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Prefacio

Os mundos digital e fisico estdao convergindo a medida
gue o hardware se torna interativo e inteligente por
meio do poder do software e da conectividade.

Ao mesmo tempo, os avancos na |A generativa estdo
permitindo novas maneiras de elevar as experiéncias de
clientes e a produtividade das pessoas funcionarios. As
organizagdes que podem aproveitar rapida e cuidadosamente

essas novas capacidades saltardo a frente de concorrentes.

No entanto, muitas vezes vemos organizagdes enfrentarem
dificuldades para langar produtos que alcancem adogéo
sustentada e um ROI significativo. Construir e desenvolver
produtos digitais excepcionais, sejam eles puramente digitais
ou embarcados, requer foco dedicado ao longo do ciclo de
vida do produto, desde a definicdo da proposta de valor
certa e sua construcdo da maneira certa, até o langamento e
a evolugdo de experiéncias que impulsionam o crescimento

continuo.

Com nossas clientes na Thoughtworks, testemunhamos o
poder transformador de uma abordagem de pensamento
sobre produtos, criando e melhorando continuamente
produtos que encantam os clientes enquanto atendem as
necessidades empresariais e as realidades de transformar
ideias em realidade. Abordar os quatro riscos do produto
— desejabilidade, viabilidade, factibilidade e usabilidade
— e reavalia-los ao longo do ciclo de vida do produto é
fundamental para alcancar um ajuste continuo ao mercado

e gerar valor sustentado para seus clientes e sua empresa.

Firmamos uma parceria com a Forbes Insights para realizar
uma pesquisa com 300 lideres globais, com o objetivo de
explorar como grandes organizagdes estdo priorizando
investimentos em produtos digitais, superando os desafios
associados ao desenvolvimento e evolucdo de produtos, e

medindo o sucesso.

Claramente, as empresas estdo enfrentando uma combinag&o
sem precedentes de dinamicas de mercado e novas
tecnologias disruptivas, que apresentam tanto oportunidades
consideraveis quanto riscos. Esperamos que as percepgdes
deste relatério sirvam como guias valiosos enquanto vocé
cria sua roadmap de produtos digitais, ajudando a capturar
participagdo de mercado e impulsionar o crescimento
|ucrativo. Além disso, o

ea da Thoughtworks sao
recursos projetados para ajudar as organizagbes a gerenciar
a complexidade. No ambiente competitivo atual, se vocé
conseguir acertar seus produtos digitais, o retorno sera

inestimavel.

RUJIA WANG

Diretora global de Experiéncia
de cliente, Produto e Design
(CXPD), Thoughtworks
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SECAO |

O estado atual de investimento

em produtos digitals

O conceito de um produto digital
transcendeu os limites de software
baixado e aplicativos autbnomos.

Desde que as pessoas comegaram a incorporar software
aos produtos, o cendrio de consumo e de negdcios mudou
completamente e, com ele, a forma como pensamos sobre
o langamento, o dimensionamento e a evolugdo de produtos

bem-sucedidos.

Em comparagdo com seus antecessores analdgicos, os produtos
alimentados por software sdo dinamicos e adaptaveis: Eles
podem ser constantemente modificados, testados e melhorados.
Seja no langamento de um novo produto ou na evolugdo de
um produto ja existente no mercado, as empresas precisam
ser capazes de tirar proveito dessa mutabilidade, tendo a

capacidade de criar, testar, aprender e iterar rapidamente.

Com o desenvolvimento moderno de software, as linhas
tradicionais entre termos como produto, servico e marca, bem
como entre o fisico e o digital, estdo se diluindo. Os produtos
digitais devem ser tratados como sistemas vivos que fornecem
um conjunto de servigos e experiéncias em evolugao que ganham

vida com o aumento da interagdo e da adogdo da usudria.

Dessa forma, ao interagir com uma marca em todos os canais,
ha apenas uma expectativa: que a experiéncia seja perfeita e

consistente.

"A maioria das pessoas ja se sentiu frustrada ao interagir com
um chatbot ou um sistema de resposta interativa por voz (IVR)
mal projetado. A natureza disruptiva da IA generativa aumenta
ainda mais os riscos de repensar a experiéncia em produtos e
pontos de contato. Uma disciplina robusta de mentalidade de
produto torna-se ainda mais imperativa para proporcionar uma
experiéncia que construa o valor da marca”, diz Joe Murray,
Diretor de Experiéncia de cliente, Produto e Design (CXPD) para
América do Norte da Thoughtworks, uma consultoria global de
tecnologia.

FIGURA 1.

Desafios comuns ao criar e sustentar

produtos digitais

05%

03%

S1%

concordam que sua
organizacao se esforca para
definir como melhorar os
produtos digitais existentes
que nao produziram o ROI
pretendido

concordam que os silos
organizacionais contribuem
para expectativas
desalinhadas em relacdo a
velocidade de obtencéo de
valor e ao ROI de produtos
digitais

tém dificuldade em
dimensionar produtos
digitais além da prova de
conceito ou de produtos
minimos viaveis
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Nesse cenario interconectado, cada ponto de contato se
torna parte integrante da experiéncia geral do produto e
pode ser decisivo para a adogao da cliente. Na verdade, a
pesquisa realizada pela Forbes Insights e pela Thoughtworks,
que entrevistou liderangas executivas dos setores de varejo,

ciéncias da vida e bancos de varejo, descobriu que:

das organizagdes adotam o design de produtos
63% centrado no cliente para manter uma vantagem
competitiva

das organizagbes priorizam e otimizam pontos de
61%  contato digitais para melhorar a experiéncia do
cliente

das organizagdes veem o investimento em produtos
60% digitais como uma missao critica para construir e
manter o valor da marca no préximo ano

Obter essa compreensao ¢ apenas metade da batalha. Construir
6timos produtos digitais é dificil. Mais da metade dos entrevis-
tados disse que tem dificuldades para dimensionar as iniciati-
vas digitais além da prova de conceito ou de produtos minimos
viaveis. Em média, apenas 24% de seus produtos digitais chegam

ao lancamento.

Encontrar os produtos digitais mais vidveis e desejaveis requer
experimentagdo e validagdo antes de se comprometer com o
langamento completo do produto. Mesmo apds o langamento,
muitas iniciativas ndo conseguem atingir seu potencial esperado.
Em média, apenas 22% dos produtos digitais atingem os niveis
de adogédo pretendidos, e uma porcentagem semelhantemente

baixa alcanca o ROl pretendido.

Os desafios ndo estdo meramente limitados a metodologia e a
abordagem. “A criagdo de uma experiéncia excepcional para
clientes depende muito da forga da capacidade do funcionario de
entregar resultado em todos os pontos de contato”, explica Sapna
Maheswari, Diretora de Experiéncia de cliente, Produto e Design
(CXPD) da Thoughtworks na Europa. “Quando os funcionarios
estdo engajados, valorizados e capacitados com as ferramentas
certas, eles tém mais probabilidade de oferecer um servigo

excepcional e criar interagdes significativas com os clientes.”

A adogéo da IA exacerbara essas dificuldades, mas também abrira
oportunidades de crescimento. Ao aprimorar a automagéo e a
eficiéncia — possibilitando a hiperpersonalizagéo, acelerando
a P&D e impulsionando a criagdo de novos produtos, servigos
e modelos de negdcios — a IA aumentard significativamente a
lacuna entre as empresas que conseguem criar e desenvolver

produtos excelentes e aquelas que ndo conseguem.

57%

das organizacdes
pesquisadas planejam
orcar mais de US$ 50
milhdes para produtos
digitais em trés anos. Isso
representa um aumento
em relacao aos 11%, de
apenas trés anos atras.
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A natureza disruptiva da A
generativa aumenta ainda
Mais as apostas em repensar
a experiéncia entre produtos
e pontos de contato. A
disciplina robusta de
pensamento sobre produtos
torna-se ainda mais
imperativa na entrega de
uma experiéncia que constroi
O valor da marca.”

JOE MURRAY g T ‘
DIRETOR DE EXPERIENCIA DO CLIENTE, PRODUTO Py L
E DESIGN (CXPD), AMERICA DO NORTE, A
THOUGHTWORKS ' #1] Sl ipe
. ]
i ; ™ ,'"" ¢
ui- : # ML TS ';
0 0 ; B B p i
élg . e i) 0 . v v
jir ' i {in gL > ) L 1 gy <o .
h! ll ,& ey v R = ;
0 57 e i ) i, 8.
L TR | u e o B i
"t *i: : Va . X " “ | . i I/
sl "Y y J. " : (] u
i i " . L 5 )"h":J

¢
4
oz
=



Navegacao digital
Alteracao de produto

Os ultimos cinco anos trouxeram uma cascata
de tecnologias que mudaram o mercado.

As organizagGes pesquisadas estdo planejando aumentar
significativamente seu orgamento para o desenvolvimento
de produtos digitais em resposta. Para acompanhar o ritmo
da mudanga, as organizagdes precisarao fazer mais do que
despejar dinheiro em novos produtos: Elas precisardo de
uma estratégia para descobrir, desenvolver, testar e refinar
conceitos de produtos. “As ideias tém um prazo de validade e
se tornam obsoletas rapidamente”, diz Murray. “E realmente
importante ter um mecanismo eficiente e eficaz para passar
de uma nova ideia de produto para a captura do valor dessa

ideia no mercado.”

No entanto, muitas organizacdes tém dificuldade em
definir prioridades, financiar com eficiéncia as iniciativas
de produtos e executé-las com sucesso. Quase dois tergos
(64%) das organizagdes ja tém dificuldade em acompanhar

as demandas de usuérios por novos recursos e melhorias.

Mais de dois tergos (67%) dos executivos pesquisados relatam
que adotar metodologias ageis para o desenvolvimento de
produtos é um fator importante, que impulsiona o sucesso
do produto digital em sua organizacdo. No entanto,
pouquissimas organizagbes sdo realmente dgeis, e muitas
sdo incentivadas a operar uma “fabrica de recursos”, que se
refere a pratica de acrescentar novos recursos que ninguém
pediu e perder de vista o que realmente gera valor para o

cliente.

Em vez disso, faz mais sentido pensar em produtos digitais
como uma fungdo de pesquisa e desenvolvimento, diz
Murray: “E como se vocé estivesse construindo um étimo
mecanismo de produto em torno de um dominio especifico,
em vez de investir em um produto especifico com uma lista
especifica de recursos. Trata-se mais de design continuo e

entrega continua.”

11

E como se vocé
estivesse construindo
um otimo mecanismo
de produto em torno de
um dominio especifico,

em vez de investir em
um produto especifico
com uma lista especifica
de recursos.”

JOE MURRAY

DIRETOR DE EXPERIENCIA DO CLIENTE,
PRODUTO E DESIGN (CXPD), AMERICA DO
NORTE, THOUGHTWORKS

A pesquisa descobriu que empresas de alto crescimento, aquelas
com crescimento de receita de 15% ou mais, sdo mais propensas
do que empresas sem crescimento, a tomar certas medidas para
superar os desafios de desenvolvimento de produtos. (Consulte
a proxima pagina). E liderangas de empresas de alto crescimento
sdo mais propensas a dizer que o aproveitamento da |A ou da
IA generativa estd impulsionando o sucesso do produto digital
(57% contra 32%).
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FIGURA 2.

Superando os desafios de desenvolvimento de produtos

mmm EMPRESAS DE ALTO CRESCIMENTO
mmm EMPRESAS SEM CRESCIMENTO

. I 9

Desenvolve roteiros de produtos com metas e marcos claros ZZ;’
[ A
) o . S I 74%

Investe no treinamento de funcionarios em gerenciamento de produtos digitais 60%
_ (]
) L . ] 76%

Adota o desenvolvimento agil para aumentar a capacidade de resposta 62%
I b

*Os entrevistados de empresas de alto crescimento relataram crescimento de receita de 15% ou mais.




Oportunidades de inovagao:
Produtos novos e existentes

A maioria das organizagdes esta distribuindo seus investimentos
em uma série de produtos novos e existentes para usuarios
internos e externos. Para novos produtos, hd um alto grau
de incerteza, portanto, é necesséario articular suas hipoteses
e seguir uma abordagem baseada em evidéncias e altamente
iterativa para valida-las e reduzir o risco, diz Maheswari.

“Busque maior confianga, ndo certeza”, diz ela.

Transformar produtos existentes é uma oportunidade para corrigir
ocurso, se as devolugdes ndo estiverem atendendo as expectativas.
Baixo envolvimento do usuério, altas taxas de rotatividade,
feedback deficiente do usuério, baixa conversdo em receita e
altos custos de aquisi¢do de clientes sdo todos sinais de que um
produto existente precisa ser trabalhado. “Muitas organizages
nem sequer percebem que a iniciativa digital fracassou ou que
os produtos que estdo desenvolvendo ndo criam o impacto que
imaginavam”, diz Maheswari. Apenas 28% das organizagbes
monitoram o uso e a analise de produtos diariamente, e outros

38% monitoram essas métricas semanalmente.

FIGURA 3.

Os produtos e experiéncias existentes também oferecem
oportunidades para observar o publico que vocé atende,
encontrar inspiragdo para novas ideias e procurar novas
maneiras de aplicar os recursos existentes. Por exemplo, a
camera Ford Canopy desempenha um papel fundamental na
vida de muitos empreiteiros e comerciantes que usam o sistema
de seguranga multissensor com tecnologia de IA para proteger
contra o roubo de seus veiculos pessoais e comerciais e seus
contelidos. Em um estudo de caso publicado, os executivos
de desenvolvimento de produtos da Canopy descrevem como
eles foram capazes de responder a pergunta: “Como a Ford
pode proteger a subsisténcia dos clientes?” transformando
um protétipo rapidamente desenvolvido e validado em um

negocio digital que poderia atender a milhdes de clientes.

“Vocé precisa ir além de simplesmente interrogar clientes por
meio de pesquisas e testar como eles usam seus produtos na
natureza; é ai que as sementes da inovagdo podem surgir”,
diz Murray.

Participacao total de investimentos em produtos digitais em produtos novos e existentes

. Novos produtos voltados para cliente

Novos produtos internos ou voltados
para negocios

Novos produtos voltados para funcionarios

Transformando produtos existentes voltados
para cliente

. Transformando produtos internos ou voltados
para os negocios existentes

. Transformando produtos existentes voltados
para funcionarios

12%
21%

17%

~17%

/
20%
12%

*As porcentagens representam o investimento médio anual em produtos digitais alocados para cada categoria.

DESBLOQUEANDO O SUCESSO DE PRODUTOS DIGITAIS: Alcancando a adocdo e ROl em escala © 2024 FORBES INSIGHTS | 9


https://www.thoughtworks.com/en-us/clients/ford

SECAO Il

Preparacao para os
iNnvestimentos em produtos
digitais do futuro

Cada setor vé a oportunidade de se diferenciar com
produtos e experiéncias com tecnologia de |A.

A medida que a definicdo de produtos digitais transcende
os limites tradicionais, a IA apresenta muitas oportunidades
para transformar as interagdes humanas, fisicas e digitais.
Avangos orientados por |A podem criar produtos e servicos
que atendam mais de perto as necessidades de clientes, com

oportunidades cada vez mais especificas do setor.

Para entender melhor como as organizacgdes estdo evoluindo
seus produtos digitais, a pesquisa aprofundou-se em trés
setores: varejo, varejo bancério e ciéncias da vida. Em cién-
cias da vida, 46% dos executivos preveem que IA e analises

avangadas para descoberta e desenvolvimento de medica-

mentos terdo o maior impacto no futuro dos produtos digitais

nos proximos trés anos. Executivos de varejo relatam que a
tendéncia mais influente que afeta sua presenca digital sera
o "varejo fisico”, uma combinacéo de experiéncias fisicas e
digitais. Muitos executivos de bancos de varejo, por sua vez,
estdo procurando criar ou aprimorar produtos digitais no aten-

dimento, usando |A nas interagdes com clientes.

Embora todos os trés setores planejem aplicar a tecnologia para
atender as suas proprias necessidades especificas, hd algumas
semelhancas. Todos se concentram fortemente nos usuarios
finais (clientes, consumidores e pacientes). Eles visam criar inter-
acdes mais continuas entre o fisico e o digital. E cada um vé
um futuro em que a IA desempenha um papel fundamental.




FIGURA 4A.

Ciéncias da vida

mEmm AREA MAIS IMPORTANTE QUE PRECISA DE PRODUTOS DIGITAIS NOVOS OU APRIMORADOS
EEE PORCENTAGEM DE ORGANIZAGCOES QUE ESTAO AUMENTANDO O INVESTIMENTO NESTA AREA

Plataformas de envolvimento do paciente (educagéo, suporte para condi¢des cronicas, I 64%
testes, acesso a estudos clinicos) ] 80%
L . , . . . L . L B 56%

Aplicativos de monitoramento remoto e salde digital (dispositivos vestiveis, diagndsticos) 2%
_ (]
_ [+)

Cadeia de suprimentos (transparéncia, rastreabilidade e seguranga aprimoradas) 4:1;’
I b

FIGURA 4B .

Tendéncias que afetam o futuro dos produtos digitais nas ciéncias da vida

Anélise avancgada e inteligéncia artificial Avancos na IA, como gréaficos de

para descoberta de medicamentos 46% conhecimento e modelos com vaérios 34%

e desenvolvimento agentes

Demanda por experiéncias de usuario

digitalizadas (cadeia de suprimentos o Governanca, privacidade e seguranca

, , o)
assuntos médicos, conformidade 46 /O de dados 34 /0

regulatéria)

In’te'rrupge?o dg modelos de'estudos 380/
clinicos (virtuais, descentralizados) (0]

*Foi perguntado aos entrevistados quais tendéncias teriam o maior impacto no futuro dos produtos digitais nas ciéncias da vida
nos préximos trés anos.
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FIGURA 5A.

Varejo

mEmm AREA MAIS IMPORTANTE QUE PRECISA DE PRODUTOS DIGITAIS NOVOS OU APRIMORADOS
EEE PORCENTAGEM DE ORGANIZAGCOES QUE ESTAO AUMENTANDO O INVESTIMENTO NESTA AREA

Plataformas de dados de cliente (visdo unificada de clientes, personalizagdo, gestdo do ciclo I 81%
de vida do cliente, marketing preditivo, valor da vida Gtil do cliente, privacidade de dados) I 77%
Plataformas de fidelidade e envolvimento do cliente (aquisicao e retencéo de clientes, .
I
envolvimento omnicanal, fidelidade do cliente, personalizagdo, gamificacéo, integragao 68?;
I
de redes sociais, recompensas experimentais) °
Cadeia de suprimentos (gémeos digitais, torres de controle, entrega na Gltima
. . ~ . - [ 48%
milha, mecanismo de promessa, gestdo de estoque orientada por dados, separacdo 70%
; . —
e embalagem, planejamento de demanda e fornecimento) ?
FIGURA 5B .
Tendéncias que afetam o futuro dos produtos digitais no varejo
Varejo fisico 46% Anéalise de decisdo preditiva 36%

Pesquisa visual 44% IA Generativa 35%

Comércio conversacional 38%

*Foi perguntado aos entrevistados quais tendéncias teriam o maior impacto no futuro dos produtos digitais no varejo nos préximos trés anos.
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FIGURA 6A .

Servicos bancarios de varejo

mEmm AREA MAIS IMPORTANTE QUE PRECISA DE PRODUTOS DIGITAIS NOVOS OU APRIMORADOS
EEE PORCENTAGEM DE ORGANIZAGCOES QUE ESTAO AUMENTANDO O INVESTIMENTO NESTA AREA

Agquisicdo de clientes (marketing online, software de gestdo de leads para equipe de

. . . S I 9
vendas interna, sistemas de gestdo de relacionamento com o cliente, integracéo liderada g:‘;’
: —

pelo cliente) )
Atendimento (bots de chat de geragdo de IA, aproveitando a |A para solicitagbes I 72%
rotineiras de clientes, como alteracdes de e-mail ou nimero de telefone) I 76%
Ferramentas de autoatendimento (aplicativos bancéarios moéveis, portais bancarios 549

. . . - . E— A

-line, f t terat d tdo f

on-line, ferramentas interativas de gest&o financeira) 69%
FIGURA 6B .
Tendéncias que afetam o futuro dos produtos digitais em bancos de varejo
Tecnologia regulatéria 48% Estruturas de open banking 3] %
Expansédo do banco digital 46% Ciberseguranca 3] %

Inteligéncia artificial 32%

*Foi perguntado aos entrevistados quais tendéncias terdo o maior impacto no futuro dos produtos digitais em bancos de varejo
nos proximos trés anos.
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Embora haja um consenso quase universal de que a |IAtem o
potencial de ser um diferencial importante em todos os trés
setores, ndo ha um consenso universal sobre a amplitude, a
profundidade ou a rapidez com que a IA deve ser integrada

em seus produtos e processos digitais.

Sete em cada 10 executivos dizem que IA e ML remodelardo
o futuro dos produtos digitais nos préoximos trés anos. Mas os
entrevistados estdo buscando renovar, em média, apenas 17%
de seu portfélio digital existente com inteligéncia artificial,

incluindo IA generativa.

“Ha muita excitagdo em torno da IA, especialmente a IA
generativa, mas também ha muito mais medo e cautela do
que normalmente veriamos nesta fase do ciclo de excitagao”,
diz Murray. “A aplicagdo de préaticas de mentalidade de
produto, combinadas com profunda experiéncia em engen-
haria, aumenta drasticamente a probabilidade de ndo apenas
sucesso, mas também uma oportunidade de se antecipar ao

mercado.”

As organizagbes ainda estdo tentando descobrir quando
devem evitar investir em IA, como quando as chances de
violar restri¢des regulatérias ou éticas sdo muito altas, diz
Maheswari. Aproximadamente metade dos entrevistados
(52%) disse que a privacidade e a seguranca dos dados
remodelardo completamente o futuro dos produtos digitais,
uma porcentagem muito maior do que aqueles que nomearam
IA e ML (14%) ou IA generativa (5%).

Seguranga e privacidade serdo um fator importante que
moldarad outra tendéncia fundamental: a Internet das
Coisas (loT). Mais de dois tercos (68%) dos entrevistados
acreditam que a proliferacdo de dispositivos moéveis e loT
criard novas oportunidades para experiéncias personalizadas
e conectadas, particularmente em ciéncias da vida, onde o
mau funcionamento de dispositivos traz consequéncias mais
graves. “As organizagdes precisardo considerar a governancga
de dados desde o inicio, com privacidade e seguranca
incorporadas como padrdes sensatos, para garantir que
a confianca do usuério seja estabelecida e mantida”, diz

Maheswari.

FIGURA 7.

Fatores importantes para avaliar
Investimento em IA

Tendéncias de mercado e
anélise do setor

74%

Capacidade de integragdo com
sistemas legados

74%

Riscos e consideracdes
regulatorias

74%

71% Capacidade de escalar

em toda a organizacéo

70%

Caso de negécios com ROl claro

Habilidades necesséarias
para a implementacéo

70%

Potencial para diferenciagao
competitiva

70%

*As porcentagens representam os entrevistados que indicaram
que cada fator é importante quando sua organizagdo avalia
investimentos em |A selecionando 4 ou 5 em uma escala de Likert
de 5 pontos.
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Conclusao

A integracao bem-sucedida de
interacdes digitais, fisicas e
humanas exige estratégia e
trabalho em equipe.

Construir produtos e experiéncias digitais extraordinarias é dificil
e, embora muitas iniciativas nunca ultrapassem a fase de prova
de conceito, quando vocé captura a proposta de valor certa e
as constréi corretamente, seus produtos digitais podem gerar
vantagem competitiva e ROl significativo. As organizagdes podem
tomar medidas para garantir que os produtos que escolhem

desenvolver e langar tenham o maior impacto e adogéo.

Para novos produtos digitais ou novas ideias para produtos

existentes:

e Defina seu cliente. Siga uma abordagem baseada em
evidéncias para descobrir as necessidades de clientes
carentes ou necessidades que vocé pode atender melhor
do que seus concorrentes. A falha do produto pode ser
causada quando uma organizagdo ndo tem clareza sobre a
experiéncia que esta sendo oferecida e como ela é valiosa

para o cliente.

e Desenvolva uma estratégia para testar ideias promissoras
rapidamente. Maximize o aprendizado enquanto minimiza
o tempo para testar novas ideias. Seja rigido com o escopo;
identifique uma fatia fina do produto que oferega valor
significativo. Teste vérios protétipos com clientes. A 1A
Generativa pode aumentar significativamente o nimero de
protétipos que podem ser explorados em um curto periodo

de tempo.

e Estabeleca equipes para acompanhar produtos digitais
durante todo o ciclo de vida. A evolugédo do produto
pode cair nos problemas se as equipes forem incentivadas
apenas a desenvolver, testar e lancar novos produtos e, em
seguida, passar para o préximo projeto, em vez de assumir

o desenvolvimento de ponta a ponta.

e Esforce-se para criar um projeto baseado em dados.
Colete dados deliberadamente para criar anélises
acionaveis em torno de sua hipdtese de valor para o
cliente. Esse processo permitird que vocé faga ajustes e
ajustes antecipados e frequentes a medida que se aprimora

continuamente.
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Construa em escala. Muitas organiza¢des ndo conseguem
passar da prova de conceito ou dos produtos minimos viéveis
porque ndo conseguem remover as barreiras tecnoldgicas a
velocidade e a escala. Combinar a mentalidade de produto
com a mentalidade de plataforma permite uma evolugéo
mais rapida e coordenada, possibilitando que vocé se
mantenha no topo das necessidades de clientes e a frente

da concorréncia.

Para evoluir e melhorar o desempenho dos produtos existentes:

Reuna feedback. Use a pesquisa de clientes e métricas
de produtos para diagnosticar os problemas subjacentes
relacionados a aquisigao, ativagao, envolvimento e conversao
em receita. "A adogdo muitas vezes é insuficiente, porque
vocé nao esté perto o suficiente dos clientes para realmente

entender suas necessidades reais”, diz Maheswari.

Reveja a proposta de valor subjacente do cliente. Considere
se ha necessidades ndo atendidas que podem ser atendidas
com novos recursos de |A ou se um recurso existente pode
oferecer uma proposta de valor mais forte para o cliente.
Avalie maneiras de expandir a proposta de valor de forma a
abrir oportunidades para entrar em mercados adjacentes ou

aumentar o valor da solugéo para o cliente.

Metodologia

Em parceria com a Thoughtworks, a
Forbes Insights entrevistou 300 lideres
de negdcios globais em maio e junho
de 2024.

Os entrevistados representaram empresas de bancos
de varejo (33%), ciéncias da vida (33%) e varejo (33%).
Os entrevistados de varejo e ciéncias da vida repre-
sentaram empresas com pelo menos US$ 500 milhdes
em receitas anuais no ano passado, e os entrevistados
de bancos de varejo representaram bancos com pelo
menos US$ 5 bilhdes em ativos. Entre os entrevistados
estavam executivos da diretoria (50%) e vice-presi-
dentes (50%) em desenvolvimento de produtos, Tl,

estratégia digital, marketing e experiéncia do cliente.

* Reavalie o posicionamento do seu produto. Entenda
que os mercados sdo dindmicos e atuam como sistemas
evolutivos. As necessidades dos usuarios ndo sé evoluem,
mas o mercado tem o poder de mudar o que os usuarios
valorizam em um instante. Essa transformagdo pode mudar
as necessidades e expectativas dos clientes, e os produtos
podem perder a adequagdo ao mercado ao longo do

tempo.

e Veja o software como um sistema ativo. Construir
o6timos produtos digitais requer descoberta e refinamento
continuos. Em outras palavras, diz Murray: “Vocé nunca

terminou”.

Para todos os produtos digitais, ter equipes multidisciplinares
verdadeiras, da concepgédo ao langamento, aumenta as chances
de enviar um produto bem-sucedido. “Os designers que sabem
como enviar e os engenheiros que entendem a intengdo do
design formam equipes de produtos extremamente potentes”,
diz Murray.

DEBORAH ORR

Autora do relatério
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