FERRAMENTA: JOB TO BE DONE

(

Qual é o seu produto? ) ESTUDE OS CLIENTES

Quais fungoes seu produto executa?
Quais funcdes os clientes buscam em seu produto?

Funcoes emocionais: | Funcoes operaciondis: Funcionais: Funcdes sociais: Faca uma entrevista com seus clientes para entender o que eles estdo comprando
} Questione quais funcdes seu produto tem atendido e ainda precisa atender

Como as fungoes podem ser agrupadas ou segmentadas?

ESTUDE OS GRUPOS DE FUNCOES

Com excecdo dos grupos obvios (OMO = sabdo em pd), quais sGo os outros grupos de funcoes
(OMO = limpeza, se sujar com tranquilidade, facilidade no dia-a-dia) podem ser consideradas?
Encontre grupos por funcdes sociais, emocionais e operacionais. VA além do funcional.

Quais fungoes devem ser priorizadas?

AVALIE AS PRIORIDADES

Dos grupos de funcdes citados, quais oferecem maiores oportunidades para o crescimento
da sua empresa?

Existem outros produtos substitutos, que oferecem os mesmos beneficios/fungcoes?

HORA DE APRENDER

Quais sdo os produtos/servicos que podem substituir os seus?
O que pode ser aprendido com os concorrentes e aplicado ao seu produto?

Como criar uma experiéncia de consumo melhor para caracterizar essas fungoes?

FOCO NO CONSUMIDOR

Estude as melhores experiéncias que podem ser criadas para que o consumidor
aproveite ao mdaximo e alcance as funcdes que busca em seu tipo de produto

Como validar a experiéncia de consumo do cliente e se ele estd enxergando o valor/

funcado proposto para o consumo desse produto/servico?
VAMOS VALIDAR?

Faca entrevistas de grupo focal.
Faca pesquisas pods-venda.

Como levar essa experiéncia de consumo ao maximo de pessoas possivel, que estdo em
busca dessas fungoes?

PECA SEU ORCAMENTO!

E .- comunicamicro@gmail.com
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