxima aula, possamos seguir para a próxima etapa:

	CAMPO
	REGISTRO

	Acreditamos que
	

	Para este público
	

	A proposta criará valor porque
	

	Saberemos que há sinal de valor quando
	

	A hipótese será enfraquecida se
	

	Próximo protótipo ou teste
	



