Desenvolvimento de
Novos Produtos



Negocio Arriscado
95% dos novos negoci os fracassam nos
primeiros 5 anos

|ndice de fracasso para novos produtos de
CONSUMO:

1961 45.6%

1971 53.4%

1981 64.5%

1991 80.0%



Por que Introduzir Novos Produtos?
Grandes Firmas

 Se VOCE ndo atacar suas proprias marcas outros o
farao (Barco)
 Aproximadamente 30% dos lucros corporativos
provém de novos produtos (de 5 anosou menos)
* A inovacao por parte de grandes firmas tende a ser

mais gradual n&o obstante:
—Mmais recursos
—malor risco de canibalizacéo
—Menor aversaop ao rsco



Por Que Introduzir Novos Produtos?
Novatos

N&o tém consciéncia dos riscos

* Nunca ouviram falar de fracassos
 Sobrestimam a propria capacidade
EXxpectativa deretornos positivos apesar

dos riscos

» Grande vantagem

 Pode lidar com desvantagem (pular em uma
piscinafria)



Teste Antes de Saltar

Stagio |déias Indicede |Custo/ldéia |Custo Total
Sucesso

Sdlecio de Idéia 64 1.4 $1,000 $64,000
Teste de conceito 16 1.2 $20,000 $320,000
Desenvolvimento de 8 1: $200,000 $1,600,000
Produto '

Teste de Mercado 4 1.2 $500,000 $2,000,000
Lancamento Naciond 2 1.2 $5,000,000]  $10,000,000




Estagios do Processo

1. Geracéo de ldéa

2. Selecao

3. Teste de conceito

4. Desenvolvimento de produto
5. Teste de Mercado

6. Lancamento

Plano de Negocio



Geracao deldéia: Exemplos

Sugestdes de canas. aspirina evita ataque do coragéo
Mercados estrangeiros : cereal matinal MUedli
Consumidores: cervejaleve

Pesguisa basica nylon

Concorréncia: refrigerantes dietéticos
Empregados. fermento é desodorante

Produtos Existentes: computadores pessoais



Selecao deldéias

- Elimineidéas néo préticas, inviaveis ou ndo comercidizavels
- Estabeleca Critérios:
produto pode ser introduzido dentro de 5 anos

potencial de mercado de pelo menos $50 milhdes
mercado tem taxa de crescimento de pelo menos 15%

produto daré pelo menos 30% de retorno sobre as vendas
produto dara pelo menos 40% de retorno sobre o investimento
produto alcancara lideranca técnica ou de mercado

- Tenhamargem de escolha entre critérios

- Separe as tarefas de patrocinio e avaliacéo daidéia:

novatos precisam de mentor
bancos ndo sdo umaboa peneira (distor¢cdo SBA)



Teste de Conceito

Conceito de Produto:

e mercado alvo

* necessidades

Po para adicionar ao leite para aumentar
seu valor nutritivo e o gosto

» Uma bebida matinal instantanea para
adultos que desgiam um café da manha
rapido com pouca preparacéo

» Um refresco saboroso para criangas como
lanche datarde

« Um suplemento nutricional para adultos
mais idosos beberem antes de dormir



Teste de Concealito

Um produto em po que é acrescentado ao leite para
fazer um café da manha instantaneo e fornecer todos
0S nutrientes necessarios numa bebida saborosa e
pratica. O produto seria oferecido nos sabores
chocolate, baunilha e morango e seria embalado
individual mente e vendido em pacotes de 6 por 79
centavos.

1. Este produto satisfaz uma necessidade para
VOCE?

2. Outros produtos atual mente satisfazem esta
necessidade?

3. O preco érazoavel em relacdo ao valor?

4. \/ océ compraria este produto?

5. Com que freguiéncia vocé usaria este
produto?



Teste de Concelto

Comece informamente (servigo de troca de CDs)

Se propaganda for importante, fagca propaganda antes de disponibilizar o
produto

N&o ignore os resultados. “ 90 usando a copia errada’



Plano de Negdcio

1. Plano estratégico

2. Taticas

3. Previsdes Financelras
4. Cronograma

5. Obstacul os



Plano Financaro: Previsdes Financaras

Estimativa de custos. aditiva
Edtimativa de demanda multiplicativa
faca andise de senshilidede

Estimar a demanda € ainda mais dificil quando:

consumidores tém necessidades mdltiplas

necessi dades dos consumidores variam (segmentos)

necessidades sdo medidas por escal as ndo-monetarias

o produto é muito novo/diferente

os beneficios sdo dificeis de avaliar (necessidade de prever credibilidade)



Desenvolvimento de Produto

Extenso topico de pesquisaem progresso

Exemplos.
1. Envolver fornecedores.
— aumentar margem (coordenacéo)

— compartilhar ganhos (concorréncia horizontal)

2. Resolver problemas de linguagem:
—Casade Qudidade



Testede Mercado

Geramente otimista porque atencdo é focalizada

Produtos de Consumo:

— Teste Smulado

— Teste Controlado
— Teste de Mercado

Produtos Industriais

— Teste Alfa
— Teste Beta
— Teste de Mercado

Sub-teste: risco percebido de entrada de
concorrentes



L ancamento

Poucas firmas usam lancamento nacional ou globa
Lancamento gradua é uma extenso do teste de mercado

Que mercados?



Exemplo

Fabricante de equipamentos industriais. EngTech

Geracdo de Idéas Ban & Co.
Sdecdo de ldéia: Fase 1 pesquisa
Teste de Conceito: Fase 2 pesquisa
Desenvolvimento de Produto: Sm/néo



Fase 1 Pesguisa

Descarte servigos de treinamento que os consumidores néo
necessitam
Processo: entrevista por telefone com 20 consumidores

— VOCE precisa?

— 0 gue vocé faz atua mente?

— quanto VOoceé gasta?

—aEngTech é adequada?
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Grau de Atracéo das Opcoes de Treinamento
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Fase 2 Pesguisa
Objetivos:

— identificar se deve continuar com o0 desenvolvimento do produto

— identificar resposta do consumidor a diferentes aspectos do
produto

Processo:

— entrevista por e-mail com 20 consumidores

— pedir paraescolher entre diferentes produtos alternativos

— formato de gpresentacéo, preco e duracao dos servicos variados

— foco nos conceitos que sobreviveram a Fase 1 Pesquisa



Fase 2 Resultados

® Muitos preferem estas aternativas mais do que a atua solugao.

* Forte preferénciapor treinamento no local em vez de interativo

* Insengibilidade de Preco

» Mais profundo é preferivel a superficial

» Amplavariacdo do nimero de operadores de cada fabrica que so
mandados para trelnamento.



