Descrigdo dos Critérios de Avaliagdo e Escala de Pontuagédo da Etapa 3 - AVALIAGAO E SELEGAO PARA ETAPA FINAL

PROBLEMA/OPORTUNIDADE: A ideia é
inovadora? Surgiu de uma oportunidade

N&o apresentou o

Apresenta oportunidade de
mercado, problema ou

Apesar de haver iniciativas
parecidas, a proposta
apresenta inovagdes

A proposta é totalmente
inovadora. Apresenta
oportunidade de mercado,

da proposta de valor?

apresentadas.

imprescindiveis para
realizar sua proposta de
valor.

exploradas para realizagéo
da proposta de valor.

de mercado, problema ou gargalo 1,5 problema/oportunidade gérgallo emst_ente » POTeM i crementais significativas |problema ou gargalo existente e
’ nao diferencia de outras ~ Pt
existente? - de outras propostas propde solugéo totalmente
propostas existentes. . :
existentes.. inovadora para o mercado.
IMPACTO ESPERADO E ADERENCIA Ha evidéncia de que a Solucao inovadora. A
AOS ODS DA AGENDA 2030/0NU: O proposta é capaz de G . L
R . . - . proposta atinge impacto de
tipo de impacto esperado € de curto, médio Pouca ou nenhuma transformar o ambiente e .
N A . P curto/médio/longo prazo, de
ou de longo prazo? Qual a quantidade de evidéncia de que a proposta [ha aderéncia aos ODS da . S
= . . = maneira revolucionaria,
pessoas que poderdo ser impactadas ~ . é capaz de transformar o ONU. Entretanto, nao ficou | _,, ) A
" A s 1,5 | A proposta ndo causa impacto. ; . além de ficar clara a aderéncia
positivamente? Ha possibilidade clara de ambiente, além de pouca ou [claro
= g = P . aos ODSdaONU e a
expansao da aplicabilidade da solugdo em nenhuma aderéncia aos se ha possibilidade de oo
. ~ ) : " possibilidade de
outras situagdes ou ambientes? Ha ODS da ONU. adaptar ou expandir a .
N adaptar ou expandir a
aderéncia aos ODS da Agenda proposta para outras roposta para outras
2030/0ONU? situagbes ou ambientes. p. P - P X
situagdes ou ambientes.
A proposta de valor,
embora semelhante a
A proposta de valor ndo iniciativas ja existentes, A proposta de valor. totalmente
PROPOSTA DE VALOR: Por qual motivo apresenta de maneira clara [apresenta de maneira clara |, prop § -
X ~ N S : . ~ _|inovadora, apresenta de maneira
as pessoas preferem e adquirem o produto 1 Proposta de valor ndo apresentada. |o motivo da preferéncia dos |os diferenciais em relagao N .
A h clara o motivo da preferéncia dos
ou servigo proposto? clientes pelo produto ou aos concorrentes e o N N
y . . clientes pelo produto ou servigo.
servigo. motivo da preferéncia dos
clientes pelo produto ou
servigo.
= . A segmentacgéo de clientes (A segmentagéo é clara e
A segmentacéo de clientes ! Ny
! apresenta um perfil consistente. Descreve as
apresenta um perfil . ) - )
especifico de clientes, mas especifico de clientes, carateristicas do seu cliente com
SEGMENTOS DE CLIENTES: Quais sdo . = = | como eles estdo base em hipoteses validadas.
o Segmento de clientes ndo nao apresenta como eles = L
os potenciais clientes para o produto ou 1 ~ agrupados, onde estéo Apresenta estatisticas
. apresentado. estdo agrupados, onde ; . i
servigo? ~ ; . |localizados e se ha uma complementares, quantitativas e
estdo localizados ou se ha N NI N
) necessidade comum entre |[qualitativas (comportamentais) do
uma necessidade comum = . .
eles. Nao apresenta dados [seu cliente e se ha uma
entre eles. .
complememntares. necessidade comum entre eles.
Estratégias de Estratégias de relacionamento
relacionamento com o com o cliente sdo muito bem
A estratégia de cliente sdo pouco ) explorlaqas. A equipe apresenta as
relacionamento com o exploradas. A equipe estratégias de relacionamento
RELACIONAMENTO COM CLIENTES: i ~ apresenta as estratégias  |com o cliente de maneira
’ cliente apresentada nao . N R
Como conquistar e manter uma boa - . . de relacionamento com o |inovadora e deixa claro como a
= . . Estratégia de relacionamento com o |esclarece como o negécio - L - ) . .
relagdo com os clientes na pré-venda, 1 ) ~ . . f cliente e como a estratégia |estratégia conquistaré e mantera
. . cliente ndo apresentada. conquistara e mantera uma . . . ~ .
venda e pds-venda, para ampliar as ~ ) conquistara e mantera uma |uma boa relagdo com os clientes
N . P boa relagédo com os clientes o X
vendas e se diferenciar da concorréncia. . . boa relagdo com os a ponto de ampliar as vendas e se
na pré-venda, venda e pés- | . ~ . . . P
venda clientes, mas nao deixa diferenciar da concorréncia. A
: claro o que fara para equipe consegue satisfazer as
ampliar as vendas e se necessidades e interesses desses
diferenciar da concorréncia. |clientes.
. Apresenta os canais de
Apresenta os canais de distribuicdo do produto ou [Canais muito bem explorados. A
CANAIS: Como o cliente encontrara os distribuicdo do produto ou fouligao do p! A ) plorados.
N . . P servigo utilizados, porém  |equipe apresenta os canais de
produtos ou servigos e como os canais . e o servigo, porém nao = . = S .
~ . ~ Canais de distribuigéo do produto ou |: e . ~ nao deixa claro se sdo distribuigcdo do produto ou servigo
serdo operados para divulgagéo, venda, 1 X ~ identifica quais serdo . o ~
. servico ndo apresentados. o . ~ canais diretos ou indiretos |e esclarece como serdo operados
entrega e pds-venda do produto ou utilizados para divulgagéo, ~ - ~
- A e como serao operados para divulgagao, venda, entrega e
servigo? venda, entrega e pos- . = .
para divulgagéo, venda, pos-venda.
venda. A
entrega e pés-venda.
A equipe apresenta algumas
atividades, mas nao A equipe apresenta as A equioe apresenta as atividades
ATIVIDADES-CHAVE: Quais as agdes L T identifica todas as atividades principais , mas equipe ap
L. A Atividades principais ndo . - ~ principais e todas foram
necessarias para a realizagdo 1 atividades necessarias e elas ndo foram totalmente

totalmente exploradas para
realizagdo da proposta de valor.




RECURSOS-CHAVE: O que é preciso

Recursos principais ndo

A equipe ndo apresenta
todos os recursos principais

A equipe apresenta todos
0S recursos principais, mas
alguns nao foram

Todos recursos principais
necessarios para
realizagdo da proposta de valor

. N 0,5 necessarios para a explorados e séo
para fazer o negécio funcionar? apresentados. o = . foram apresentados e explorados
realizagédo da proposta de  |necessarios para _~ . .
N (recursos fisicos, intelectuais,
valor. realizagédo da proposta de ) .
humanos, financeiros ...).
valor.
A equipe apresenta . L
N . Parcerias principais bem
princlpals parcerias, mas | o pioradas. A equipe apresenta as
PARCERIAS-CHAVE: Quem pode Parcerias prinicipais ndo Parcerias principais pouco |muitos dos possiveis plora - A equipe ap o
- . 0,5 ) L parcerias e muitos dos possiveis
contribuir para o negécio acontecer? apresentadas. exploradas. aliados para otimizar e . . .
o - aliados para otimizar e reduzir
reduzir riscos do negécio R .
= riscos do negdcio.
nao foram explorados.
Estrutura de custos
Estrutura de custos ndo apresenta os investimentos Estrutura de custos apresenta, de
ESTRUTURA DE CUSTOS: Quanto custa ~ apresenta de maneira clara |necessarios, porém ndo - X ’
X .. Estrutura de custos nao K . maneira clara, o que vai ser gasto
criar e manter a estrutura necessaria para 0,5 qual o investimento esclarece de que forma o
apresentada. L - ~ para a realizag&o da proposta de
suportar a proposta de valor? necessario para realizagdo |[serdo alocados os recursos valor
da proposta de valor. para a realizagdo da !
proposta de valor.
As fontes de receita . .
. Fontes de receita muito bem
As fontes de receita apresentadas esclarecem ;
apresentadas nao Como serd exploradas. A equipe apresenta
FONTES DE RECEITA: Como sera . N quanto e como os clientes
. esclarecem como sera a a entrada do dinheiro, = )
a entrada do dinheiro? Quanto e como os T S - pagarédo pelo produto ou servigo
0,5 |Fontes de receita ndo apresentadas. |entrada do dinheiro, quanto [quanto e como os clientes

clientes pagarao pelo produto ou servigo
oferecido?

e como os clientes pagarao
pelo produto ou servigo
oferecido.

pagaréo pelo produto ou
servigo oferecido. Porém, a
equipe ndo validou a forma
de cobrar.

oferecido. Validou a forma de
cobrar e entendeu que deve estar
de acordo com o valor percebido
pelo cliente.




