Minimo Produto Viavel

( FERRAMENTAS E RECURSOS)

De ideia a receita real
sem queimar capital

Validagao cientifica. Casos reais. Zero achismo.
( SERGIO SORRENTINO )




THE BEEN
\ VALIDATED /

INTRODUCAO — “A ILUSAO DO PRODUTO PERFEITO”

Cinco meses. R$ 120 mil. Zero vendas. O app era impecavel: design lindo, pitch
afiado, codigo perfeito. Faltou s6 uma coisa: clientes dispostos a pagar.

A licao? Nao é o produto que prova a ideia. E o cliente.

O erro classico: construir tudo primeiro, validar depois. O caminho vencedor: testar
antes, construir o essencial.

Resultado? Em 30 dias, vocé sabe se sua ideia tem mercado — ou mata o projeto
antes de queimar mais tempo e dinheiro.

Nos proximos capitulos, voce vai:
» Validar hipoteses com ciéncia, ndo achismo.
o Gerar pré-vendas reais sem codigo.
o Escalar com lucro, automacao e tragao previsivel.

Tudo em 30 dias.
Pronto para transformar sua ideia em um negocio que vende?

Vire a pagina. A jornada comeca agora.
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MUDANDO O
MINDSET: DO
PRODUTO A
HIPOTESE

Objetivo: Quebrar crencas e
ensinar a pensar como
cientista, nao como
inventor.




B S SNBSS
A hipotese como base cientifica

Segundo Eric Ries (The Lean Startup, 2011), toda startup € um “experimento”
cujo objetivo é transformar uma hipdtese de valor (“o cliente acredita que
isso resolve seu problema”) em evidéncia mensuravel.

“A licdo fundamental € que startups existem para aprender como construir
um negocio sustentavel. Esse aprendizado pode ser validado
cientificamente.” (Ries, 2011, p. 21)

Caso real:Dropbox (2007) — Drew Houston criou um video de 3 minutos
mostrando o conceito de sincronizacdao de arquivos. Sem codigo. 70 mil
inscritos em 24h. Hipdtese validada antes de escrever uma linha de cddigo.
Fonte: TechCrunch, 2008.

Os 3 erros que destroem startups

Elemento Impacto Fonte

Acreditar que o produto é 42% das falhas (CB

: CB Insights
a solucdo Insights, 2023) '
Gastar antes de provar Média de 12 meses Harvard Business
demanda até pivotar Review

Medir sucesso por
80% dos MVPs

features, nao por Gartner
validacao

falnam no mercado




A virada de chave:
Startups de sucesso nao constroem produtos.
Elas testam hipo6teses que dao lucro

Hipotese (adaptado de Ash M -

Erro Pergunta Exemplo
“Dificuldade em
Problema Qual dor quero resolver? , o
organizar rotina
~ Como posso resolver de “App de agenda
Solucao p- : pp. g"
forma simples? inteligente
Como saberei se “10 cadastros e 2
Sucesso funcionou? pagamentos em 30

dias”

“Reescreva sua ideia como uma hipodtese testavel em uma frase.”
Exemplo: “Acredito que [publico] pagara por [solucdo] se puder resolver [dor]
em [tempo].”

O erro fatal das startups: construir antes de vender
Caso real:Color (2010) — App de compartilhamento de fotos. US$ 41 milhdes
levantados. Produto perfeito. Zero tracdao. Fechou em 2012.
Licdo: “O mercado ndo recompensa quem tem a melhor ideia. Ele
recompensa quem valida mais rapido.” (Steve Blank, The Four Steps to the
Epiphany, 2005)
Licdes-chave: ILLUSION OF PERFECT PRODUCT
1. Ideia ndo € negocio — hipdtese é.
2. Validacao € mais valiosa que perfeicao.
3. Teste rdpido > produto caro.
4. Simplicidade é velocidade.
Checklist:
e Tenho minha hipdtese em 1 frase clara.
e Defini o que significa “sucesso” em numeros.
e Estou pronto para ouvir o mercado.

- YOV LOWL- ACTUALLY SELLS
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ENCONTRANDO
O CLIENTE
CERTO

WAL

l
N

Objetivo: Encontrar quem
realmente paga pelo seu
produto ou servico.




Desenvolvendo seu cliente - Customer
Development (Steve Blank)

Steve Blank (The Four Steps to the Epiphany, 2005) define quatro fases:
1.Customer Discovery — Quem tem a dor?
2.Customer Validation — Eles pagam?
3.Customer Creation — Escala.
4.Company Building — Operacao.

“Saia do prédio. O cliente ndo esta no seu slide.” (Blank, 2005)

Caso real:Airbnb (2008) — Fundadores alugaram cameras e foram até Nova
York bater de porta em porta com anfitrides. Descobriram que o problema
ndo era “falta de quartos”, mas falta de confianca. Criaram o sistema de
reviews. Validagdo em campo.

“Quem é seu cliente pagante?”
e Ndo € quem elogia sua ideia.
e E quem paga para resolver o problema.
e O teste: se ele ndo coloca dinheiro, é opinido.

Entrevistas que revelam verdade

Etapa Pergunta Objetivo

“Me conte sobre a ultima vez que vocé  Mapear
tentou resolver [problema]l.” comportamento real

Identificar dor

2 “O que mais te frustrou nisso?” :
emocional

“Quanto vocé pagaria para nunca mais  Testar disposicdo a
passar por isso?” pagar



A novaregra

Seu objetivo como fundador ndo é criar um software. E descobrir o que o
mercado realmente compra — em até 30 dias.

O que muda quando vocé pensa assim?
1.Vocé comeca pequeno, com foco no essencial.
2.Constroi versdes rapidas que validam hipdteses.
3.Gera resultados reais (clientes, feedback, receita).
4.Economiza meses e milhares de reais em retrabalho.

Em vez de um ciclo de produto de 6 meses, vocé valida em 30 dias — e
escala o que funciona.

O que é, de verdade, um MVP que vende

Um MVP que vende ndo € uma versdo inacabada do seu produto. E uma
prova viva de que existe alguém disposto a pagar antes de vocé construir
tudo.

E uma conversa que vira um contrato. E um protétipo que vira faturamento. E
um teste rdpido que elimina meses de suposicdes.

Pense assim: Se ninguém paga pelo seu protdtipo, por que pagariam pelo
produto final?

A mentalidade que separa quem valida de quem quebra

As startups que prosperam entendem que:
e Vender é parte do processo de validacdo, ndo uma etapa final.
e Erro rapido = aprendizado rapido.

“O foco deve estar em resolver dores reais, ndo em criar features bonitas.” —
Paul Graham, Y Combinator

Validacdo vem de acdes do cliente, ndo de elogios ou likes. Essa

mentalidade é o que diferencia quem cria demanda de quem descobre que
ninguém queria.



Estudo de Caso

MVP de um app de saude
Uma fundadora queria criar um app para ajudar mulheres a acompanharem o
ciclo menstrual com IA. Antes de programar uma linha de codigo, ela criou:

e uma pdagina no Notion explicando o conceito,

e um video de 2 minutos simulando o app,

e e um formuldrio com o plano de assinatura de R$ 29/més.

Em 10 dias, 27 pessoas assinavam antecipadamente. Nenhum app existia
ainda. Mas a ideia estava validada. E o capital inicial veio dos primeiros

clientes. Isso € um MVP que vende.

Diagnostico rapido

Vocé esta construindo ou validando?

Situacao Atual Sintoma Acao Correta
Esta desenvolvendo ha meses  Construindo Pare e teste a
sem cliente pagante sem validar proposta de valor
Recebe elogios, mas ninguém  Validacdo Faca pré-vendas
paga emocional reais

Tem um prototipo simples e Escale e colete

Validacao real

feedback de quem pagou novos aprendizados

Licoes-chave:
1. Nao construa antes de vender: Venda antes de validar.
2.0 MVP que vende é uma prova de mercado, ndo um protdtipo bonito.
3.Valide em 30 dias, ndo em 6 meses.
4.Erro rapido € ativo estratégico, ndo falha.
5.Clientes pagantes validam mais do que pesquisas.

Checklist de Mentalidade MVP:
e Eu falo com potenciais clientes antes de desenvolver.
e Eu tenho uma proposta de valor clara e mensuravel.
e Eu posso vender algo mesmo sem o produto completo.
e Eu meco sucesso pelo aprendizado e ndo so pelo lancamento.



O)

CRIANDO
PROPOSTAS DE

b h\ .
CLIENTES

PAGAM

Objetivo: Transformar
hipoteses em ofertas
irresistiveis que geram preé-
vendas reais — sem
produto pronto.

.d.:-_??_?%



A Proposta de Valor (Alexander Osterwalder)

No Business Model Canvas (Business Model Generation, 2010), Alexander
Osterwalder define Proposta de Valor como:

“A colecdo de produtos e servicos que cria valor para um segmento de
clientes especifico.”

Mas o verdadeiro teste ndo € o que vocé acha que resolve — é o que o
cliente paga para ter.

“Uma proposta de valor so é valida quando o cliente percebe o ganho e esta
disposto a pagar por ele.” (Osterwalder et al., 2014, Value Proposition Design)

Caso real:Buffer (2010) — Joel Gascoigne criou uma landing page com precos
(US$ 5 a US$ 20/més) antes de codificar o produto. 1.000 sign-ups em 48h.
Receita projetada: US$ 20 mil/ano. Produto sé foi construido depois. Fonte:
Buffer Transparency Blog, 2011.

3 pilares de uma proposta que vende

Pilar Pergunta Erro comum

O cliente sente isso todo Focar em “melhorias”,
Dor clara , ~

dia? ndao em dores urgentes
Ganho Ele acredita que isso muda  Prometer features, néo
percebido sua vida? resultados

. Ele paga agora para ter Oferecer “gratis” ou

Preco justo paga ag P &

iSso? “pbarato demais”




Proposta de Valor
Lado do Cliente Lado da Solucgao
Tarefas (0 que ele tenta fazer) Produtos/Servigos (0 que vocé oferece)
Dores (frustracdes, riscos) Alivio de dores (como vocé elimina)

Ganhos (resultados desejados) Criadores de ganhos (como vocé entrega)

Exemplo:Slack (2013) — Antes do app, Stewart Butterfield ofereceu:
e Dor: “E-mails baguncados, conversas perdidas.”
e Ganho: “Comunicacdo em tempo real, busca instantanea.”
e Oferta: Plano pago de US$ 8/usudrio/més.
Resultado: 8.000 sign-ups na primeira semana sem demo funcional.
Fonte: First Round Review, 2014.

Como criar uma oferta em 48h (passo a passo)
1.Escolha 1 dor dominante (da entrevista do Cap. 2)
2.Escreva o “depois” em 1 frase
3.Ex: “Nunca mais perco uma tarefa importante.”
4.Defina o preco de pré-venda (50-70% do valor final)
5.Monte a landing page minima (Notion, Carrd, Typeform)

o Titulo: [Resultado] em [tempoO]

o Subtitulo: Sem [dor atual]

o Botdo: “Quero garantir meu acesso agora”
6.0Ofereca bénus de early adopter

o Desconto vitalicio

o Acesso exclusivo

o Nome nos créditos

Dica de conversao (Amy Hoy, 30x500): “Venda o destino, ndo o mapa.”



O erro que mata 90% das landing pages

Erro Impacto Correcgao
Cliente ndo visualiza -
Falar de features Fale em transformacao
resultado

Pedir e-mail “para Peca pagamento

Zero compromisso

saber mais” antecipado

Design bonito, sem - . Crie escassez real
A Visitante adia o

urgéncia (vagas limitadas)

Caso: ConvertKit (2013) — Nathan Barry lancou com preco de US$ 29/més.
Landing page: “Envie e-mails que convertem — sem complicacgao.

Resultado: US$ 5.000 em pré-vendas no langcamento.

Sem produto pronto. Fonte: Nathan Barry’s Blog, 2013.

Estudo de Caso

MVP de um curso online
Uma criadora queria langar um curso de produtividade para maes.
Antes de gravar 1 aula:

e Criou uma pagina no Gumroad

Titulo: “Rotina produtiva com filhos pequenos em 21 dias”
Preco pré-venda: R$ 97 (valor final: R$ 197)
Bonus: Grupo VIP + templates

Escassez: “Apenas 50 vagas”
Resultado:

e 42 vendas em 7 dias

e R$4.074 em caixa

e Zero conteudo gravado

Isso € uma proposta de valor validada.



Sua oferta esta pronta para vender?

Sintoma

Landing page tem
“inscreva-se”

Preco abaixo de R$
47

Sem escassez ou
bonus

Cliente entende o
“depois”

Licoes-chave:

Diagndstico

Validacao fraca

Percepcdo de baixo
valor

Urgéncia zero

Pronta para venda

Corregao

Troque por “pague
agora”

Aumente para 3 digitos

Adicione “vagas
limitadas”

Lance em 48h

1. Proposta de valor > produto. Venda o resultado, ndo a ferramenta.

2.Pré-venda é validacdo real. Dinheiro na mao > e-mail na lista.

3.Use o Value Proposition Canvas para alinhar dor e solucdo.

4.Crie urgéncia real (vagas, desconto vitalicio).

5.Lance em 48h. Perfeicao é inimiga da tracao.

Checklist da Proposta Irresistivel:

e Dor dominante identificada

Resultado claro em 1 frase

Preco de pré-venda definido

Landing page com pagamento

Bonus + escassez incluidos
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CONSTRUINDO

O MVP MINIMO

QUE VALIDAE
VENDE

Objetivo: Montar um MVP
em dias, nao meses,
focando no que testa
hipoteses e gera vendas
reais — usando ferramentas
low-code ou manuais.




Os Tipos de MVP (Eric Ries e Ash Maurya)

Eric Ries (The Lean Startup, 2011) define MVP como:
“A versdo de um novo produto que permite a uma equipe coletar o maximo
de aprendizado validado sobre os clientes com o minimo de esforgo.”

Ash Maurya (Running Lean, 2012) expande com tipos praticos:
e Concierge MVP: Servico manual para validar demanda.
e Wizard of Oz MVP: Simulacdo de automacdo (humano nos bastidores).
* Piecemeal MVP: Uso de ferramentas existentes para montar a solucdo.

“Construa o MVP para aprender, nao para impressionar.” (Ries, 201, p. 93)

Caso: Zappos (1999) — Nick Swinmurn validou a ideia de venda de sapatos
online comprando produtos em lojas fisicas e enviando manualmente. Sem
estoque. Primeiras vendas provaram demanda. Vendida para Amazon por
US$ 1,2 bilhdo. Fonte: Shoe Dog (Phil Knight, indiretamente relacionado) e
Harvard Business Review, 2010.

. Ferramentas
Tipo Quando usar . Exemplo real
sugeridas
Food on the Table (2010):
_ Testar se_rvi(;o WhatsApp, Zoom, Ser\{ig~o de planejamento de
Concierge personalizado . refeices feito manualmente
Planilhas . .
B2B por e-mail. Validou antes de
app.
Croshn 10 i
Page / Medir interesse Carrd, Notion, P .
. descontos. Milhares de
Smoke com oferta Stripe .
sigh-ups antes de qualquer
Test -
parceria.
. Aardvark (2007): Perguntas
. Simular . .. .
Wizard of roduto Figma (protétipo), respondidas por humanos,
Oz P Zapier (fluxos) simulando IA. Adquirida

automatizado
pelo Google.



Regra de ouro (Sean Ellis, Growth Hacking):
O MVP deve responder uma pergunta: ‘As pessoas pagam por isso?’ Nada mais.”

Framework: Ciclo Rapido de Construcdo de MVP (adaptado de Lean Startup)
1.Defina o risco principal (ex: “Ninguém usa o dashboard”).
2.Escolha o MVP mais simples que testa esse risco.
3.Construa em 48-72h (manual ou low-code).
4.Teste com 5-10 clientes reais (da Cap. 2).
5.Meca sinais de compra (pagamento, tempo gasto, repeat).

Exemplo pratico: Para um app de entrega: Use WhatsApp como Concierge
MVP. Receba pedidos manualmente, entregue via motoboy parceiro. Meca: %
de pedidos repetidos.

Ferramentas low-code para MVP em horas (ndo meses)
» Protétipo visual: Figma ou Bubble (arraste-e-soltar interfaces).
e Fluxos manuais: Zapier + Google Sheets (automatize o que puder).
e Pagamentos: Stripe Checkout (integre em landing page).
» Validacdo: Typeform para formularios de pré-venda.

Dica de velocidade (Paul Graham, Y Combinator): “Faca algo que as
pessoas queiram. Comece com o minimo que funcione.”

Caso: Product Hunt (2013) — Ryan Hoover lancou como uma lista de e-mail
curada manualmente. Validou interesse antes de virar plataforma. Milhares
de usuarios no dia 1. Fonte: Product Hunt Blog, 2014.

Erros fatais

Erro Impacto Correcgao

Adicionar features Aumenta tempo e Foque em 1 hipdtese por
extras custo MVP

Constrw.rtudo Demora meses Come.ce manual
automatizado (Concierge)

Testar com Feedback

_ . ) Use clientes reais (Cap. 2)
amigos/familia enviesado

Rastreie tempo no
Validacdo falsa protétipo ou

pagamentos

lgnorar métricas de
uso

Caso: Webvan (1999) — Construiu armazéns caros antes de validar. US$ 800
milhdes queimados. Faléncia em 2001. Licdao: MVP manual teria revelado
demanda insuficiente. Fonte: CB Insights Post-Mortem.

- T—



Seu MVP em 7 dias

Dia 1: Hipdtese: Escreva o risco principal

Dia 2: Tipo: Escolha Concierge, Landing ou Wizard

Dia 3: Construa: Monte protdtipo simples

Dia 4-5: Teste: Envie para 5 clientes; colete pagamentos
Dia 6: Meca: Analise: % de conversao, feedback

Dia 7: Decida: Valida? Itere. Nao? Pivote.

Exemplo: Dia 1-3: Landing page com video simulando app de fitness. Dia 4:
Pré-venda de R$ 49/més. Resultado esperado: 2 pagamentos = validacao.

MVP construido vs. MVP validado

Situacao Sintoma Acao Correta

Protétipo bonito, . , Teste com pagamento
Construgdo excessiva

zero uso real

Clientes pedem . .

N Interesse falso Exija pré-pagamento

demo, ndo pagam

3+ pagamentos em e
Validacdo inicial Itere e expanda

7 dias

Licoes-chave:
1. MVP é experimento: Aprenda rdpido com o minimo.
2.Comece manual: Concierge ou Wizard antes de cddigo.
3.Meca comportamento: Pagamentos > opinides.
4.Use low-code: Figma, Zapier, Stripe para velocidade.

5.Valide em 7 dias: O que ndo vende agora, ndo vendera depois.

Checklist da Proposta Irresistivel:
e Escolhi 1tipo de MVP.

Construi em <72h.

Testei com clientes reais.

Tenho sinal de compra (pagamento).

Documentei aprendizados.
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TESTANDO NO

MERCADO REAL:

al

--: -
e

® .
4 . '

VENDAS
INICIAIS E
ITERACAO COM
DADOS

Objetivo: Lancar o MVP para
10-50 clientes reais, capturar
metricas de validacao e iterar
em 7 dias — transformando
aprendizado em receita.

t'-,_a_




B S SNBSS S
Validacao Quantitativa (Eric Ries e Alistair Croll)

Eric Ries (The Lean Startup, 2011) define o Build-Measure-Learn como o ciclo
central: “O objetivo € rodar experimentos que testem hipdteses de negdcio
com dados mensuraveis.” (Ries, 2011, p. 75)

Alistair Croll & Benjamin Yoskovitz (Lean Analytics, 2013) introduzem One
Metric That Matters (OMTM): “Em cada estdgio, foque em uma Unica métrica
que indica se a hipoétese esta certa.”

)

“Dados ruins levam a decisdes ruins. Colete apenas o que move a agulha.’
(Croll & Yoskovitz, 2013)

Caso: Instagram (2010) — Lancou como Burbn (check-in + fotos). Apds 1
semana de testes com 1.000 usuarios:

e OMTM: tempo gasto em upload de fotos.

e Resultado: 80% do uso concentrado em fotos.

» Pivot: matou check-in, virou Instagram. 25.000 usuarios no dia 1.

o Vendido por US$ 1 bilhdo em 18 meses.
Fonte: Lean Analytics Case Studies.

3 métricas que validam (ou matam) seu MVP

Meta minima

Métrica Definicao . Por qué?
¢ (30 dias) q
Taxa de % de visitantes que :
. ° . 5-10% Prova desejo real

Conversao pagam

Receita média por
LTV Inicial cliente nos primeiros > 3x CAC Sustentabilidade

30 dias
R a % li

etencao 6 de clientes que > 30% Uso continuo

Semanal voltam na semana 2



Regra de ouro (Sean Ellis, Hacking Growth, 2017): “Se mais de 40% dos
usudrios dizem que ficariam ‘muito desapontados’ sem seu produto, vocé
tem Product-Market Fit inicial.”

Framework: Ciclo de 7 Dias de Teste e Iteracao
1.Dia 1: Lance para 50-100 leads quentes (entrevistados do Cap. 2).
2.Dia 2-3: Monitore pagamentos + uso (Google Analytics, Stripe, Hotjar).
3.Dia 4: Entreviste os 5 primeiros pagantes (“O que te fez comprar?”).
4.Dia 5: Analise drop-offs (“Onde pararam?”).
5.Dia 6: Itere 1 coisa (preco, copy, bénus).
6.Dia 7: Relance com melhoria. Meca delta.

Exemplo pratico: Landing page com 8% de conversdo = Entrevista revela
“preco alto”. Reduz de R$ 97 para R$ 67 » Conversédo sobe para 14%.

Canais de aquisicao baratos e rapidos (2025)

Canal Cu,St,O Tempo Exemplo de uso
medio de setup

Grupos de Compartilhe oferta
R$ 0 1h :

WhatsApp/Telegram em 5 grupos do nicho

. : N

L|nl'<‘e¢?lln (posts RS 0 >h I?ubhque caso real

organicos) link

Reddit / Quora R$ 0 1h Responda dores com

oferta
Micro-influencers RS 100-500 24h Parceria com 1
(Instagram) creator do nicho

Retargeting (Meta R$ 50/dia 4h Anynuo para quem
Ads) visitou landing

Dica de tracao (Andrew Chen, The Cold Start Problem, 2021): “Comece com
redes densas: um grupo de 100 pessoas engajadas vale mais que 10.000
frios.”



Caso: Notion (2016) — Cresceu via posts no Reddit r/productivity.
Usudrios compartilhando templates =+ 1 milhdo de usudrios em 2 anos sem
marketing pago. Fonte: Notion Growth Study, 2020.

Erros que invalidam seus testes

Erro Impacto Correcgao

Testar com trafego Use apenas leads

Conversao falsa

frio entrevistados
Mudar 3 coisas ao Ndo sabe o que .,
, Itere 1 variavel por vez
mesmo tempo funcionou
- Colete 50 respostas
Parar no 1°“nao” Abandono precoce , P
antes de pivotar
lgnorar feedback Grave chamadas com
s Dados sem contexto .
qualitativo clientes

Caso: Quibi (2020) — US$ 1,75 bilhdo investidos. Testou com foco groups,
ignorou retencao real. 90% churn em 30 dias. Fechou em 6 meses. Fonte:
The Verge Post-Mortem, 2020.

Seu Teste de 7 Dias

Dia 1: Envie oferta para 50 leads - WhatsApp/Email

Dia 2: Configure rastreamento - Stripe + Google Analytics

Dia 3: Grave 3 entrevistas - Zoom

Dia 4: Identifique maior drop-off - Hotjar heatmap

Dia 5: Faca 1 mudanca - Carrd (edicdo rapida)

Dia 6: Relance para ndo-conversores - E-mail com nova oferta
Dia 7: Calcule OMTM - Planilha simples

Modelo Planilha: Lead - Visitou? - Pagou? - Feedback - lteracdo



Sinal Status Agao
3+ pagamentos em 72h Validacao inicial Continue e expanda
0 pagamentos, mas Interesse, mas

i Reduza preco ou risco
20% agendaram demo barreira

< 5% conversao apoés

100 visitas Hipotese falha Pivote ou mate

Licoes-chave:
1. Teste com leads quentes: Trafego frio distorce.
2.Foque na OMTM: Uma métrica move tudo.
3.ltere em 7 dias: Ciclo curto = aprendizado rapido.
4.Combine dados + voz do cliente: Numeros sem contexto enganam.

5.Validacdo = pagamento + retencdo: Nao aceita menos.

Checklist de Teste de Mercado:

e Lancei para leads quentes

Configurei rastreamento de conversao

Entrevistei pagantes

ltere com base em dados

Defini OMTM clara
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ESCALANDOO
QUE FOI
VALIDADO:
CRESCIMENTO
COM LUCRO

Objetivo:  Transformar vendas
iniciais em crescimento
previsivel, automatizar entregas
e escalar receita mantendo
margem —em 30dias.

n - ) T
g—— - \



O Modelo AARRR (Dave McClure)

Dave McClure (Pirate Metrics, 2007) define o funil de crescimento em 5
etapas: Acquisition » Activation » Retention » Referral » Revenue

“O crescimento ndo é sorte. E um sistema de alavancas que vocé puxa na
ordem certa.” (McClure, 2010)

Caso: Dropbox (2010) — Apos validar com video (Cap. 1), focou em Referral:
e BOnus de 500 MB por indicacdo.
e Resultado: 4 milhdes de usudrios em 15 meses (crescimento 3900%).
e Custo de aquisicdo: quase zero.

Fonte: Dropbox Growth Case, Y Combinator, 2011.

3 alavancas de escala lucrativa

Alavanca Meta Como ativar

Reduzir tempo

A a Zapier, Make, Ai I

utomacgao manual em 80% apier, Make, Airtable
30% dos novos Bonus, links

Referral , . A
clientes via indicacdo ~ compartilhaveis

Upsell/Cross-sell +50% LTV Planos anuais, add-ons

Regra de ouro (Sean Ellis, Hacking Growth, 2017): “Se mais de 40% dos
usuarios dizem que ficariam ‘muito desapontados’ sem seu produto, vocé
tem Product-Market Fit inicial.”



work: Escala em 30 Dias

Semana Foco
1 Automatize
entrega
2 Ative
referral
3 Otimize
aquisicao
4 Lance
upsell

Acao Métrica-alvo

Substitua Concierge

Tempo manual < 1h/dia
por ferramenta

20% dos clientes
indicam

Adicione bbnus +
link de indicacao

Teste 2 canais pagos
(R$ 500 cada)

CAC<30% LTV

Plano anual ou add-
on

+30% receita média

Exemplo: Semana 1. Manual (WhatsApp) = Automatico (Notion + Stripe).
Semana 2: Cliente indica 1 amigo = ganha 1 més gratis.

Exemplos de automacao para MVP validado

Funcdo Ferramenta Custo inicial Tempo de
setup
Entrega Notion, Airtable, Bubble R$ 0-100/més 4-8h
P
aBAMENIOS ¢ ive Billing 29% +R$039  2h
recorrentes
E-mails

automaticos

Referral

ConvertKit, MailerLite

Viral Loops, Rewardful

R$ 0-79/més 3h

R$ 0-199/més 6h

Dica de margem (Anik Singal, Circle of Profit): “Automatize o que ja vendeu

10x. Nao antes.”

Caso: ConvertKit (2016) — Apods validacdo com pré-vendas (Cap. 3),
automatizou com Stripe + e-mail.

e Escala: de US$ 5k para US$ 1M/més em 3 anos.

e Margem: 90%+ apds automacdo. Fonte: Baremetrics Open Startup.



Erros que quebram a escala

Erro Impacto Correcgao

Escalar canal sem Sé invista se LTV > 3x

Queima caixa

margem CAC
AuFomatlzar antes de Perde feedback ManFenha ma.nual até
validar 10 clientes felizes

Entreviste quem

lgnorar churn Crescimento falso
cancela

Ofergcer desconto Margem zero Use apenas para
sem limite anualidade

Caso: Clubhouse (2021) — Cresceu 10M usudrios em 6 meses via convite.
e Sem monetizacdo » sem automacao » sem retencdao.
e Perdeu 80% dos usudrios em 2022. Fonte: Sensor Tower Data, 2023.

Seu Plano de Escala em 30 Dias

1- Liste 3 processos manuais - Dia 1- Vocé (Responsavel)

2 - Escolha 1 ferramenta por processo - Dia 2 - — (Responsavel)
3 - Configure automacdo - Dia 3-5 - — (Responsavel)

4 - Lance referral (bénus + link) - Dia 7 - — (Responsavel)

5 - Teste R$ 500 em ads - Dia 10 - — (Responsavel)

6 - Analise LTV/CAC - Dia 15 - — (Responsavel)

7 - Lance plano anual - Dia 20 - — (Responsavel)

Métrica Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Novos clientes

CAC

LTV

Churn

Receita



Sinais de crescimento sustentavel

Sua escala esta lucrativa?

Sinal Status Acao

LTV > 3x CAC Lucrativo Aumente investimento

20% dos clientes

. Viralidade Reforce referral
indicam

Entrega < 1h/dia Automatizado Foque em vendas
Margem > 70% Saudavel Contrate ajuda

Licoes-chave:
1. Escala = automacao + referral + upsell.
2.S0 invista em aquisicao se LTV > 3x CAC.
3.Automatize apds 10 clientes felizes.
4. Referral é crescimento gratis — ative ja.

5.Margem é rei: 70%+ para reinvestir.

Checklist de Escala Lucrativa:

e Automatizei entrega principal

Ativei programa de indicacado

Testei canal pago com ROI positivo

Lancei upsell (anual/add-on)

Monitorei LTV, CAC, churn semanalmente
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DE ZERO A TRACAO EM 30 DIAS
Vocé comecou com uma ideia. Agora tem um mapa validado para
transforma-la em receita real.

Proposta irresistivel
o Value Proposition Canvas + pré-venda.

o Buffer faturou US$ 20k/ano antes de codificar

Cliente certo
o Entrevistas reais (Mom Test) > opinioes.
o Airbnb bateu porta a porta e criou confianca

Mindsect cientifico
o Hipotese testavel > produto perfeito.
o Dropbox validou com video; Color queimou US$ 41M sem cliente.

MVP minimo
o Concierge, Wizard ou Landing em 72h.
o Zappos comprou sapatos em lojas fisicas para testar.

Teste com dados

o AARRR + automacao + referral.
o Dropbox cresceu 3900% com bonus de 500 MB.

Escala lucrativa
o OMTM + iteragdo em 7 dias.
o Instagram pivotou de check-in para fotos em 1 semana.
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Passo 1: Escreva sua hipdtese em 1 frase: “Acredito que [publico] pagard R$
____por [solucdo] para resolver [dor] em [tempo].”

Passo 2 em 48h: Monte uma landing page com pré-venda (Carrd + Stripe).
Passo 3 em 7 dias: Envie para 50 leads quentes. Meca pagamentos.

Em 30 dias, vocé tera: Prova de mercado; Receita inicial; Negocio escalavel.

Sua missao agora: Pare de planejar. Comece a validar.

O mercado nao espera perfeicao. Ele recompensa velocidade.
Va. Valide. Venda. Sua tracao comeca agora.



Dtgir Otptteniine

Executivo sénior com mais de 28 anos
liderando estratégias de crescimento,
transformacado digital, vendas B2B
complexas, experiéncia do cliente (CX) e

otimizag¢do de processos. Fundador da VP

CONTATO

Advisor, ajudando empresas a escalarem
com estratégias comerciais inovadoras,
focando em resultados mensurdveis

como aumento de receita e reducdo de

custos. Atuando entre estratégia,
execucdo e lideranca, conectando
pessoas, processos e valor.
Experiéncia em Consultoria Empresarial,
desenvolvimento de novos modelos
operacionais e atua¢do em empresas
como AB-Inbev, Owens-Illinois, Accenture,
Software AG e OpenText e Axway.
Formado em Engenharia mecdnica pela
EFEIl, especializacdo em Administra¢do de
Empresas, Lean Six Sigma Black Belt e
MBA em Vendas na PUC-RS.



https://www.linkedin.com/in/sergiosorrentino

