Aula 13: Anhatomia de um Pivo - Os 10 Tipos
de Pivos Estrategicos

Imagine um navegador experiente em alto-mar. Ele tem um destino claro, mas de repente o vento muda, a
correnteza se intensifica e uma tempestade se forma no horizonte. Insistir na rota original seria teimosia, nao
bravura. A decisao inteligente é ajustar as velas, corrigir o curso e usar as hovas condicoes a seu favor para, ainda
assim, chegar a um porto seguro. No universo das startups e dos novos negocios, essa manobra de correcao de
curso, baseada em evidéncias e aprendizado, tem um nome: pivo.

Nesta aula, vamos mergulhar na anatomia dessa que € uma das ferramentas mais poderosas da metodologia Lean
Startup. Longe de ser um sinal de fracasso, o pivd € um ato de coragem estratégica, uma admissao de que o mapa
inicial ndo era o territério. Ao final desta aula, vocé nao apenas entendera o que é um pivd, mas sera capaz de
identificar os 10 tipos fundamentais que podem salvar um negocio da irrelevancia. Navegaremos por exemplos
reais, desde gigantes da tecnologia até projetos que poderiam ser o seu, desmistificando a ideia de que uma
grande ideia nasce pronta e imutavel.

Esta jornada nos levara a explorar como uma unica funcionalidade pode se tornar o produto inteiro (e vice-versa),
como descobrir que vocé estava falando com o publico errado, ou até mesmo resolvendo o problema errado.
Entender a arte de pivotar € como adicionar um leme de alta precisao ao seu projeto, permitindo que vocé se
adapte, sobreviva e, finalmente, encontre o caminho para um modelo de negdcio sustentavel e escalavel.



O Que Realmente Significa Pivotar?

O Pé de Pivo Correcao de Curso Nova Hipétese

Como no basquete, um pé Uma mudanca estruturada Testar uma suposicao
permanece fixo (sua visao) baseada em dados e fundamental diferente sobre
enquanto vocé gira para aprendizado validado, ndo em produto, modelo ou crescimento
explorar novas direcoes intuicao

(estratégia)

Muitas vezes, a palavra "pivo" é usada de forma leviana, como sinbnimo de qualquer mudanca. "Vamos pivotar o
logo", alguém pode dizer. Mas um verdadeiro pivd estratégico € muito mais profundo e estruturado. Pense em um
jogador de basquete. Quando ele para com a posse de bola, ele firma um dos pés no chao — o "pé de pivd". Ele
pode girar o corpo, mudar a direcao do passe, proteger a bola e analisar a quadra de multiplos angulos, mas
aquele pé permanece fixo. Esse pé fixo é a sua visao, o grande problema que ele se propds a resolver. O giro € a
mudanca de estratégia para alcancar essa visao.

D Importante: Um pivd ndo é jogar tudo fora e comecar do zero. E uma correcao de curso estruturada,
projetada para testar uma nova hipotese fundamental sobre o produto, 0 modelo de negdécio ou o0 motor
de crescimento.

Essa distincao é crucial. Mudar a cor de um botao € uma otimizacao. Lancar um produto completamente novo para
um mercado diferente, sem conexao com o aprendizado anterior, € um recomeco. O piv0 vive nesse espaco
intermediario: ele honra o aprendizado validado que vocé acumulou e o utiliza para fazer uma aposta mais
inteligente. E a ciéncia da startup em acao, trocando a fé cega pela experimentacdo metddica. Nas proximas
paginas, veremos como essa "danca" estratégica pode se manifestar de dez formas diferentes.



O Jogo das Lentes: Pivos de Zoom-in e
Zoom-out

Zoom-in Zoom-out

Uma funcionalidade se torna o produto inteiro O produto se torna uma funcionalidade de algo maior
e Simplificacao estratégica e Expansao do escopo

e Foco no que realmente importa e Solucao mais completa

e Eliminar distracoées e Atender necessidade maior

Toda jornada empreendedora comeca com uma hipotese sobre o que os clientes querem. No entanto, muitas
vezes, nosso foco inicial esta um pouco desalinhado. Podemos estar olhando para a paisagem inteira quando a
verdadeira joia € um pequeno detalhe, ou, ao contrario, podemos estar obcecados com um detalhe quando a
oportunidade esta na visdo panoramica. E aqui que entram os dois primeiros tipos de pivd, que funcionam como o
ajuste de zoom em uma camera.

Imagine que vocé esta fotografando um vasto jardim. Vocé pode dar um zoom-out para capturar a harmonia de
todas as plantas, o design dos caminhos e a interacao das cores, percebendo que a beleza esta no conjunto.
Ou pode dar um zoom-in em uma unica flor, descobrindo que suas pétalas, textura e o inseto que a poliniza
sao, por si s6, um universo fascinante e muito mais interessante para o seu publico.

Estes dois pivos lidam diretamente com o escopo do seu produto. Eles questionam: "O que nés oferecemos é
grande demais ou pequeno demais?". A resposta a essa pergunta, baseada no comportamento real do usuario,
pode redefinir completamente o futuro de uma empresa. Vamos explorar como aplicar essas "lentes" para
encontrar o enquadramento perfeito para o seu produto. Isso nos leva a analisar cada um desses movimentos em
detalhe.



1. Pivot de Zoom-in: A Semente Que Vira a
Floresta

01 02 03

Identificar a funcionalidade Eliminar o resto Focar todos os recursos
mais valiosa Remova tudo que serve como Dedique engenharia, marketing e
Observe qual recurso os usuarios distracao ou ruido vendas a esse unico proposito
realmente amam e usam

constantemente

O pivd de Zoom-in acontece quando vocé percebe que uma unica funcionalidade do seu produto, que talvez fosse
considerada secundaria, na verdade tem um potencial imenso para se tornar o produto principal. E o processo de
identificar a parte mais valiosa da sua solucao e focar todos 0s seus recursos nela, eliminando todo o resto que
serve apenas como distracao ou ruido. E um ato de simplificacdo estratégica, reconhecendo que "menos é mais".

[ Exemplo Classico: Instagram

A empresa comecou como Burbn, um aplicativo de check-in baseado em localizacao com elementos de
jogos e compartilhamento de fotos. Os fundadores, Kevin Systrom e Mike Krieger, notaram nos dados
que, enquanto as pessoas mal usavam as funcdes de check-in, elas estavam obcecadas em usar os filtros
para compartilhar fotos. Eles tomaram a dificil decisao de eliminar tudo, exceto o compartilhamento de
fotos com filtros. O resto é historia.

Pense no seu produto como um canivete suico supercompleto. Ele tem [amina, tesoura, abridor de latas, lixa, chave
de fenda e até uma pequena lupa. Apos observar seus primeiros usuarios, vocé descobre que 90% deles ignoram
todas as ferramentas e usam apenas o abridor de latas, elogiando como ele € o melhor que ja experimentaram. O
pivd de Zoom-in seria a decisao de parar de fabricar o canivete complexo e lancar o "melhor abridor de latas do
mundo", dedicando toda a sua engenharia, marketing e vendas a esse unico propasito.



2. Pivot de Zoom-out: A Peca Que Completa
o Quebra-Cabeca

KA
¢ &
Produto Atual Reconhecimento Solucao Completa
Util, mas insuficiente E apenas uma peca do quebra- Produto robusto e abrangente

cabeca

De forma oposta, o pivb de Zoom-out ocorre quando o que vocé considerava ser o produto inteiro se revela
insuficiente para resolver um problema maior e mais significativo do cliente. Nesse caso, seu produto atual se
torna apenas uma funcionalidade de um novo produto, muito mais robusto e completo. E o reconhecimento de que
a sua solucao, embora util, € apenas uma peca de um quebra-cabeca muito maior que os clientes precisam
montar.

Antes do Zoom-out Depois do Zoom-out

e Abridor de latas especializado e Kit de abertura multifuncional

e Produto unico e focado e Solucao completa para o problema
e Mercado limitado e Mercado expandido e maior valor

Vamos voltar a analogia do abridor de latas. Imagine que vocé lancou com sucesso o0 seu "melhor abridor de latas
do mundo". Seus clientes adoram, mas vocé comeca a receber feedbacks constantes: "Seria 6timo se ele também
abrisse garrafas" ou "Eu preciso de um bom saca-rolhas também". Vocé percebe que o problema real do seu
cliente nao € apenas "abrir latas", mas sim "estar preparado para abrir qualquer recipiente em uma cozinha ou
acampamento". O pivé de Zoom-out seria transformar seu abridor de latas em um recurso de um novo "kit de
abertura multifuncional”, que agora inclui outras ferramentas essenciais.

Muitas empresas de software B2B passam por isso. Elas comecam com uma ferramenta simples, como um
gerenciador de senhas para equipes. Com o tempo, percebem que seus clientes (empresas) precisam de uma
solucao de seguranca mais ampla, que inclua gerenciamento de acessos, auditorias e single sign-on. O
gerenciador de senhas original ndo desaparece; ele se torna um médulo dentro de uma suite de seguranca
muito mais valiosa e com um preco de assinatura maior.




O Alvo em Movimento: Pivos de Cliente

Pivo de Segmento de Cliente Pivo de Necessidade do Cliente

Mesmo produto, publico diferente. A chave estava Mesmo publico, problema diferente. Vocé

certa, mas vocé tentava abrir a fechadura errada. descobriu uma dor muito mais urgente e
importante.

Construir um produto incrivel € apenas metade da batalha. A outra metade, talvez a mais crucial, € garantir que ele
seja entregue as pessoas certas, para resolver um problema que elas realmente se importam em solucionar. Muitas
vezes, 0s empreendedores se apaixonam tanto pela solucao que esquecem de verificar se estdo mirando no alvo
correto. E como criar a chave perfeita, mas tentar usa-la na fechadura errada.

E nesse ponto que surgem dois pivos fundamentais que reorientam o foco do negécio, ndo no "o qué" (o produto),
mas no "quem" (o cliente) e no "porqué" (a necessidade). Esses ajustes sao sutis, mas transformadores. Eles nos
forcam a sair do nosso escritorio e a conversar com pessoas reais, a observar seus comportamentos e a entender
suas dores mais profundas, que muitas vezes nem elas mesmas sabem articular claramente.

[J Reflexao Estratégica: Pense neles como os ajustes finos de um telescépio. O primeiro muda a direcao
para qual o telescopio aponta no céu estrelado, buscando uma nova constelacado. O segundo mantém o
telescopio ha mesma constelacao, mas ajusta o foco para revelar uma estrela muito mais brilhante que
estava ofuscada antes.



3. Pivot de Segmento de Cliente: A Mesma
Chave, Outra Porta

O pivé de Segmento de Cliente acontece quando vocé descobre que o produto que vocé construiu resolve um
problema real e significativo, mas nao para o grupo de clientes que vocé inicialmente visava. A proposta de valor é
forte, mas o publico-alvo estava errado. Manter o produto e reposiciona-lo para um novo segmento de mercado
pode ser a diferenca entre lutar por centavos e encontrar um oceano azul de oportunidades.

O que muda? O que permanece?

e Mensagem de marketing e O produto em si

e Canais de venda e Atecnologia core

e Precificacao e A proposta de valor central
e Embalagem/apresentacao e O problema resolvido

e Linguagem e tom

E como um chef que cria um prato gourmet sofisticado, pensando em vendé-lo para restaurantes de luxo. Apds
varias tentativas frustradas, ele descobre que empresas de catering para eventos corporativos de alto padrao
estao desesperadas por aquele tipo de solucao e dispostas a pagar muito mais por ela. O prato nao muda, mas
todo o resto sim: a embalagem, a mensagem de marketing, o preco e 0s canais de venda sao ajustados para esse
novo publico.

Caso HubSpot: Inicialmente, eles miravam em pequenas empresas e startups, mas perceberam que seu
produto, embora poderoso, era complexo e caro para esse publico. Eles descobriram que agéncias de
marketing digital eram um segmento muito mais adequado. As agéncias nao so entendiam o valor da
ferramenta, como também a utilizavam para servir multiplos clientes, tornando o retorno sobre o investimento
muito mais claro. Ao pivotar seu foco para as agéncias, a HubSpot encontrou seu motor de crescimento inicial.




4. Pivot de Necessidade do Cliente:
Encontrando a Dor Real

@
&
O\ Reorientacao
Ob - Descoberta Usar sua tecnologia para
servacao |dentificar uma dor adjacente resolver o problema real
Interagir e observar clientes muito mais urgente

reais usando seu produto

Este é talvez um dos pivos mais profundos e reveladores. O pivé de Necessidade do Cliente ocorre quando,
através da interacao e observacao, vocé percebe que o problema que vocé esta tentando resolver nao é tao
importante para os seus clientes. No entanto, durante esse processo, vocé descobre uma necessidade adjacente,
muito mais dolorosa e urgente, que sua equipe e tecnologia estao posicionadas de forma unica para resolver.

() Exemplo Pratico: Vocé desenvolveu um aplicativo para ajudar universitarios a organizar suas anotacoes
de aula. Ao conversar com eles, vocé ouve repetidamente: "Organizar notas € ok, mas minha maior dor é
me sentir perdido e ndo conseguir colaborar com meus colegas em projetos em grupo”. Vocé percebe
que a necessidade real nao é organizacao individual, mas sim colaboracao e comunicagcao em equipe.

o &

Tiny Speck Ferramenta Interna Slack
Jogo online chamado Glitch Comunicacao da equipe de Produto que revolucionou
desenvolvimento comunicag¢ao empresarial

O caso do Slack é emblematico. A empresa original, Tiny Speck, estava desenvolvendo um jogo online chamado
Glitch. O jogo nao decolou. No entanto, para construir 0 jogo, a equipe interna desenvolveu uma ferramenta de
comunicacao incrivel para se coordenar. Eles perceberam que essa ferramenta resolvia uma dor muito maior (a
comunicacao empresarial ineficiente) do que o mercado de jogos que eles miravam. Eles abandonaram o jogo e
lancaram a ferramenta de comunicacao interna, que se tornou o Slack. Eles ouviram a necessidade que surgiu do

seu proprio processo.



A Estrutura do Negocio: Pivos de Plataforma
e Arquitetura

Pivo de Plataforma Pivo de Arquitetura

Ser um destino final (aplicacao) ou a infraestrutura que Alta margem/baixo volume ou baixa margem/alto
permite que outros construam (plataforma)? volume?

e De aplicacao para plataforma e B2B complexo vs B2C massivo

e \ender a tecnologia subjacente e \/endas consultivas vs automacgao

e Criar um ecossistema e Mudanca cultural profunda

Até agora, focamos em pivds que alteram o produto ou o cliente. Agora, vamos subir um nivel e olhar para a
estrutura fundamental do proprio negécio. As vezes, o produto é bom e o cliente é o certo, mas a forma como
entregamos valor ou como o negdcio opera nos bastidores é o que impede o crescimento. E como ter um motor
potente, mas coloca-lo em um chassi inadequado que nao suporta sua velocidade.

Nesta secao, vamos analisar dois pivds que reconfiguram a "planta baixa" da empresa: o Pivo de Plataforma e o
Pivo de Arquitetura de Negodcio. O primeiro questiona se devemos ser um destino final (uma aplicacao) ou a
infraestrutura que permite que outros construam seus préprios destinos (uma plataforma). O segundo lida com a
dindmica fundamental de margens e volume, decidindo se o negdcio prospera vendendo poucos itens caros ou
muitos itens baratos.

Essas ndo sao mudancas cosméticas; sao alteracdes profundas no DNA da empresa, afetando desde a
tecnologia até o modelo de vendas. Entender quando e como executa-los pode destravar modelos de negocio
com um potencial de escala muito superior ao original.




5 e 6. Plataforma e Arquitetura:
Reconfigurando o DNA

5. Pivot de Plataforma: A Arena ou o Gladiador?

@ Aplicacao Pop Plataforma

Vocé vende o produto final diretamente aos Vocé vende a tecnologia para outros criarem
usuarios. Controle total, mas escala limitada. produtos. Menos controle, mas escala
exponencial.

Um dos dilemas mais estratégicos que uma empresa de tecnologia pode enfrentar é a decisdo entre ser uma
aplicacao ou uma plataforma. Um pivd de Plataforma envolve essa mudanca de identidade. Mais comumente, uma
empresa que desenvolveu uma aplicacao especifica percebe que a tecnologia subjacente que a alimenta pode ser
oferecida a outras empresas para que elas criem suas préprias aplicacdes. E a mudanca de "vender o peixe" para
"vender a vara de pescar".

(J Amazon Web Services (AWS): A Amazon construiu uma infraestrutura de computacao em nuvem
massiva e eficiente para rodar seu préoprio negécio de varejo. Em um lance de genialidade, eles
perceberam que essa infraestrutura interna era um produto em si. Eles pivotaram, oferecendo essa
capacidade computacional como um servico para outras empresas. A AWS hoje é muito mais lucrativa do
que o negodcio de varejo da Amazon, um pivo que criou um mercado multibilionario a partir de um
"produto interno".

6. Pivot de Arquitetura de Negocio: Rapido e Acessivel
ou Lento e Exclusivo?

Alta Margem / Baixo Volume Baixa Margem / Alto Volume
e Vendas B2B complexas e Vendas B2C massivas

o Ciclos longos de venda e Automacao e self-service

e Relacionamento profundo e Marketing de massa

e Consultoria e customizacao e Eficiéncia operacional

e Precos elevados e Precos acessiveis

Este pivd, popularizado por Geoffrey Moore em "Crossing the Chasm", trata da mudanca fundamental no modelo
operacional e de mercado de uma empresa. Existem, em esséncia, duas arquiteturas principais de negdcio: alta
margem e baixo volume, ou baixa margem e alto volume. O primeiro é caracteristico de vendas complexas, B2B,
com ciclos longos e foco em relacionamento (pense em consultoria ou venda de software para grandes
corporacdes). O segundo é tipico do mercado de consumo, B2C, com foco em automacao, marketing de massa e
eficiéncia operacional (pense em um e-commerce de produtos populares).

Dell: A empresa construiu seu império com uma arquitetura de baixo volume e alta margem (no contexto de
hardware), vendendo computadores diretamente para consumidores e empresas online. Com a comoditizacao
do mercado de PCs, eles precisaram pivotar para uma arquitetura de alto volume e baixa margem, comecando a
vender seus produtos em grandes redes de varejo como o Walmart. Isso exigiu uma mudanca completa em sua
logistica, marketing e estratégia de precos.




O Motor da Maquina: Pivos de Crescimento,
Valor e Entrega

Com um produto validado, um cliente definido e uma arquitetura de negocio estabelecida, a préoxima fronteira é o
crescimento. Como alcancamos mais clientes de forma sustentavel? Como ganhamos dinheiro com o valor que
criamos? As respostas para essas perguntas nao sao estaticas. As estratégias que funcionam para os primeiros
1.000 usuarios raramente funcionam para o primeiro milhao.

Pivo de Captura de Valor Pivoe de Motor de Pivo de Canal
Como monetizamos o valor Crescimento Como nosso produto chega ao
que entregamos? Mudar o Como cresceremos de forma cliente? Mudar o mecanismo
modelo de receita para alinhar sustentavel? Mudar entre de vendas e distribuicao.
com o valor percebido. crescimento viral, pegajoso ou

pago.

Nesta etapa da nossa exploracao, vamos examinar um trio de pivés interconectados que ajustam as engrenagens
da maquina de crescimento: o Pivo de Captura de Valor, o Pivo de Motor de Crescimento e o Pivo de Canal. Eles
sao como os ajustes finos que um mecanico de Férmula 1faz durante um pit stop: pequenas mudancas que podem

ter um impacto dramatico na performance da corrida.

[J Esses pivés sdo menos sobre o que o produto € e mais sobre como ele chega ao cliente e como a
empresa /ucra com ele. Eles sao a prova de que a inovacao nao acontece apenas no produto, mas em
todo o modelo de negdcio que o cerca.



7, 8, 9 e 10. Ajustando as Engrenagens Finais
7. Pivo de Captura de Valor

Publicidade Freemium

Receita de anunciantes Gratis + recursos pagos
Assinatura Marketplace
Pagamento recorrente Comissao por transacao

O Pivo de Captura de Valor € uma mudanca na forma como vocé monetiza. Muitas empresas comegam com um
modelo (por exemplo, publicidade) e percebem que outro (por exemplo, assinatura freemium) & mais alinhado com
o valor percebido pelo cliente e mais lucrativo. O LinkedIn, por exemplo, possui multiplas fontes de receita
(anuncios, assinaturas premium, solucdes de recrutamento), tendo ajustado seu modelo de captura de valor ao
longo dos anos para diferentes segmentos de usuarios.

8. Pivo de Motor de Crescimento

Motor Viral Motor Pegajoso Motor Pago
Usuarios espalham o produto Retencao de longo prazo Investir para adquirir
Ex: Dropbox com indicacées Ex: Software de gestao Ex: CAC< LTV

O Pivo de Motor de Crescimento, conforme definido por Ries, foca em alinhar a empresa com um de trés motores
principais: o viral, o pegajoso (sticky) ou o pago. Um pivd aqui significa mudar a estratégia fundamental de
aquisicao, como uma empresa que dependia do viral e, ao saturar seu nicho, precisa aprender a dominar o
crescimento pago.

9. Pivo de Canal

ey ke
Direto ao Consumidor Parcerias Varejo
Venda atraves do proprio site Distribuidores e revendedores Lojas fisicas e marketplaces

O Pivo de Canal refere-se a mudanca na forma como o produto € entregue aos clientes. Um canal é o mecanismo
de vendas e distribuicdo. Uma empresa pode comecar vendendo diretamente ao consumidor (D2C) através de seu
site, mas depois pivotar para um modelo de vendas através de distribuidores, parceiros ou varejistas.

10. Pivo de Tecnologia

O Pivo de Tecnologia ocorre quando uma empresa descobre que pode alcancar a mesma solucao para o mesmo
cliente, mas utilizando uma tecnologia completamente nova, que oferece beneficios significativos em preco,
performance, escalabilidade ou eficiéncia. Este ndo € um pivd sobre o que o produto faz, mas sobre como ele faz
nos bastidores.

Netflix: A empresa fez um pivod tecnologico espetacular, evoluindo de uma infraestrutura de data centers
proprios para se tornar um dos maiores clientes da AWS, o que lhes deu a elasticidade necessaria para escalar
globalmente seu servi¢o de streaming.




Consolidacao: O Pivo Como Ferramenta de
Navegacao

Bussola Estratégica Métricas Acionaveis
Ajustes baseados em dados, nao Decisdes fundamentadas em
dogmas IL/ evidéncias

. . Alinhamento de Equipe
Visido Mantida R quip
, o ) 8@] Todos remando na mesma
O pé de pivd permanece fixo L
direcao

Chegamos ao final da nossa jornada pela anatomia do pivd. Vimos que, longe de ser um botao de panico, o pivo é
uma manobra estratégica e calculada. E a bussola do empreendedor, permitindo ajustes de rota com base em
dados, ndo em dogmas. Os dez tipos que exploramos — de Zoom-in a Tecnhologia — formam um arsenal de
opcoes para quando a realidade do mercado desafia nossas hipéteses iniciais. Dominar esse conceito é entender
gue o plano de negadcios original é apenas o ponto de partida; a verdadeira jornada € um ciclo continuo de
construir, medir e aprender.

[J Em Pratica:

e Antes de declarar a necessidade de um pivd, certifique-se de que sua decisao € baseada em métricas
acionaveis, ndo em métricas de vaidade.

e Ao considerar um pivo, articule claramente a nova hipétese que vocé esta testando e como vocé
medira seu sucesso.

e Comunique o "porqué" do pivé para sua equipe. Um pivd bem-sucedido requer que todos remem na
mesma nova direcao.

e Lembre-se do pé de pivo do jogador de basquete: mantenha sua visao central fixa enquanto explora
novas estratégias para alcanca-la.

Autoavaliacao

1 Uma startup que vendia um software complexo de gestao de projetos percebeu que a maioria dos seus
usuarios pagantes utilizava apenas a funcionalidade de "quadro Kanban". A empresa decide descontinuar o
software original e lancar um novo produto focado exclusivamente no quadro Kanban, com uma interface
mais simples e preco menor. Este € um exemplo classico de: a) Pivot de Zoom-out b) Pivot de Segmento de
Cliente ¢) Pivot de Zoom-in d) Pivot de Canal

2 (Estilo Concurso) De acordo com a metodologia Lean Startup de Eric Ries, um "pivo" é definido como uma
correcao de curso estruturada para testar uma nova hipoétese fundamental sobre o negdécio. Qual das
seguintes situacdes NAO representa um pivo estratégico? a) Uma empresa B2C que reposiciona seu
produto para o mercado B2B. b) Uma empresa que muda seu modelo de receita de publicidade para
assinatura. ¢) Uma empresa que redesenha seu logotipo e altera a paleta de cores do seu site para atrair um
publico mais jovem. d) Uma aplicacao que se transforma em uma plataforma, oferecendo sua tecnologia
COMO um servico para outros desenvolvedores.

3 O Slack surgiu a partir de uma ferramenta de comunicacéo interna criada para um jogo que ndo obteve
sucesso. A empresa abandonou o jogo para focar na ferramenta de comunicacao, pois identificou uma dor
de mercado muito mais significativa. Este movimento ilustra principalmente um: a) Pivot de Tecnologia b)
Pivot de Necessidade do Cliente ¢) Pivot de Arquitetura de Negécio d) Pivot de Captura de Valor

4 Uma empresa que tradicionalmente vendia seus produtos por meio de uma equipe de vendas direta (alto
custo, alta margem) decide adotar um modelo de vendas totalmente online e automatizado para alcancar
um volume muito maior de clientes com um preco mais baixo. Essa mudanca radical no modelo operacional
€ um: a) Pivot de Motor de Crescimento b) Pivot de Plataforma c) Pivot de Zoom-out d) Pivot de Arquitetura
de Negdcio

5 Questao Discursiva: Pense em um projeto ou ideia de negdcio (real ou ficticio). Descreva uma situacdo em
que um Pivo de Segmento de Cliente poderia ser necessario e quais seriam 0s primeiros passos para
validar a hipdétese de que 0 novo segmento € mais promissor.

Gabarito: 1-C, 2-C, 3-B, 4-D.

Resposta a Discursiva (Exemplo): Um aplicativo de meditacao guiada focado em atletas de alta performance
(segmento inicial) poderia notar baixo engajamento. A hipotese para o pivo seria que o0 mesmo conteudo seria mais
valioso para profissionais em ambientes de alto estresse, como executivos e advogados (novo segmento). Para
validar, os primeiros passos seriam: 1) Realizar entrevistas com 10-15 profissionais desse novo segmento para
entender suas dores relacionadas ao estresse. 2) Criar uma landing page com uma proposta de valor ajustada para
eles. 3) Investir uma pequena verba em anuncios direcionados para medir a taxa de conversao e o interesse.

O Que Vem a Seguir?

Proxima Aula: Recursos Adicionais
Aula 14 - O Encontro de Pivos: Quando Multiplas e Livro: "A Startup Enxuta" de Eric Ries
Mudancas Sao Necessarias  Blog: Steve Blank

(60 min, 10 paginas)

Agora que entendemos os tipos de pivos isoladamente, vamos
explorar cenarios mais complexos. O que acontece quando um
unico pivd nao é suficiente? Na préxima aula, veremos como as
empresas podem precisar executar multiplos pivés
simultaneamente ou em rapida sucessao para encontrar o caminho
certo.



