CRI Minas | Centro deReferéncia em Inovacao de Minas Gerais

SUNDALARO 20 LADHAL

CRI Minas

Ciclo 2016 - Evento | - 02/03/2016




Marcos Pinott

mE 21-01-2016




CRI Minas

Ciclo 2016



Novidades: Ciclo 2016

< Aplicacao de ferramentas de diagndstico ligadas
a gestao da inovacao

<> Exercicios coletivos de ideacao para solucao
de problemas comuns

<>Videos com os palestrantes
<> Cases: Samba Tech, Embraer e CSEM Brasil

< Evento com comunidade americana de gestao da
inovacao, KIN Global (1-3 junho 2016)

<> Didlogo constante com players do ecossistema de
inovacao, tais como Fapemig, UFMG, Fundepar e ABDI



Agenda: Ciclo 2016

<> 04/05: Collider Worskhop: como garantir a
inovacao em momentos de crise

<»17/08: Rumos da Inovacao

<»05/10: Transferéncia de Tecnologia entre
Universidades e Empresas

<~30/11: Gestao de equipes de inovacao
interdisciplinares e com alta produtividade

<»1/2017: Quando David e Golias apertam as maos:
modelos de colaboracao entre empresas grandes e
nascentes
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Agenda do Dia

Boas-vindas

Carlos Arruda, FDC: Lancamento do Ciclo 2016

Vanderlei Soela, FDC: Valores, Etica e Espiritualidade:
Reflexbes para o ano que se inicia

Café
Ana Burcharth, FDC: Por que envolver clientes e usudrios?

Fernando Koch, Samsung: Como a Samsung desenvolve solucbes
pard e com 0 mercado?

Almoco
Mesas-redonda
Café

Gustavo Almeida Rodrigues, Axxiom: A cocriac¢do gerando
valor — a experiéncia da Axxiom de desenvolvimento junto a clientes

Encerramento



Enquete

Preencha a enquete:

Sua empresa envolve clientes e/ou
usuarios em seu processo de inovacao?

e

De que forma?




Agenda do Dia

Prof. Vanderlei Soela, FDC

Valores, Etica e Espiritualidade
Reflexbes para o ano que se
inicia




Por que o tema?

A maioria dos participantes colocou como meta futura
desenvolver o quadrante ‘mercado” do Radar de Inovacado
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Orientacao ao Mercado

Abordagem que foca no desenvolvimento de produtos com base em
necessidades de consumidores e condi¢coes do mercado

<> Orientacao ao Mercado Reativa: entender, capturar
e abordar demandas articuladas dos clientes

(e.x. questiondrios, grupos focais)

<> Orientacao ao Mercado Proativa:
antecipar necessidades latentes
que clientes desconhecem

(e.x. etnografia, usuarios liders)




Que tipos de necessidades?
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Fonte: Hamel and Prahalad (1994) Competing for the Future, Harvard Business Review 72 (4), 122-8



e Por que envolver usuarios e
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1) Usudrios inovam
(Eric von Hippel, 1986)
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Lego Mindstorms

Em 1998, a Lego lancou um novo produto, chamado LEGO
Mindstorms, cujo codigo foi hackeado para a criacao de
novos tipos de aplicagao.

A empresa reagiu primeiro de forma negativa, mas descobriu que
estas pessoas faziam parte de uma comunidade de pessoas
apaixonadas pela lego, os fas adultos (LAFs).

Hoje esta comunidade faz parte ativa dos
processos de inovac¢ao, sugerindo novos
designs para produtos da empresa




Por que envolver usuarios e
clientes?

2) Clientes sao co-desenvolvedores e
querem definir suas experiéncias
(Prahalad e Ramaswany, 2000)
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Por que envolver usuarios e

clientes?

3) Estratégias abertas sdo mais eficazes
(CheSbrOugh, 2003) Mercados de outras

empresas

Novos

Licenciamento, mercados

spin-out
) o

/ Q( OO Mercado

O Q interno/externo atual

Q

O

Competéncias
internas

Outras fontes externas de
competéncias (parcerias e spin-ins)

Bases externas de ideias e
conhecimentos



Como envolver usuarios e clientes?

Etnografia

v Observagio direta de como clientes ou usudrios
finais utilizam o produto ou servico
v Empresas podem adquirir um conhedmento
profundo da cultura e comportamento de seus
consumidores, e assim gerar insights sobre
deficiéncias e dificuldades
v Indicado para descobrir necessidades latentes

Ex. Novo Nordisk realizou um estudo etnogrifico sobre o
uso da insulina na Tanzénia para compreenderseus
desafios de comerdializagdo na Africa

Netnografia

v Nova forma de etnografia baseada em dados virtuais
sobre o comportamento de consumidores e comunida-
des nainternet

v Andlise de tweets, likes; blogs e outros dados
disponiveis online

v Indicado para descobrir necessidades articuladas

Ex. Listerine (do grupo Johnson & Johnson) fez um estudo

em midias sociais para analisara percep¢éo de consumido-

res sobre o produto e amarca

Questionarios

v Coleta de informagdes sobre atitudes, preferéncias e
caracteristicas dos consumidores

v Baseado em perguntas

v Proporciona a andlise estatistica de dados em larga

escala, de forma a geraruma descri¢do detalhada do
mercado e teste de hipéteses

v Indicado para descobrir necessidades articuladas

Ex.:Apartir dos resultados de um questiondrio online
com 300 homens nos EUA entre 1840 anos para
entender demandas relativas ao ato de se babear,

Gilette desenvolveu o gel barbeador Fusion-ProGlide
Sensitive 2-in-1

Conhecimento aprofundado

Conhecimento” fadil”

Entrevistas e Visitas

¥ Observagées e discusses face-a-face com o cliente em seu
local de trabalho ou residéncia
¥ Permite questionar o diente diretamente, bern como

elaborar um entendimento profundo sobre o uso de um
produto ou servico

¥ Indicado para descobrir necessidades articuladas e latentes

Ex. SAP descobiiu em suas visitas a necessidade detreinaros funcio-
nndrios de seus dientes para que aprendessem autilizar seu sistema

Toolkits

¥ Ferramentas que possibilitam a usudrios desenvolver suas préprias inovagées de forma
facil e 4gil

v Empodera os consumidores, que definem nao apenas suas

necessidades especiais, mas também suas préprias solugbes
v Indicado para o desenvolvimento de inovagdes incrementais

Ex. AApple fomece ferramentas necessdrias para que terceiros
desenvolvam, testem e enviem um aplicativo para a App Store

Lead users

v Método para busca de ideias em conjunto com usuérios
Iideres - usudrios altamente qualificados e motivados a inovar,
que estio a frente das tendéncias de mercado

¥ Proporciona uma relagao direta com usudrios do préprio
mercado e de outros mercados

¥ Indicado para o desenvolvimento de inovagées radicais

Ex. A3M desenvolveu uma nova linha de panos cirtirgicos em
conjunto com vdrios usudrios lideres, incluindo maquiadores,
veterindrios, quimicos e médicos

rowdsourcing

Meodo de ideagio conduzido online no qual clientes

e/ou usudrios sugerem solugdes para um problema
oudesafio

Participacdo livre e indiscriminada

Propordona uma relagio direta com clientes e/ou
usudrios

Induz maicr fidelidade devido ao elevado rivel de
engajamento
Ex. A Fiat coletoumilhares de ideias de seus usudrios
para a elaboragio de um carro conceito, o Fiat Mio

Cocriagao | _mglz
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Processo pelo qual novos produtos, servigos e
novas experiéncias s3o desenvolvidos em
conjunto com todos os stakeholders, induindo
clientes e usudrios

Baseado em workshops de compartilhamento
de experiéncias e ideagdo colaborativa
Clientes assumem papel ativo no desenvolvimen-
to de suas préprias experiéncias

Ex. SENAllangou o programa Casa Aberta com a

colaboragio de estudantes e clientes (inddstria)
para ajudar jovens a decidirsobre sua carreira

Engajamento profundo

Voice of the customer (VoC)

v

Grupos Focais

¥ Uma técnica de pesquisa qualitativa na qual 8-12 participantes sao
reunidos durante 1,5 hora para discussao de um problema ou desafio
do consumidor, bem como para avaliar produtos e conceitos

¥ Permite a apreensio de percepgbes, opinides e sentimentos frente a
um determinado tema

v Indicado para descobrir necessidades articuladas

Ex.:0 governo brasileiro utiliza grupos focais para avaliagdo por parte dos
usudrios dos servicos da satide, tal como o Programa Satide da Familia (PSF)

Téamica de entrevista que abrange ndo apenas clientes atuais, mas
qualquer pessoa que tem experiénda com o tipo de problema
que a empresa quer investigar

Baseado em perguntas indiretas orientadas a funcionalidade e ao
resultado final e ndo a um produto existente

Fundamentado na realidade: participantes falam apenas de suas
experiéncias concretas nos varios contextos que buscaram
solucionar o problema em questio

Ex.: Cordis, empresa de equipamentos médicos, utilizou VoCjunto a
cardiologistas e enfermeiras para o desenvolvimento de um novo

baldo de angioplastia. Foi tdo bem-sucedida que foi adquirida pela
Johnson & Johnson




A oportunidade de trocas experiéncias




Agenda do Dia

Fernando Koch, Samsung

Como a Samsung desenvolve
soluc¢bes para e com o mercado?




Mesas-redonda

v'De que forma as inovacoes
de sua organizagao sao
orientadas ao mercado?

v’ Qual a experiéncia com o
envolvimento de clientes e Q
usuarios no processo de
inovacao:

v'De que forma gostaria de
avancar este ponto no
futuro?



Agenda do Dia

Gustavo Almeida Rodrigues, Axxiom

A cocriacdo gerando valor —a
experiéncia da Axxiom de
desenvolvimento junto a clientes

SAXXXXIOM

Tecnologia e Inovacao






