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METODOLOGIA BHADS - DESENVOLVIMENTO DE PRODUTOS E SERVIGCOS

METODO SEC

A maioria dos produtos de uma PME nasce da intuicao do fundador.
O SEC troca aintuicao por trés fontes de verdade que tém de girar
juntas: o que a empresa sabe fazer, 0o que o mercado javalidoue o
que o cliente dizquando lhe perguntam bem.

S - SABER TECNICO E - ENGENHARIA REVERSA C - CLIENTES



A PREMISSA

PRODUTOS NAO FALHAM
POR FALTA DE TALENTO

Falham porque foram desenhados com uma fonte de informagao so. E sempre a mesma histdria, com
trésversoes:

Desenhado sé com o saber do dono, o produto fica techicamente bom e comercialmente mudo —
excelente, e ninguém percebe para que serve. Desenhado so a olhar para a concorréncia, ficauma
copia — e uma copia sé tem um argumento: baixar o prego. Desenhado sé com o que o cliente pede,
fica preso ao que o cliente ja conhece, porque ninguém pede aquilo que nunca viu.

O SEC obriga as trés. Eaordem nao € decoragao: nao se fazengenharia reversa de um mercado que
nao se dominatecnicamente, e ndo se interpreta o que um cliente dizsem ter as duas primeiras na

mao.



O FRAMEWORK

TRES ENGRENAGENS, UM PRODUTO

As trésrodas engrenam na mesma roda central. Ndo € uma metéafora solta: se uma para, param todas
— e aroda gue move o produto € a ultima a andar.

PRODUTO

OU SERVIGO

Uma roda motriz de 18 dentes, trés satélites de 12, o mesmo passo de

dente nas quatro. O desenho é o argumento: nenhuma gira sozinha.

S E C

O que sabemos O que os 5 maioresja O queoclientedize
fazer, escrito — com validaram nasredes faz,registadoem
custo, prazo e limite. — eonde ninguém formulario.

esta.




O QUE SAI QUANDO FALTA UMA RODA

TEM FALTA O PRODUTO QUE SAI

S E-C Tecnicamente bom, e ninguém procura. O classico «isto € muito melhor e ndo vende».
E S -C Copia do concorrente. Sem diferenciagéo, o Unico argumento que sobra é o prego.
© S o 5 Aquilo que o cliente ja conhece, um pouco mais barato. Nao é produto, é desconto.

S o 6 Uma apostabem informada. Continua a seraposta.

S oG [c Preco abaixo do mercado, pornao saber o que o mercado cobra.

E - ©C 8 Promessaboa que a operacao ndo cumpre. O pior dos seis: queima o cliente.



COMO SE GIRA CADA RODA

ESTAGIO 01

:zgz: SABER TECNICO

O que € que esta empresa sabe fazer melhor do que amédia — e aque
custo?

Escreve-se o oficio. Nao o que o dono gostade fazer: o que aempresa entregacom
qualidade repetivel, com que gente, em quanto tempo, a que custo e com que taxa de
erro. E escreve-se oinverso, que é a parte que ninguém faz: o que nao sabemos fazer —
€ que porisso nao entrano produto, nem na promessa.

ENTREGAVEL

Ficha de capacidade — uma pagina por servigo: o que €, quem executa, quanto
tempo leva, quanto custaem mao de obra e materiais, 0 que costuma correr mal e
qual é o limite técnico.

Regra de saida: se ninguém na empresa consegue explicar o oficio em duas
paginas, o produto ainda nao existe — existe uma pessoa. Euma pessoanao escala.



ESTAGIO 02
%Ei: ENGENHARIA REVERSA

| O que é que o mercadoja esta avalidar — e onde € que ninguém esta?

Escolhem-se os 5 maiores concorrentes nas redes sociais € estuda-se o que
publicam. Nao para copiar: paraler as duas coisas que um concorrente nao consegue
esconder. O que repete — repetir custa dinheiro e tempo, porisso so se repete o que
esta afuncionar. E o que nunca diz — o siléncio de todos eles ao mesmo tempo € a
abertura poronde se entra.

A GRELHA DOS 5 — UMA LINHA POR CONCORRENTE

01 Quem Nome, rede, dimensao da audiéncia e adataem que observou. Semdata, a
grelha é opinido.

02 Promessa Afrase com que prometem. Copiada literalmente, ndo resumida.

03 Paraquem O cliente que aparece nos exemplos — ndo o que dizem servir.

04 Prova O que mostram como prova: obra, nimero, testemunho, certificado, nada.
@5 Prego O que comunicam sobre prego. «Sob consulta» também é informagao.

06  Formato e cadéncia Que formatosusam e com que frequéncia publicam.

o7 Repete / nuncadiz O tema que volta sempre, e 0 assunto que nenhum deles

toca.

ENTREGAVEL

Grelhados 5 + alacuna — a tabela preenchida e, no fim, uma frase: o que nenhum
dos cinco esta a dizer e nds podemos provar.

Regrade saida: 5 concorrentes, as publicagdes recentes de cada um, uma data de
observagao. Se alacuna que encontrou nao e sustentavel pela ficha de capacidade
do estagio O1,ndo é umalacuna — é umatentagao.



ESTAGIO 03
CLIENTES

| O que é que oclientejafezejapagou —nao o queimagina que faria?

Ouve-se quem pagou, quem nao pagou e guem deixou de pagar. As trés respostas
valem; a do meio € a mais Util e a que ninguém procura. E pergunta-se sobre o
passado, ndo sobre hipdteses: «pagava 200 € poristo?» ndo vale nada, porque a
resposta é gratis. «<O que ja pagou pararesolveristo, e aquem?» vale tudo.

Registado em formulario, durante a conversa. Memoriando € dado: ao fim do diaja ndo
se sabe quem disse o qué, e a frase do cliente — a Unica coisa que depois serve de copy
— desaparece.

ENTREGAVEL

Formulario SEC preenchido, um por cliente, com arecomendacao nas palavras
dele e um proximo passo com data. No sistema BHADS entra como atividade em
CRM Atividades,ligadaaempresaemCRM Empresas.

Regra de saida: nenhuma conversa fecha sem préoximo passo edata. Umaresposta
sem data desaparece da operagcao no dia seguinte, sem avisar ninguem.



ESTAGIO ©3 - INSTRUMENTO

FORMULARIO SEC

Oito perguntas, todas sobre o que ja aconteceu. Leva-se impresso para a conversa ou preenche-se
no telemovel. Cada pergunta traz, em baixo, o que se esta a tentar descobrir — parando a trocar por
outraameio.

EMPRESA NIF / NIPC QUEM RESPONDEU
FUNGAO

DATA QUEM CONDUZIU

01 O que estava aacontecernaempresa quando nos procurou?

Procura-se o gatilhoreal, ndo a necessidade genérica.

02 O quejatinhatentado antes? Porque € que nao resultou?

Aquiaparecem os concorrentes verdadeiros — muitas vezes ndo sao empresas, € o Excelou o
cunhado.

03 Como descreveria o que fazemos aum colega do seu setor?

E afrase que vai para o anuncio. Palavras dele, ndo nossas.

04 O que quase ofeznao avancar?

A objecédo que sobreviveu avenda € a que esta a travar as outras.

05 Se pudesse acrescentaruma coisa, qual era?

Pedido de funcionalidade. Vale pela frequéncia entre clientes, nunca porum so.




o6 Que outra coisanos pagaria pararesolver — e quanto paga hoje porela?

E aqui que nasce o produto seguinte, com preco de referénciaincluido.

07 Agquem é queisto ndoserve?

Define o perfil de cliente pelo avesso. Poupa propostas que nuncaiam fechar.

08 Recomendaria? Aquem, e o que Ihe diria?

Recomendacgao com destinatario € uma referéncia; sem destinatario € um elogio.

PROXIMO PASSO DATA DO PROXIMO PASSO

| | Autorizo a BHADS a usar publicamente aresposta a pergunta 08, identificada com o
nome da minha empresa, em materiais comerciais e no site.

Assinatura Data____/____/

Sem esta caixa assinalada, aresposta € usada apenas internamente. Pode retirar a autorizagao a
qualguer momento, por escrito, para geral@bhads.com.




O RESULTADO

UMA FICHA DE PRODUTO,
COM FONTE EM CADA CAMPO

As trés rodas produzem uma coisa so: uma ficha que qualquer pessoa da equipa consegue lere

vender. O critério de aceitagao € simples — cada campo aponta para a engrenagem de onde veio.

Campo sem fonte é suposicao, e escreve-se como tal.

Nome

Como sechama,em
linguagem de cliente.

E - C

Para quem

O perfilque compra—eo
que nao serve.

C

A dor

Uma frase, nas palavras do
cliente.

C

O que inclui

Entregaveis concretos e
contaveis.

S

O que nao inclui

Oslimites, escritos antes
de vender.

S

Como se entrega
Passos, prazos, guem faz.

S

Quanto custa

Preco e modalidade, do
catalogo aprovado.

S - E

Como se prova

A prova que existe hoje —
nao a desejavel.

S - C

Como se vende

Afrase de aberturaea
objecgao principal.

Volta-se a girar as rodas quando um concorrente muda a promessa, quando a proposta deixa

de fechar duas vezes pelo mesmo motivo, ou quando a operagao deixa de cumprir o que a

ficha promete.




QUER ISTO APLICADO
AO SEU PRODUTO?

Seis perguntas, dois minutos. Se a BHADS néo for aresposta certa
para o seu caso, dizemos isso e indicamos o que faria mais sentido.

FAZER A TRIAGEM DE 2 MINUTOS -

BHADS — Consultoria de Gestéao e Performance, Unipessoal Lda. - NIF 519274415 - Portugal

bhads.com - geral@bhads.com

Método SEC - metodologia prépria da BHADS. Este documento descreve o método, néo
inclui precgos: valores e escopo vdo sempre na proposta, a partir do catdlogo

aprovado.



https://bhads.com/contactos
https://bhads.com/

