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A proposta de valor é onde vocé mostra, de forma clara e objetiva,
O que vai entregar para o cliente e o estimula a tomar uma agao.

O que ela precisa mostrar?
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Valor quantificado:
entrega beneficios
especificos.

Diferenciacdo: mostra
por que comprar de
vOCé ao invés do
competidor.

Relevancia: como seu
produto resolve os
problemas do seu
cliente

Para garantir que esses elementos estejam na sua Proposta de Valor responda as
seguintes perguntas:

1 2 3 4

Quem é seu
publico alvo?

Que produto ou
Servico sua
empresa vende?

Qual é o beneficio
de usa-lo?

O que torna sua
oferta Unica?

O que ela precisa ter?

Ela precisa ser facil de entender para qualquer
pessoa que a ler.

Deve ter a linguagem do seu publico, evitando
termos técnicos e jargoes.

Tem que mostrar porque seu negocio € unico!
Precisa ser persuasiva: encante o publico com seu
trabalho.

Anatomia da
Proposta de Valor

Sub-headline: Um
parégrafo curto de 2 a 3
frases com uma
explicacdo do que e
como vocé oferece seu
produto/servico, para
quem e porque é util.

Headline: Em uma

Imagens: Mostre o
produto ou represente
conceitos que vocé quer
que o publico entenda.

sentenca curta, mostre o
beneficio que vocé esta
oferecendo. Deve
capturar a atencao.

Lista: Os 3 principais
beneficios ou
caracteristicas do
produto.

Os 6 Cs da sua Proposta de Valor

Cuidado: Cuidado:
Confianca é
relacionada a
emocoes, entao
mostre que voceé se

Concisa: mantenha
sua proposta curta e
objetiva.

Clara: Seja o mais
direto possivel,
dispense termos ou
sentencas
complicados.

importa com o
cliente.

Concisa

Cuidado

Conversacional

Confiante

Conversacional:
Seja auténtico, as
pessoas se
conectam com
outras pessoas e
nao textos
Impessoais.

Confiante: E
importante se
mostrar confiante,
mas tome cuidado
para nao parecer
arrogante.

Correspondéncia:
Use frases que
facam as pessoas se
identificarem com
sua mensagem.

Elementos opcionais

Humor: Se for um humor compativel
com sua marca, vocé pode usa-lo para
criar uma conexao mais rapida e profun-
da com a audiéncia.

Quebra de padrao: vocé pode usar
frases que vao contra o senso comum, e
depois explicar porque pensa daquela
forma. Dessa forma vocé consegue
chamar a atencéo do publico.

Os 4 Is para Identiticar seu Sucesso

Para entender se sua proposta de valor realmente vai atingir seu publico, o ideal é que vocé
responda "sim" para todas essas perguntas.

Resolver o problema
é Inevitavel?

E um problema que a
pessoa € obrigada a
resolver? Por
exemplo, por uma
nova legislacdo?

O problema é Inegéavel?
Sua solucao resolve
problemas para os quais
existem consequéncias
praticas e mensuraveis

- se o cliente nao agir?
Inevitavel

Inegavel

Imediato

Insuficientemente

O problema é
Imediato?

O problema é uma
prioridade para o
cliente? Ele tem como
objetivo resolver

O problema é
Insuficientemente
atendido?

Existe uma escassez de
solucdes para aquele
problema no mercado?

aquela situagao
imediatamente?

Como Desenvolver sua Proposta de Valor?

Vocé pode utilizar um canvas para organizar a estrutura da sua proposta de valor.
Separe o lado do produto, do cliente e das outras empresas e preencha os espacos com as
informacdes como abaixo:

Beneficios

Necessidades Desejos

Experiéncia
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Mais que um blog, um estilo de vida.
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