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PARTE II
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PRIN
C

ÍPIO
S BÁSIC

O
S

1. D
ocum

ente o seu Plano A 

2. Identifique os m
aiores riscos do seu 

plano 

3. Teste sistem
aticam

ente o seu plano
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“C
O

N
STRUIR PRO

D
UTO

S D
E SUC

ESSO
 É 

FUN
D

AM
EN

TALM
EN

TE UM
 TRABALH

O
 D

E 
RED

UÇ
ÃO

 D
E RISC

O
S” 

ASH
 M

AURYA
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EXEC
UTE O

 Q
UE É M

AIS 
ARRISC

AD
O

 PRIM
EIRO

.
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

PR
O
BLEM

A
/

SO
LUÇ

ÃO
PR

D
UTO

/
M
ER

C
AD

O
ESC

ALAR

ESTÁG
IO

 1
ESTÁG

IO
 2

ESTÁG
IO

 3
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

PR
O
BLEM

A
/

SO
LUÇ

ÃO

VO
C

Ê TEM
 UM

 
PRO

BLEM
A Q

UE 
VALE A PEN

A 
RESO

LVER?
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

1. O
 cliente sabe que ele tem

 esse 
problem

a? 

2. O
 cliente tem

 em
patia por esse 

problem
a? 

3. Se sim
, com

o eles resolvem
 esse 

problem
a hoje?
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

M
AS PO

RQ
UE É TÃO

 
IM

PO
RTAN

TE FAZER ESSAS 
EN

TREVISTAS?
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

1. Entrevistas são a m
elhor form

a de 
entender o perfil do seu cliente. 

2. Entrevista são um
a oportunidade 

de engajar seus prim
eiros clientes. 

3. Entrevistas ajudam
 você entender o 

ponto de vista do seu cliente.
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

M
AIS UM

 M
O

TIVO
 PARA REALIZAR AS 

EN
TREVISTAS: 

D
EFIN

IR O
 ESC

O
PO

 D
O

 SEU M
VP
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

PR
O
BLEM

A
/

SO
LUÇ

ÃO

1.
Entrevistam

os clientes para validar 
a existência de um

 Problem
a; 

2.Identificam
os os perfis de clientes 

que são im
pactados pelo 

problem
a; 

3.Definim
os a versão m

ais sim
ples 

da Solução para o problem
a 

validado; 
4.Definim

os o quanto os clientes 
pagariam

 por essa prim
eira versão 

da nossa solução; 
5.

Definim
os quem

 são nossos 
prim

eiros clientes, que serão 
priorizados e atendidos pelo nosso 
MVP. 
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

UM
 PRO

D
UTO

 Q
UE 

RESO
LVA O

 M
EU 

PRO
BLEM

A, PO
D

E SER O
 

PASSO
 IN

IC
IAL?
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

C
O

M
O

 EN
C

O
N

TRAR C
LIEN

TES PARA 
FAZER AS EN

TREVISTAS?
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

PR
O
D
UTO

/
M
ER

C
AD

O

SERÁ Q
UE EU 

C
O

N
STRUI ALG

O
 

Q
UE AS PESSO

AS 
Q

UEREM
?
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

ESC
ALAR

C
O

M
O

 EU 
PO

SSO
 C

RESC
ER 

M
AIS RÁPID

O
?
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

PR
O
BLEM

A
/

SO
LUÇ

ÃO
PR

D
UTO

/
M
ER

C
AD

O
ESC

ALAR

ESTÁG
IO

 1
ESTÁG

IO
 2

ESTÁG
IO

 3

Foco: validar e aprender
Experim

entos: M
VPs

Inform
ação: qualitativa

ANTES DE PRO
DUTO

/M
ERCADO
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O
S 3 ESTÁG

IO
S D

E UM
A STARTUP

PR
O
BLEM

A
/

SO
LUÇ

ÃO
PR

D
UTO

/
M
ER

C
AD

O
ESC

ALAR

ESTÁG
IO

 1
ESTÁG

IO
 2

ESTÁG
IO

 3

DEPO
IS DE 

PRO
DUTO

/M
ERCADO

Foco: crescim
ento

Experim
entos: 

otim
izações

Inform
ação: quantitativo


