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Guia Pratico sobre Validacao de
Negocios

Ol4! Vamos conversar sobre algo que pode poupar-te muito dinheiro, tempo e dores de
cabega: validar a tua ideia de negdcio antes de investires tudo o que tens.

Ja vi tantos empreendedores em Mogambique e noutros paises africanos a langarem-se
de cabega numa ideia, gastarem todas as poupangas e s6 depois perceberem que
ninguém quer aquilo que estao a vender. E doloroso, mas completamente evitavel.

O que € realmente validar um negocio?

Pensa assim: validar ¢ como testar a 4gua antes de mergulhares. E descobrir se as
pessoas realmente t€ém o problema que achas que t€ém, se a tua solugdo faz sentido
para elas e, mais importante ainda, se estdo dispostas a pagar por isso.

Nao ¢ fazer um plano de negocios bonito de 50 paginas. E sair a rua (literalmente ou
virtualmente) e conversar com potenciais clientes, testar versoes simples do teu
produto ou servigo, € ajustar conforme aprendes.

Os principais tipos de validacao

1. Validacao do Problema

Esta ¢ a primeira e talvez a mais importante. Antes de pensares na solucao, precisas
ter certeza absoluta de que o problema existe e que incomoda as pessoas o suficiente
para elas quererem resolvé-lo.

Como fazes isto? Conversas. Muitas conversas.

Exemplo pratico: imagine que queiras abrir uma lavandaria em Maputo porque achas
que as pessoas ndo tém tempo para lavar roupa. Antes de comprares maquinas,
alugares um espago e contratares pessoas, sai e pergunta:

"Como resolves atualmente a lavagem da tua roupa?"
"Quanto tempo gastas por semana nisso?"
"Isso incomoda-te?"

"J4 tentaste alguma alternativa?"
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Podes descobrir que sim, o problema existe para profissionais que trabalham muitas
horas. Mas também podes descobrir que a maioria das pessoas tem empregadas
domésticas ou prefere lavar em casa por questdes culturais ou de confianca. Isto ¢
ouro puro em termos de informacao.

Outro exemplo, agora digital: vais criar uma app para ligar chapas e passageiros em
Nampula. Antes de gastares 200 mil meticais com um programador, passa alguns dias
nas paragens principais. Observa como funciona agora. Conversa com motoristas e
passageiros. Pergunta sobre as suas frustracdes. Talvez descubras que o problema nao
¢ encontrar chapas, mas sim saber quais sdao seguras ou qual o preco justo.

2. Validacao da Solucao

Ok, confirmaste que o problema existe. Agora precisas saber se a tua solucdo
especifica resolve esse problema de uma forma que as pessoas valorizam.

Aqui ndo estas a vender ainda - estas a mostrar a ideia e a ver as reagdes genuinas.

Exemplo de servigco fisico: queres abrir um restaurante especializado em comida
saudavel na Matola. Antes de abrires o restaurante, podes:

e Fazer alguns pratos em casa e¢ levar para o teu escritorio ou para amigos
experimentarem
Organizar um pequeno evento de degustagdo num espago emprestado
Criar um menu em papel e mostrar as pessoas, perguntando o que pediriam e
porqué

Uma amiga minha fez isto em Pemba. Ela achava que as pessoas queriam saladas e
grelhados. Descobriu que sim, mas com um twist: queriam sabores locais, ndo so
comida "ocidental saudavel". Acabou por incluir pratos como peixe grelhado com
molho de coco e vegetais africanos. Foi um sucesso porque ajustou antes de gastar
dinheiro.

Exemplo digital: Vais criar uma plataforma para freelancers mocambicanos
encontrarem trabalho. Antes de desenvolveres a plataforma completa:

Cria uma pagina simples no Facebook ou Instagram explicando a ideia

Publica alguns "trabalhos ficticios" (baseados em pesquisa real) e vé quantas
pessoas demonstram interesse

Cria um formulario Google Forms para freelancers se registarem

Faz algumas ligacdes manuais entre clientes e freelancers para entenderes o
processo
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Se conseguires 500 registos em duas semanas sem publicidade paga, tens algo
interessante. Se apenas 10 pessoas se registarem, talvez precises repensar.

3. Validacao de Mercado

Aqui estés a confirmar que existem pessoas suficientes com este problema, dispostas a
pagar, € que consegues alcanca-las.

E uma coisa teres 5 amigos que adoram a tua ideia. Outra completamente diferente ¢
teres um mercado de milhares de potenciais clientes.

Exemplo concreto: Queres vender sistemas de energia solar residenciais em Beira.
Precisas descobrir:

Quantas casas/familias t€ém problemas frequentes com energia da EDM?
Dessas, quantas t€ém rendimento disponivel para investir em solar?
Como podes alcancar essas pessoas? (radio local, boca-a-boca, parcerias com
construtoras?)

e Existem ja concorrentes? O que fazem bem e mal?

Podes comecgar por fazer um pequeno inquérito no bairro onde planeias atuar. Ou
parceria com um electricista local que ja& tem clientes e pedir para ele sondar o
interesse. Ou até criar um anuncio basico no Facebook direcionado para Beira e ver
quantas pessoas pedem informacdes.

Um empresario que conheco fez isto com painéis solares em Tete. Descobriu que o
mercado residencial era pequeno, mas que pequenos negocios (barbeiros, saldes,
bancas de frutas) estavam desesperados por uma solucdo. Pivotou completamente o
negocio.

4. Validacao de Preco

Esta ¢ delicada mas crucial. Nao basta as pessoas dizerem que querem o teu produto.
Precisas saber quanto estdo dispostas a pagar.

E atencdo: o que as pessoas dizem que pagariam e o que realmente pagam sdo duas
coisas diferentes.

Como fazer isto bem:

Imagina que tens um servigo de entregas rapidas em Maputo para restaurantes. Em
vez de perguntares "Pagarias 150 meticais por entrega?", testa de forma real:

e Oferece o servigo a 3-5 restaurantes durante duas semanas
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e (obra diferentes pregos para cada um (150mt, 200mt, 250mt)
e V¢ qual o preco onde ainda aceitam mas nao reclamam muito
e Analisa se com esse preco consegues ter lucro

Outro exemplo: Vais vender consultorias de marketing digital para PMEs. Conversa
com 20 empresas e no final de cada reunido diz: "O nosso pacote basico custa X
meticais por més, incluindo A, B e C. Gostaria de comegar?"

Testa diferentes valores. Se todos dizem sim imediatamente, estds provavelmente a
cobrar pouco. Se todos dizem ndo, estds caro demais ou ndo demonstraste valor
suficiente. O ideal ¢ teres algumas pessoas interessadas e outras a hesitar - significa
que estas num ponto razoavel.

5. Validacao do Produto Minimo Viavel (MVP)

Aqui ja crias algo real, mas na sua versao mais simples possivel que ainda resolva o
problema central.

A ideia é: ndo construas tudo antes de testares. Constroi s6 o essencial e coloca nas
maos de clientes reais.

Exemplo de negocio fisico: Queres abrir uma cadeia de mini-mercados em bairros de
Maputo. O teu MVP nio é abrires 10 lojas de uma vez. E:

Alugar um contentor ou pequeno espago num bairro

Ter apenas os produtos mais essenciais (ndo milhares de SKUs)

Operar durante 3 meses

Aprender tudo: que produtos saem mais, que horarios sao melhores, como gerir

stock, margem real de lucro
e So depois de funcionar num local, expandir

Exemplo de servi¢o: Vais criar uma empresa de limpeza de escritérios. Nao compres
logo 5 mil meticais em equipamento profissional nem contrates 10 pessoas. Comeca

com:
e Equipamento basico mas funcional
e Tu e talvez uma pessoa de apoio
e 2-3 clientes iniciais (podem ser até conhecidos que paguem prego reduzido)
e Aprende: quanto tempo realmente demora, que produtos funcionam melhor,

que margem precisas

Exemplo digital: Plataforma para encomendar gas online em Maputo. O MVP nao ¢
uma app com GPS, pagamentos integrados e notificacdes automaticas. E:
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Uma pagina no Facebook/Instagram

As pessoas fazem pedidos por WhatsApp
Tu ligas manualmente para distribuidores
Tu ou alguém coordena as entregas
Cobras por MZN, M-Pesa ou cash

Se funcionar assim, manualmente, com 50 clientes, ai sim justifica investir numa
plataforma automatizada. Se nem manualmente consegues fazer funcionar, um sistema
fancy ndo vai resolver.

6. Validacao de Canal de Distribuicao

De nada vale teres um excelente produto se ndo consegues que chegue aos clientes de
forma eficiente e lucrativa.

Precisas descobrir: como vou realmente fazer este produto/servico chegar aos meus
clientes?

Exemplo pratico: Produzes molho picante artesanal em Chimoio e queres vender em
Maputo. As opgdes incluem:

Vender directamente em mercados/feiras
Colocar em mercearias e supermercados (mas pagam com 30-60 dias de atraso)
Vender online via redes sociais com entregas

Parceria com restaurantes

Nao assumas - testa! Leva 50 garrafas e tenta vender directamente num mercado
durante um fim-de-semana. Vé quanto vendes, quanto esfor¢o da, qual a margem que
sobra. Depois tenta colocar em 3-4 mercearias. Compara resultados reais.

Um produtor de sumos naturais que conheco descobriu que o canal mais lucrativo nao
eram supermercados (que pediam margens enormes) nem venda directa (muito
trabalho), mas sim gindsios ¢ estidios de yoga. Publico perfeito, vendas consistentes,
menos concorréncia.

7. Validacao de Retenciao/Repeticiao

Isto ¢ fundamental mas muitas vezes ignorado. Nao basta as pessoas comprarem uma
vez. Para a maioria dos negdcios, precisas que voltem.

Um cliente que compra uma vez custa-te muito dinheiro em marketing e aquisicao.
Um cliente que compra 10 vezes? Ai tens um negdcio sustentavel.
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Como validar:
Depois das primeiras vendas, faz acompanhamento activo:

e Liga ou manda mensagem: "Como foi a experiéncia? Voltaria a comprar?"
e Oferece um desconto pequeno para segunda compra e vé quantos aproveitam
e Analisa: das pessoas que compraram, quantas % voltaram?

Exemplo: Tens um saldo de cabeleireiro em Boane. Das 30 clientes novas em
Outubro:

e Quantas voltaram em Novembro?
e Se apenas 3 voltaram (10%), tens um problema sério de qualidade ou servico
e Se 20 voltaram (67%), estas no caminho certo

Para negocios digitais ¢ parecido. Uma app de noticias: quantos users que instalaram
ainda usam apods 1 semana? Apds 1 més? Se a taxa de abandono ¢ 90%, ndo adianta
gastares fortunas trazendo novos users - vao todos embora.

8. Validacao Financeira
Finalmente, e talvez a mais importante para a sobrevivéncia: os nimeros fecham?

Podes ter clientes satisfeitos que adoram o teu servico, mas se ndo geras lucro
suficiente, ndo tens um negocio - tens um hobby caro.

O que precisas testar:
Imagina um pequeno negdcio de bolos por encomenda:
Custos reais por bolo:

Ingredientes: 250mt
Embalagem: 50mt
Gas/Electricidade: 30mt
Transporte/Entrega: 100mt
Teu tempo (3 horas): ?

Total custos directos: 430mt

Preco de venda: 800mt
Margem bruta: 370mt por bolo

Parece bom? Mas agora adiciona:
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Custos fixos mensais (renda, equipamento, marketing): 15.000mt

Precisas vender 41 bolos/més s para empatar

Se vendes 60 bolos/més: 60 x 370mt = 22.200mt - 15.000mt = 7.200mt de
lucro

Isto ¢ sustentdvel? Consegues viver com 7.200mt? Se sim, tens um negocio validado
financeiramente. Se nao, precisas vender mais bolos ou aumentar pregos ou reduzir
custos.

Testa isto com niimeros reais antes de lancares grande. Muita gente descobre tarde

demais que mesmo vendendo bem, ndo sobra nada no final do més.

Como estruturar o teu processo de validacao

Nao precisas fazer tudo de uma vez. Aqui estd uma sequéncia que faz sentido para a
maioria dos negocios:

Semanas 1-2: Validacao do Problema

e 20-30 conversas com potenciais clientes
e Observacao directa do problema no terreno
e Pesquisa sobre concorrentes e alternativas actuais

Semanas 3-4: Validaciao da Solucao

e Mostra mockups, prototipos, demonstragdes
e Pede feedback honesto (nao de familia!)
e Ajusta baseado no que ouviste

Semanas 5-6: Validacao de Preco e Mercado

e Tenta fazer pré-vendas ou vendas reais
e Define preco baseado em testes, ndo em achismos
e Confirma que consegues alcancar clientes suficientes

Semanas 7-10: MVP

e Lanca versao minima funcional
e 10-50 clientes iniciais
e Aprende, ajusta, melhora

Semanas 11-12: Validacao de Retenc¢ao

e Analisa se clientes voltam

EDGARCHAUQUE.COM 7


http://edgarchauque.com

e Corrige problemas identificados
e (alcula métricas reais (custo de aquisicao, lifetime value)

Semana 13+: Validacao Financeira
e Confirma que nimeros reais fazem sentido

e Decide: escalar, pivotar ou abandonar

Erros comuns que vejo constantemente

1. Perguntar a familia e amigos

Eles vao sempre dizer que adoram a tua ideia. Nao ¢ maldade, ¢ amor. Mas nao serve
para validacao. Precisas de estranhos que ndo tém problema em ser honestos.

2. Confundir interesse com compromisso

"Ah, isso ¢ uma boa ideia, compraria!" nao significa nada. Dinheiro trocado ¢
valida¢ao. Tudo o resto é conversa.

3. Fazer validacao so6 online quando o negocio ¢é offline (ou vice-versa)

Se vais abrir um restaurante, ndo basta perguntar no Facebook. Sai a rua, conversa
com pessoas no bairro onde queres abrir. Se vais vender software, ndo basta conversar
- as pessoas precisam testar.

4. Validar s0 com early adopters

Hé sempre 5-10% de pessoas que adoram experimentar coisas novas. Elas dirdo que
sim a tudo. Mas o mercado de massa ¢ diferente. Testa também com pessoas mais
céticas, conservadoras.

5. Ignorar os "sinais fracos"

Cliente que adia, que pede mais desconto, que compara muito com concorrentes - nao
sd0 necessariamente clientes maus, mas estdo a dizer-te algo sobre o teu produto,
preco ou posicionamento. Escuta.

Ferramentas praticas que podes usar

Para pesquisa e conversas:

e Formularios Google (gréatis)
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e WhatsApp para entrevistas
e Visitas presenciais (ndo subestimes o poder do cara-a-cara)

Para testar vendas/interesse:

e Paginas no Facebook/Instagram
e Grupos de WhatsApp do bairro/cidade
e Feiras e mercados locais

Para MVP digital:

Landing page simples (pode ser até um post detalhado no Instagram)
WhatsApp Business

Formularios de registo

Planilhas Excel para gerir tudo manualmente no inicio

Para MVP fisico:

e Contentores ou espacos pequenos alugados
e Parceria com negdcios existentes para testar
e Pop-up stores/eventos temporarios

Quanto tempo e dinheiro investir em validacao?

Isto depende do negocio, mas aqui vai uma regra geral:
Negocios de baixo investimento inicial (servigos, consultoria, alguns digitais):

e 1-2 meses de validagao
e Investimento: quase zero a 5.000mt (transporte, materiais basicos)

Negodcios de médio investimento (pequeno comércio, producao artesanal):

e 2-3 meses de validagao
e Investimento em validagcdo: 10.000-50.000mt (prototipos, testes, pequenos
lotes)

Negdcios de alto investimento (restaurantes, lojas grandes, fabricas):

e 3-6 meses de validagao
e Investimento: 50.000-200.000mt ou mais (mas isto ainda é uma frac¢ao do
investimento total)
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Pensa assim: se vais investir 500.000mt num negocio, gastar 100.000mt (20%) em
validagdo adequada ¢ barato. Pode poupar-te de perder os 500.000mt.

Pensamento final

Validagdo ndo ¢é burocracia. E respeito: respeito pelo teu dinheiro, pelo teu tempo, e
pelos teus futuros clientes.

Ja vi demasiados empreendedores talentosos em Mocambique e Africa desistirem
porque langaram algo que ninguém queria, perderam tudo, e ficaram desiludidos.
Muitos deles tinham capacidade, trabalho e dedicagdo. O que faltou foi validacao.

Entdo saia a rua. Converse. Teste. Aprenda. Ajuste. E quando tiveres validado que
realmente ha um negoécio ali, ai sim invista com confianca.

Boa sorte na tua jornada empreendedora!
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