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APOSTILA DE VALIDACAO DE
NEGOCIOS

Guia Pratico para Empreendedores

Nome do Empreendedor:

Data de Inicio: //

Ideia de Negocio (em 1 frase):

RESUMO EXECUTIVO DA VALIDACAO

Preenche isto no final, depois de completares todas as fases:

Fase Status Nota (1-10) Comentario Breve
V11X~

)

1. Problema

2. Solugao

3. Mercado

4. Preco

5. MVP

6. Canais

7. Retengao

8. Financeira

Legenda: v = Positivo | X = Negativo | ~ = Precisa ajustes
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Decisdo Final: [] Avancar [ Pivotar [] Ndo Avancar

FASE 1: VALIDACAO DO PROBLEMA

1.1 Definicao Clara do Problema

Qual é o problema especifico que quero resolver?

Quem tem este problema? (Seja especifico: idade, localizacdo, profissao, etc.)

Por que é que este problema importa?

Como as pessoas resolvem este problema hoje?

1.2 Lista de Pessoas para Entrevistar

Objectivo: Minimo 20 pessoas | Meta: 30 pessoas

# | Nome/Contacto Pertfil Data Realizada?
1 ]
2 ]
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3 O
4 I
5 O
6 I
7 O
8 I
9 O
1 ]
0
11 ]
1
2
1 ]
3
1 ]
4
1 ]
5
1 O
6
1 I
7
1 O
8
1 O
9
2 [
0
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Adiciona mais linhas conforme necessario

1.3 Guiao de Entrevista (usa isto como referéncia)

Abertura: "Ola! Estou a fazer uma pesquisa sobre [tema geral, ndo mencionar
produto]. Podes dar-me 10 minutos para responder algumas perguntas? Nao estou a
vender nada."

Perguntas essenciais:

Como costumas [resolver X situacdo] actualmente?
Com que frequéncia enfrentas este desafio?

Quanto tempo/dinheiro gastas com isto por més?

Numa escala de 1 a 10, quanto isto te incomoda?

Ja tentaste outras formas de resolver? O que aconteceu?

AN S A

Se houvesse uma solugdo magica, como seria?

1.4 Registo de Entrevistas

Entrevista #1
Data: // | Duragao: min

Nome/Perfil:

Confirma que tem o problema? [J Sim [J N&o [ As vezes
Grau de incomodo (1-10):

Soluc¢ao actual:

Quanto gasta (tempo/dinheiro):

Citagoes importantes (palavras exactas da pessoa):
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Insights ou descobertas:

Entrevista #2
Data: // | Duracao: min

Nome/Perfil:

Confirma que tem o problema? [J Sim [J Nao [J As vezes
Grau de incomodo (1-10):

Soluciao actual:

Quanto gasta (tempo/dinheiro):

Citacoes importantes:

Insights ou descobertas:

Entrevista #3
Data: // | Duragao: min

Nome/Perfil:
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Confirma que tem o problema? ] Sim [ Nio [J As vezes
Grau de incomodo (1-10):

Soluc¢iao actual:

Quanto gasta (tempo/dinheiro):

Citacdes importantes:

Insights ou descobertas:

Continua este formato para todas as 20+ entrevistas numa folha separada

1.5 Analise Consolidada do Problema

Total de entrevistas realizadas:

Quantas pessoas confirmaram ter o problema: ( %)

Quantas deram nota 7+ no grau de incomodo: ( %)

Padroes identificados (3-5 pontos repetidos):

A e

Alternativas actuais mais mencionadas:
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I.

2.

3.

Custo médio estimado da solucao actual:

Tempo: | Dinheiro:

Descobertas surpreendentes:

1.6 Conclusao da Fase 1

O problema ¢é validado? L] Sim [] Nao [ Parcialmente

Justificacao:

Ajustes necessarios a ideia original:

[] Pronto para avancar para Fase 2
[ Preciso fazer mais entrevistas

[ Preciso reconsiderar o problema

FASE 2: VALIDACAO DA SOLUCAQO

2.1 Descricao da Solucao
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Descreve a tua solu¢ao em maximo 3 frases:

Como funciona? (Passo a passo simples):

Nk =

Principal vantagem vs. alternativas actuais:

2.2 Prototipo/Mockup
Tipo de prototipo criado:

(] Desenho/Esbo¢o

[1 Apresentagdo visual (PowerPoint/Canva)
[ Protétipo fisico basico

[] Mockup digital

[] Video explicativo

[] Outro:

Cole aqui ou anexa imagens do prototipo

(Reserve espago ou use pagina separada)

2.3 Testes da Solucao

Objectivo: Minimo 15 pessoas
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# Nome Data

Resolveria?
(S/N)

Feedback Principal

Nota
(1-10)

2.4 Registo Detalhado de Feedback

Feedback mais positivo (top 3):

1.

2.
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3.

Objeccoes/Duvidas mais comuns (top 3):

1.

2.

3.

Sugestoes de melhoria mais mencionadas:

1.
2.

3.

Caracteristicas que faltam (segundo os entrevistados):

2.5 Ajustes a Solucao

Baseado no feedback, que mudancas vou fazer?

Mudanga 1:

Mudanga 2:

Mudanga 3:

O que NAO vou mudar (e porqué):

EDGARCHAUQUE.COM
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2.6 Conclusao da Fase 2

Total de pessoas testadas:

Quantas disseram que resolveria o problema: ( %)

Nota média recebida: /10
A solugdo ¢ validada? [] Sim [] Ndo [] Com ajustes

Justifica¢ao:

[1 Pronto para avancar para Fase 3

[] Preciso ajustar e testar novamente

FASE 3: VALIDACAO DE MERCADO

3.1 Dimensao do Mercado

Area geografica-alvo inicial:

Estimativa de potenciais clientes nessa area:

Como cheguei a este numero:

Destes, quantos tém capacidade de pagar:

Mercado total estimado:

EDGARCHAUQUE.COM

11


http://edgarchauque.com

NP° clientes potenciais () X Preco estimado ( MT) =

MT/més ou

MT/ano

3.2 Segmentacao de Clientes

Segmento 1:

Descricao:

Tamanho estimado:

Necessidade especifica:

Facilidade de acesso: [] Facil [] Médio L] Dificil

Segmento 2:

Descricao:

Tamanho estimado:

Necessidade especifica:

Facilidade de acesso: [] Facil [] Médio L] Dificil

Segmento 3:

Descricao:

Tamanho estimado:

Necessidade especifica:

Facilidade de acesso: [ Facil [] Médio [ Dificil

Segmento escolhido para comecar:
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Porqué este segmento?

3.3 Analise da Concorréncia

Concorrente Directo #1:

Nome:

Localizagao:

Preco:

Pontos fortes:

Pontos fracos:

Feedback de clientes deles:

Concorrente Directo #2:

Nome:

Localizagao:

Preco:

Pontos fortes:

Pontos fracos:

Feedback de clientes deles:
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Concorrente Directo #3:

Nome:

Localizacao:

Preco:

Pontos fortes:

Pontos fracos:

Feedback de clientes deles:

Alternativas Indirectas:

3.4 Posicionamento

O que me diferencia da concorréncia? (Proposta de Valor Unica)

Por que um cliente escolheria a minha solucio?

EDGARCHAUQUE.COM
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Slogan/Frase de posicionamento:

3.5 Acesso ao Mercado

Onde estao os meus clientes fisicamente?

Onde estao online?

Como vou alcancar os primeiros 10 clientes?

Potenciais parceiros para acesso ao mercado:

3.6 Conclusao da Fase 3

O mercado ¢ suficientemente grande? [] Sim [] Nao [ Incerto
Sei como alcancar os clientes? [] Sim [] Nao [] Parcialmente
Tenho diferenciacio clara? [] Sim [] Nao [ Precisa melhorar
O mercado ¢ validado? [] Sim [] Nao [] Com ressalvas

L] Pronto para avangar para Fase 4

EDGARCHAUQUE.COM
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FASE 4: VALIDACAO DE PRECO

4.1 Pesquisa de Precos

Precos praticados pela concorréncia:

Concorrent Pre¢ O que
e 0 inclui
MT
MT
MT
Preco médio do mercado: MT
Preco da alternativa mais barata: MT
Preco da alternativa mais cara: MT

4.2 Estrutura de Precos Possiveis
Opgao 1: Preco Unico

Preco: MT

Inclui;

Opcao 2: Precos Escalonados

Pacote Pre¢c O que
0 inclui

Basico MT

Standar MT

d
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Premiu MT
m

Opc¢ao 3: Modelo de Subscricao

U] Diario: MT
[] Semanal: MT
[] Mensal: MT
[] Anual: MT
Modelo escolhido:

4.3 Teste de Disposicao a Pagar

# Nom Preco Reac¢a Aceitaria Preco Ideal
e Apresentado 0 ? (deles)

1 MT [] MT

2 MT [] MT

3 MT [] MT

4 MT [] MT

5 MT [] MT

6 MT [] MT

7 MT [] MT

8 MT [] MT

9 MT [] MT

1 MT [] MT

0
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4.4 Tentativa de Venda Real

Tentei vender a preco real? [ ] Sim [] Nao

# | Cliente Preco Oferecido Resultado Observacoes
1 MT | L] Vendeu [ Recusou
2 MT | UJ Vendeu [] Recusou
3 MT | L] Vendeu [ Recusou
4 MT | UJ Vendeu [] Recusou
5 MT | L] Vendeu [ Recusou
6 MT | UJ Vendeu [] Recusou
7 MT | L] Vendeu [ Recusou
8 MT | UJ Vendeu [] Recusou
9 MT | [0 Vendeu [ Recusou
1 MT | UJ Vendeu [] Recusou
0
Taxa de conversio: vendas / tentativas = %
4.5 Analise de Objeccoes de Preco
Principais objeccdes sobre o preco:
1.
2.
3.
Como posso justificar melhor o valor?
EDGARCHAUQUE.COM 18


http://edgarchauque.com

4.6 Decisiao Final de Preco

Preco definido: MT

Justificacao desta escolha:

Estratégia de preco inicial:

[ Prego de penetragdo (mais baixo para ganhar mercado)
[] Prego de valor (baseado no valor entregue)

[ 1 Pregco competitivo (similar a concorréncia)

[] Prego premium (mais alto, posicionamento superior)

4.7 Conclusao da Fase 4

Consegui fazer vendas reais? [ Sim ( ) L] Néo
O preco é aceite pelo mercado? [ 1 Sim [ 1 Nao [] Parcialmente
Preco validado? [] Sim [ Precisa ajustes

[] Pronto para avancar para Fase 5

FASE 5: VALIDACAO DO MVP

5.1 Planeamento do MVP

Lista completa de caracteristicas possiveis:

l.
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—
S

As 3-5 caracteristicas ESSENCIAIS para o MVP:

1. v/

O que 0 MVP NAO vai ter (pelo menos inicialmente):

EDGARCHAUQUE.COM
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5.2 Construcao do MVP

Tipo de MVP:

[ Produto fisico simplificado

[] Servigo manual antes de automatizar
[ Protdtipo funcional

[] Landing page + operagdo manual

[] Outro:

Recursos necessarios:

Custo estimado: MT

Tempo estimado: dias/semanas

Data de conclusao do MVP: //

5.3 Métricas de Sucesso

Como vou medir se o MVP funciona?

Meétrica 1:

Meta:

Métrica 2:

Meta:

Meétrica 3:

Meta:
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5.4 Teste do MVP com Clientes

Objectivo: 5-20 clientes iniciais

# Cliente Data Pagou? Valor Completou | Satisfeito
0 uso? ? (1-10)
1 [ MT | U]
2 [] MT | U
3 [ MT | U]
4 [] MT | U
5 [ MT | U]
6 [] MT | U
7 [ MT | U]
8 [] MT | U
9 [ MT | U]
10 [] MT | U
5.5 Feedback Detalhado do MVP
O que funcionou melhor que o esperado:
1.
2.
3.
O que funcionou pior que o esperado:
1.
2.
3.
Problemas criticos encontrados:
1.
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Sugestoes dos clientes:

5.6 Iteracoes do MVP
Iteracdo 1 - O que mudei:

Data: //

Resultado:

Iteracao 2 - O que mudei:

Data: //

Resultado:

Iteracao 3 - O que mudei:

Data: //

Resultado:

EDGARCHAUQUE.COM
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5.7 Net Promoter Score (NPS)

Pergunta: "Numa escala de 0-10, recomendarias este produto/servico a um amigo?"

Cliente Nota (0-10) Categoria

1

2

9

10

Legenda: 0-6 = Detractores | 7-8 = Passivos | 9-10 = Promotores
NPS = (% Promotores - % Detractores)

Meu NPS:

5.8 Conclusao da Fase 5

Taxa de satisfacio geral: %
MVP validado? [ Sim ] Nio [ Precisa melhorias

Principais aprendizagens:
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L] Pronto para avancar para

Fase 6

FASE 6: VALIDACAO DE CANAIS

6.1 Canais Possiveis

Lista todos os canais possiveis para alcancar clientes:

Canal Custo Estimado | Esforco Alcance Potencial
MT | [J Baixo [ Médio L1 Alto pessoas
MT | U Baixo L] Médio [1 Alto pessoas
MT | [J Baixo [ Médio L1 Alto pessoas
MT | U Baixo L] Médio [1 Alto pessoas
MT | [J Baixo [ Médio L1 Alto pessoas
MT | U Baixo L] Médio [] Alto pessoas

3 canais prioritarios para testar:

6.2 Teste de Canais

Canal #1:

Periodo de teste: // all

Investimento:

Accoes realizadas:

EDGARCHAUQUE.COM
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Resultados:

Alcance:

pessoas

Leads gerados:

Conversoes:

Custo por lead:

MT

Aprendizagens:

Custo por venda:

MT

Canal #2:

Periodo de teste: //

all

Investimento:

Accoes realizadas:

MT

Resultados:

Alcance:

pessoas

Leads gerados:

Conversoes:

Custo por lead:

MT

Aprendizagens:

Custo por venda:

MT

Canal #3:

Periodo de teste: //

all

EDGARCHAUQUE.COM
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Investimento:

MT

Accoes realizadas:

Resultados:

Alcance:

Leads gerados:

pessoas

Conversoes:

Custo por lead:

MT

Custo por venda:

Aprendizagens:

MT

6.3 Comparacao de Canais

Critério Canal 1 Canal 2 Canal 3

Custo por MT MT MT

cliente

Volume

Qualidade (1 Alta [ Média [J | [J Alta [ Média [ | L] Alta [ Média []

clientes Baixa Baixa Baixa

Escalabilidade | UJ Alta [ Média U] | LJ Alta L] Média L] | L] Alta L] Média [
Baixa Baixa Baixa

ROI

Canal vencedor:

6.4 Parcerias Estratégicas
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Parceiro Potencial #1:

Nome/Empresa:

Por que faz sentido:

Contacto:

Status: [ Contactado [] Reunido marcada [ Parceria fechada L] Recusou

Termos da parceria:

Parceiro Potencial #2:

Nome/Empresa:

Por que faz sentido:

Contacto:

Status: [ Contactado [] Reunido marcada [ Parceria fechada L] Recusou

Termos da parceria:

Parceiro Potencial #3:

Nome/Empresa:

Por que faz sentido:

Contacto:

Status: [ Contactado [] Reunido marcada [ Parceria fechada L] Recusou

Termos da parceria:

6.5 Estratégia de Distribuicao
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Canal principal escolhido:

Canais secundarios:

Plano de execucio (proximos 3 meses):

Meés 1:

Meés 2:

Més 3:

6.6 Conclusao da Fase 6

Canais validados? ] Sim [] Parcialmente L] Nao

Custo de aquisicao aceitavel? [ Sim [] Nao

Tenho caminho claro para escalar? [] Sim [J Nao

[] Pronto para avancar para Fase 7

FASE 7: VALIDACAO DE RETENCAO

7.1 Acompanhamento de Clientes

Sistema de registo: [ Excel [] Caderno LI App [ Outro:

Cliente

13
Compra

2% Compra

3* Compra

Status

/

[] Activo [ Inactivo
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/ / / [J Activo [ Inactivo
/ / / [1 Activo [] Inactivo
/ / / [J Activo [ Inactivo
/ / / [1 Activo [] Inactivo
/ / / [J Activo [ Inactivo
/ / / [1 Activo [ Inactivo
/ / / [J Activo [ Inactivo
/ / / [1 Activo [] Inactivo
/ / / [J Activo [ Inactivo

7.2 Métricas de Retencao

Total de clientes novos no periodo:

Clientes que voltaram (2" compra): = %
Clientes que compraram 3+ vezes: = %
Tempo médio entre compras: dias

Taxa de abandono (churn): %

7.3 Razoes de Abandono

Contactei clientes inativos? [] Sim [] Nao

Cliente Por que nao voltou? | Voltaria se...?
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Top 3 razées de abandono:

7.4 Estratégias de Retencao Testadas

Estratégia #1:

Implementagao:

Resultado: [ Funcionou [J N3ao funcionou [J Inconclusivo

Impacto na retencio:

Estratégia #2:

Implementacgio:

Resultado: [ Funcionou [ N3ao funcionou [ Inconclusivo

Impacto na retencao:

Estratégia #3:

Implementacao:
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Resultado: [ Funcionou [ N3ao funcionou [ Inconclusivo

Impacto na retencao:

7.5 Feedback de Clientes Fiéis

Cliente fiel #1:

Nome:

Quantas vezes comprou:

Por que continua a comprar?

O que mais valoriza:

Cliente fiel #2:

Nome:

Quantas vezes comprou:

Por que continua a comprar?

O que mais valoriza:

Cliente fiel #3:

Nome:

Quantas vezes comprou:
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Por que continua a comprar?

O que mais valoriza:

7.6 Lifetime Value (LTV)

Valor médio por compra: MT
Frequéncia média de compra: vezes/més
Tempo médio como cliente: meses

LTV estimado = Valor médio x Frequéncia x Tempo

Meu LTV: MT

Custo de Aquisicao de Cliente (CAC):

Racio LTV:CAC = 01

(ldeal: pelo menos 3:1)

MT

7.7 Conclusao da Fase 7
Taxa de retencao (2* compra): %

[1 Excelente (60%+)

[] Boa (40-60%)

[] Razoavel (30-40%)
[] Problematica (<30%)

Retencao validada? [] Sim [] Precisa melhorar [] Nao

Plano de accao para melhorar retencao:
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[1 Pronto para avancar para Fase 8

FASE 8: VALIDACAO FINANCEIRA

8.1 Custos Directos (por unidade/venda)

Item Custo (MT)

Matéria-prima/Ingredientes

Embalagem

Transporte/Entrega

Comissoes/Taxas

Ma3ao-de-obra directa

Outros:

TOTAL CUSTOS DIRECTOS MT

8.2 Custos Fixos Mensais

Item Custo (MT)

Renda/Aluguer

Salarios fixos

Electricidade

Agua

Internet/Telefone

EDGARCHAUQUE.COM


http://edgarchauque.com

Marketing/Publicidade

Equipamento (amortizacao)

Licencgas/Seguros

Transporte fixo

Outros:

TOTAL CUSTOS FIXOS MT

8.3 Analise de Margens

Preco de venda: MT
Custo directo: MT
Margem bruta: MT ( %)

Calculo: (Preco - Custo Directo) / Preco x 100

Meta de margem: [140%+ [1 50%+ L1 60%+ L1 Outro:

A margem ¢ suficiente? [ Sim [] Nao [ Justa

8.4 Ponto de Equilibrio

Custos fixos mensais: MT

Margem bruta por unidade: MT

Ponto de equilibrio = Custos Fixos ~ Margem Bruta
Preciso vender unidades/més para empatar

Este nimero é realista? [ 1 Sim [] Ndo [] Desafiante mas possivel
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8.5 Projeccoes (3 meses)

Més 1:

Vendas estimadas (conservador): unidades x MT = MT
Custos directos: MT

Custos fixos: MT

Lucro/Prejuizo: MT

Meés 2:

Vendas estimadas (conservador): unidades x MT = MT
Custos directos: MT

Custos fixos: MT

Lucro/Prejuizo: MT

Més 3:

Vendas estimadas (conservador): unidades x MT = MT
Custos directos: MT

Custos fixos: MT

Lucro/Prejuizo: MT

Lucro/Prejuizo acumulado (3 meses): MT

8.6 Fluxo de Caixa

Quando recebo pagamentos?
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O A vista (imediatamente)
[J 7 dias

[J 15 dias

[J 30 dias

[J Outro:

Quando pago fornecedores?

O A vista
[J 7 dias

[J 15 dias
[J 30 dias
[J Outro:

Havera algum més com problema de caixa?

[J Nao
[J Sim - Quando: | Quanto:

Plano para cobrir:

MT

8.7 Investimento Inicial

Item Valor (MT)

Equipamento

Stock inicial

Marketing inicial

Licencas/Registos

Fundo de maneio

Outros:
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INVESTIMENTO MT
TOTAL

Fonte do investimento:

(1 Poupanga propria: MT
[1 Familia/Amigos: MT
] Empréstimo: MT

[ Investidores: MT

[] Outro: MT

8.8 Retorno sobre Investimento

Investimento inicial: MT

Lucro mensal projetado (apoés estabilizacao): MT

Tempo para recuperar investimento: meses

Este tempo é aceitavel? [1 Sim [] Néo

8.9 Sustentabilidade Pessoal

Quanto preciso tirar do negocio por més para viver?

MT

O negdcio consegue gerar isto?

[] Sim, desde o inicio
[] Sim, apds meses
[] Ndo claramente

Tenho reservas para me sustentar nos primeiros meses?

(] Sim [J Nao [ Parcialmente
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8.10 Cenarios
Cenario Optimista:
Vendas mensais: unidades X MT = MT

Lucro mensal: MT

Cenario Realista:
Vendas mensais: unidades x MT = MT

Lucro mensal: MT

Cenario Pessimista:
Vendas mensais: unidades x MT = MT

Lucro mensal: MT

Mesmo no cenario pessimista, consigo sobreviver?

] Sim U Nao [ Com dificuldades

8.11 Conclusao da Fase 8

As contas fecham? [] Sim [ Ndo [ Justas
Financeiramente viavel? [ ] Sim [] Nao [] Precisa ajustes

Principais riscos financeiros:

l.

2.

3.

Plano de mitigacio:
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DECISAO FINAL

Resumo Geral da Validacao
Data de conclusio: //
Tempo total investido: semanas

Investimento total na validacao: MT

Scorecard Final

Critério Score Peso | Total
(1-10)

Problema validado 15%
Solucao aceite 15%
Mercado suficiente 10%
Preco validado 10%
MVP funcional 15%
Canais eficazes 10%
Retengdo positiva 15%
Viabilidade 20%
financeira

TOTAL 100

%

Pontuacio final: /10
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Analise SWOT
Forcas (Strengths):

1.

2.

3.

Fraquezas (Weaknesses):

l.
2.

3.
Oportunidades (Opportunities):

1.

2.

3.

Ameacas (Threats):

l.

2.

3.

Principais Aprendizagens

O que descobri que nao esperava:

O que mudei desde a ideia original:
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Maior surpresa positiva:

Maior surpresa negativa:

Decisao
Com base em toda a validacdo, a minha decisao é:
[] AVANCAR - Todas as luzes verdes, vou investir e langar

Proximos passos:

1.
2.
3.

Data prevista de lancamento: //

[J PIVOTAR - Boa base mas precisa de mudangas significativas
O que vou mudar:

1.
2.
3.

Tempo para re-validacao: semanas

[J NAO AVANCAR - Sinais insuficientes, vou procurar outra oportunidade
Principais razées:

1.
2.
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3.

LicOes para proxima ideia:

Compromisso

Eu, , comprometo-me a seguir a decisdo
baseada em dados reais da validacdo, ndo em esperancas ou ilusoes.

Assinatura: Data: //

Anexos

[J Fotos do prototipo/MVP

[J Transcri¢des de entrevistas mais relevantes
[J Andlise detalhada da concorréncia

[J Planilhas financeiras completas

[J Contratos de parceria (se aplicavel)
[J Outros:

Notas Finais

Esta apostila ¢ um documento vivo. A medida que aprendes e ajustas o teu negocio,
volta aqui e actualiza as informagoes.

Lembra-te:
v’ Validag@o ndo ¢ falhar - ¢ aprender antes de gastar tudo
v/ Mudar de direc¢do com base em dados ¢ inteligéncia

v Um "ndo" hoje pode virar um "sim" com ajustes
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v O mercado tem sempre razao

Boa sorte na tua jornada empreendedora! 5’

Para questoes ou suporte:

Email:

Telefone/WhatsApp:

Mentor/Consultor:

Versdo 1.0 - Outubro 2025
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