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INTRODUCAO

A MAIORIA DAS STARTUPS MORRE EM SILENCIO

Nio ¢ a espécie mais forte que sobrevive, nem a mais inteligente, mas a que
melhor responde a mudanga.”

Frequentemente atribuida a Charles Darwin

Vamos dizer isto sem rodeios: a maioria das startups nao falha
porque o mercado ¢é dificil. Falha porque o fundador evita decisdes
dificeis.

Ja vimos este padrao dezenas de vezes. O produto esta bonito
e o pitch deck estd impecavel. Mas a landing page s6 tem 4% de conver-
sao e zero retencdo. E o fundador, quando confrontado, diz sempre
a mesma coisa: "Precisamos de mais tempo."

Na realidade nao precisam. Precisam apenas de verdade.

A verdade é que existe um padrao claro, documentavel,
repetivel: startups morrem por excesso de construcido e falta de
validagdo. Constroem antes de perguntar, escalam antes de aprender
e automatizam antes de confirmar que alguém quer o que estdo a
construir.

A TA generativa tornou este padrdo mais perigoso, nao menos.
Porque agora ¢é possivel construir ainda mais rapido e enganar-se
ainda mais depressa.
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CASO 1:
O PRODUTO PERFEITO QUE NINGUEM QUERIA

O Miguel é engenheiro de software com dez anos de experiéncia
em grandes empresas de tecnologia. Sabe escrever codigo limpo, de-
senhar arquitecturas escalaveis e montar infraestrutura que aguenta
milhdes de utilizadores. Em Janeiro de 2025, decidiu criar a sua pro-
pria startup.

A ideia parecia s6lida: uma plataforma de gestdao de despe-
sas para pequenas empresas portuguesas. Miguel sabia que mui-
tos empresarios ainda usavam folhas de calculo para controlar cash
flow. Abriu o ChatGPT, perguntou se havia mercado, e recebeu uma
resposta entusiasmante: mercado fragmentado, dor real, poucas al-
ternativas locais, tendéncia crescente de digitalizagdo das PMEs.

Confirmou com o Perplexity e com o Claude. Todos concor-
davam.

O Miguel comecgou a construir. Quatro meses de trabalho inten-
s0, entre noites e fins-de-semana. Usou o Cursor para acelerar o desen-
volvimento, integrou Stripe, emails automaticos e um dashboard com
graficos interativos. O produto era tecnicamente impecavel, a User
Interface (UI) estava polida e a documentagao técnica poderia ganhar
um prémio.

Langou o produto em Maio, e os resultados apds 30 dias eram:
312 signups, 18 utilizadores ativos e zero pagamentos.

Quatro meses de trabalho, mais de 15.000€ em custos de opor-
tunidade, mas zero pagamentos!

O problema do Miguel nao era técnico. Era um problema de lei-
tura da realidade. Ele nunca tinha validado se as pequenas empresas
portuguesas queriam uma solucao digital. Usou trés ferramentas de
IA diferentes para "validar" o mercado, e todas lhe disseram exata-
mente o que queria ouvir. Nenhuma lhe disse o que precisava ouvir:

que a maioria dos pequenos empresarios portugueses prefere o Excel
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porque o usa ha anos, e porque o contabilista também o usa. Que
o problema nao era ferramentas mas sim habito, e que habitos nao se
mudam com dashboards bonitos.

O Miguel validou com maquinas. Nunca validou com pessoas.

Validar com IA vs. Validar com Comportamento

A diferenca entre autoengano sofisticado e decisao informada

VALIDAR COM IA VALIDAR COM COMPORTAMENTO
Re: as Ob reais - Da com fricgao
"Achas que isto seria (til?" 20 entrevistas presenciais em 48h

1A diz "Sim, claro” Observas linguagem corporal e hesitagdes
“Quem pagaria por ista?" o Landing page com CTA real
1A inventa personas plausiveis Taxa de conversio ndo mente

*Quais as funcionalidades certas?" o Pré-venda ou carta de intencso

1A cria roadmap detalhado Dinheiro na mesa = sinal real

[ Usa 1A para construir mais rapido. Usa comportamento real para decidir se vale construir. }

CASO 2:
O MVP RIDICULO QUE GEROU RECEITA

A Sofia queria criar uma plataforma de personal shopping com
IA. Em vez de construir uma app, abriu um grupo de WhatsApp,
pediu a 15 amigas que lhe enviassem fotos de pecas que gostavam,
e respondeu manualmente com sugestoes. Sem codigo, sem design,
sem IA. Duas semanas depois, tinha 8 clientes pagantes a €15/més.
O produto era ela, a tecnologia era o WhatsApp e a validagdo era real:
dinheiro real de pessoas reais por um servigo real.

S6 depois de validar com o WhatsApp é que Sofia construiu
a plataforma. A ferramenta veio depois do problema. A validacao
veio antes do produto.
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A DIFERENGCA NAO ESTA NA FERRAMENTA

A diferenca entre Miguel e Sofia nio é técnica. E decisional.
Miguel construiu o produto perfeito para um problema que nao va-
lidou, enquanto a Sofia validou o problema antes de construir o que
quer que fosse. A ferramenta que usaram € irrelevante. A pergunta
que fizeram é tudo.

Este livro ndo é sobre IA. E sobre decisdes. As ferramentas que
vais usar (Claude, Perplexity, Lovable, PostHog) sao aceleradores. Mas
acelerar na direcgao errada ¢ a forma mais eficiente de desperdicio.
A velocidade sem direc¢do é a formula mais eficiente para o fracasso.

Sequéncia errada vs. sequéncia certa
O que a maioria faz, e o que tu vais fazer

SEQUENCIA ERRADA SEQUENCIA CERTA

1. TEMA IDEIA 1. DEFINE O PROBLEMA
Apaixona-se pela solugao Kill Criteria Canvas, Dia 0
A
2. CONSTROI O PRODUTO 2. VALIDA O PROBLEMA
3-6 meses, €10k-50k 20 entrevistas em 48h - Dias 1-7
A
3. LANGA PARA O MERCADO 3. TESTA A SOLUGAO MINIMA
Marketing, PR, Product Hunt Landing page + automagao - Dias 8-21
A
4. DESCOBRE QUE NINGUEM QUER 4. PRIMEIROS PAGAMENTOS
Problema nao existia ou nao doia Validagao real antes de construir - Dia 25

TEMPO E DINHEIRO PERDIDOS

DECISAO INFORMADA EM 30 DIAS

Amaioria das startups morre aqui

€67 investidos - Sinal real do mercado

POR QUE FUNCIONA
A sequéncia certa inverte a ordem do risco: validas antes de construir.
Se o mercado disser néo, perdeste 48h - néo 6 meses e €40k.

O QUE ESTE LIVRO E (E O QUE NAO E)

Este livro ndo é um catalogo de ferramentas de IA, nem um
manual de prompts que promete milagres tecnologicos em 30 dias.
E um sistema de decisées: um processo disciplinado para responder
a pergunta mais importante que qualquer fundador enfrenta: esta
ideia merece existir?
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Ao longo de 30 dias, vais usar IA como acelerador, ndo como
oraculo. Vais acompanhar a jornada de Ana Martins, uma fundadora
construida a partir de dezenas de historias reais, e aprender um sis-
tema de quatro frameworks (o Decision Stack) que te ensina quando
parar, em que informacao confiar, quanto esfor¢o dedicar a cada de-
cisdo e o que fazer quando algo falha. Os frameworks aparecem ao
longo do livro, no momento exacto em que precisas deles, e aqui esta
um breve resumo:

Decision Stack - As 4 camadas

Framework de deciséo progressivo dos 30 dias

DEBUGGER DE HIPOTESES
Dias 15-21 - Valida a soll o canal

MATRIZ VELOCIDADE x REVERSIBILIDADE
Dias 8-14 - Como decidir com que velocidade e cuidado

RACIO SINAL / RUIDO

Dias 1-7 - Distingue dados reais de opinides educadas

Comportamento esponténeo > declaragéo de intengao > resposta a pergunta directa

KILL CRITERIA CANVAS
Dia 0 - O que me faz parar, definido antes de comegar

Hipétese Critica - Métrica de Prova - Threshold Minimo - Deadline

COMO USAR
Comegas pela base. Cada camada s6 faz sentido se a anterior estiver validada
Né&o saltas camadas. N&o avangas sem dados.

Os casos deste livro sdao compostos a partir de padroes que ob-
servamos em dezenas de fundadores, em Portugal e no Brasil. Nomes
e detalhes foram alterados para proteger privacidade, mas os padrdes,

erros e niumeros sao reais.
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PORQUE 30 DIAS?

Trinta dias ndo é um numero arbitrario. E uma restricdo
deliberada.

Constraints drive creativity. E um dos principios mais bem
documentados em design e engenharia. Quando tens tempo ilimitado,
melhoras infinitamente. Quando tens 30 dias, és forcado a priorizar.
E priorizar €, na sua esséncia, decidir.

Trinta dias é tempo suficiente para validar um problema (Dias
1-7), construir e testar um MVP minimo (Dias 8-14), medir o que
importa (Dias 15-21), e tomar a decisao de continuar, pivotar ou parar
(Dias 22-30).

Trinta dias ndo é tempo suficiente para construir um produto
perfeito. E é exatamente esse o ponto. Perfeicdo é procrastinacao
disfarcada. O objetivo nao é lancar um produto. E aprender se o
produto merece ser langado.

Se em 30 dias ndo consegues provar sinais de vida, ndo ¢ falta
de tempo. E falta de verdade. Ou o problema nio déi o suficiente.
Ou o cliente estd errado. Ou tu estas a evitar o desconforto de confron-
tar a realidade.

Extensdo de prazo ¢ anestesia. Este livro é cirurgia.

PARA QUEM E ESTE LIVRO

Este livro foi escrito para trés tipos de fundadores:

O fundador nao-técnico que sabe que a IA pode ajuda-lo a
construir sem equipa, mas nao sabe por onde comegar nem como dis-
tinguir validagao real de confirmacao artificial. Para ti, este livro ¢ um
mapa.

O fundador técnico que sabe construir mas precisa de discipli-
na para validar antes de construir. O teu instinto é abrir o IDE. Este
livro vai ensinar-te a abrir o telefone primeiro e ligar a 20 potenciais
clientes.
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O empreendedor tradicional que ja tem um negécio e quer
adaptar-se a era da IA. Nao quer disrupg¢ao pela disrupgao. Quer fer-
ramentas praticas para testar novas ideias sem destruir o que ja fun-
ciona.

E ha um tipo de pessoa para quem este livro ndo é: quem quer
parecer fundador sem fazer o trabalho, quem quer levantar dinheiro
antes de ter clientes, quem procura validagao social em vez de valida-
¢ao de mercado. Se é esse o teu caso, fecha este livro e guarda-o para
quando estiveres pronto.

COMO USAR ESTE LIVRO

Se estas a lancar uma startup agora, lé sequencialmente e faz
o trabalho ao mesmo tempo que a Ana. Se estas a explorar, 1é tudo
primeiro para absorver o modelo mental. O livro segue cinco partes:
Antes de Comegar (Dia 0), Descoberta (Dias 1-7), Construcao (Dias
8-14), Medicao (Dias 15-21), e Decisao (Dias 22-30). Depois, uma sec-
¢ao sobre crescimento, e apéndices com templates, prompts testados
e regras praticas.

O COMPROMISSO

No final dos 30 dias, sé existem dois resultados possiveis: tens
um nucleo real de utilizadores que usam e pagam, ou tens a certeza
honesta de que a ideia ndo funciona e a clareza para passar a seguinte.
Ambos sao vitoria. O tnico fracasso ¢ a indefini¢ao: nem avangar nem
parar.

Este livro ndo vai tornar a tua ideia boa. Vai revelar se ela ja é.
E a verdade nao negocia.
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CAPITULO 1

O NOVO JOGO

DECISAO CRITICA
Estou a comegar uma startup porque hd um problema real, ou porque hoje é

facil construir?

"0 perigo ndo é que as mdquinas comecem a pensar como os humanos, mas
que 0s humanos comecem a pensar como mdquinas.”
Sydney ]. Harris

DIA 0: A IDEIA PARECE OBVIA

E uma quinta-feira a noite e a Ana Martins esta sentada a mesa
da cozinha com o portatil aberto, uma chavena de cha a arrefecer,
e uma ideia a ferver.

A ideia ndo é nova. Tem meses a amadurecer nos cantos do
cérebro, a formar-se a partir de jantares com amigos onde o dinheiro
era sempre o tema desconfortdvel. A Rita que nao sabe quanto gas-
ta em Uber Eats. O Pedro que tem panico dos impostos trimestrais.
A Sofia que cancelou férias porque perdeu a nogao das despesas fixas.
Pessoas competentes, com bons salarios, que vivem numa espécie de
nevoeiro financeiro permanente.

Ana abre o Notion e escreve:

"App de bem-estar financeiro para millennials. Gamificada.
Simples. Inteligente."
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Olha para a frase e sente-se bem: Parece completa. Parece certa.

Esse sentimento (essa confianga prematura) é o primeiro sinal
de perigo. Mas a Ana ainda nao sabe disso.

Abre o ChatGPT. Escreve: "Existe mercado para uma app de pou-
panca gamificada em Portugal?"

A resposta chega em oito segundos. Estruturada, articulada
e convincente: mercado fintech em crescimento, millennials preo-
cupados com finangas, tendéncia global de gamificacdo e exemplos
internacionais com sucesso como Acorns, Monzo e Revolut.

Ana 1€ tudo e sente-se validada. A IA confirma que a ideia faz
sentido.

AQUI COMECA O PERIGO.

Porque o que a IA lhe deu nao € validagao, é um eco. A IA
respondeu a pergunta que a Ana fez e a Ana fez a pergunta errada.
Perguntou se havia mercado. Nao perguntou se havia dor. Pergun-
tou se a ideia fazia sentido. Nao perguntou se alguém pagaria. Ha
uma diferenga enorme entre "existe mercado” e "alguém precisa disto
o suficiente para mudar de comportamento".

E essa diferenca é o que separa startups que sobrevivem de
startups que morrem em siléncio.

O QUE MUDOU: DE MESES PARA HORAS

Para entender porque € que este livro existe agora (e ndao ha
cinco anos) precisamos de olhar para o que mudou no acto de criar
uma startup.

Ha dez anos, quando a Ana estava a comecar a carreira, lan-
car um produto digital exigia: um developer ou uma equipa técnica,
semanas ou meses de desenvolvimento, capital inicial significativo
(tipicamente 20.000€ a 50.000€ para um MVP minimo), e a paciéncia
para iterar através de ciclos de feedback que duravam meses.
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Em 2026, o mesmo fundador pode: criar uma landing page com-
pleta em Carrd ou Framer em 1 ou 2 horas; gerar todo o copywriting
com ChatGPT ou Claude em 30 minutos; construir um MVP funcio-
nal com Bolt.new, Lovable ou Cursor em dias; automatizar onboarding,
emails e pagamentos com Zapier ou Make.com numa noite.

O custo caiu de dezenas de milhares de euros para dezenas de
euros por més. O tempo caiu de meses para dias. A barreira técnica
(que durante décadas foi o principal obstaculo para fundadores nao-
-técnicos) deixou de existir na pratica.

Isto é uma revolugao. E como todas as revolugdes, tem um lado

sombrio.
DIMENSAO 2015 2026
Custo de um MVP 10.000-50.000€ <100€

Tempo até primeiro
teste

3-6 meses

1-2 semanas

Equipa minima

2—4 pessoas

1 pessoa + [A

Pesquisa de mercado

Semanas + consultores

Horas + Perplexity

Design e prototipagem

Designer + Figma

v0.dev + prompts

Risco Principal

Nao conseguir
construir

Construir sem validar

Olha para a ultima linha da tabela. E a mais importante.
O risco principal mudou de natureza. J4 ndo ¢ nao conseguir cons-
truir. E construir sem validar. J4 ndo morremos de fome, mas pode-
mos morrer de envenenamento.
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Criar uma startup: 2015 vs. 2026

0 jogo mudou, as desculpas ja ndo funcionam

3-6 meses 8 horas
Dev team - Design - Infra v 540x mais rpido - IA + no-code
€10k-50k €25-67
Freelancers, servidores, ferramentas v 400x mais barato - SaaS stack
3-4 semanas 48-72 horas

Agendamento manual, network limitado v 14x mais répido - Linkedin + IA

Nao conseguir construir Construir sem v;

Problema técnico e de recursos Problema de decisao e

A CONCLUSAO CONTRAINTUITIVA
Em 2026, a barreira para construir desapareceu. A barreira que permanece & saber
o que vale construir. Este livro & sobre essa decisdo.
*0 problema j ndo é técnico. E de julgamento.”

O ERRO INVISIVEL

Quando tudo parece validado pela IA, o cérebro relaxa e € nes-
se relaxamento que o erro invisivel se instala.

Funciona assim: tens uma ideia, perguntas a IA se é boa e a
IA diz que sim. O teu cérebro regista isto como validagdo e activa
um mecanismo que os psicélogos cognitivos conhecem bem: viés de
confirmacdo. A partir desse momento, procuras inconscientemente
mais evidéncia a favor e ignoras evidéncia contra. E a IA, que nao
tem preferéncias nem skin in the game, continua a dar-te exatamente
o que pedes.

O problema nao € a IA. O problema é a pergunta.

A Ana fez a pergunta mais perigosa que um fundador pode
fazer a uma IA: "Existe mercado para...?" A resposta é quase sempre
sim. Porque a IA trabalha com probabilidades e padroes linguisticos.
Em quase todos os sectores, é possivel encontrar dados que sugerem
"mercado em crescimento". Dizer que nao existe mercado seria esta-
tisticamente improvavel e linguisticamente incomum nos dados de
treino. A IA ndo estd a mentir, estd a responder a pergunta que lhe
fizeste. E a pergunta estava errada.
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Vamos decompor o que a IA disse a Ana:

"Mercado fintech em crescimento." Verdadeiro, mas genérico. Nao
diz nada sobre se millennials portugueses especificamente vao pagar
por uma app de poupanga. E como dizer "o mercado da alimentagio
esta em crescimento" para justificar um restaurante vegano numa po-
voacao rural ...a comer carne hd geragdes. Tecnicamente correto, mas
praticamente inttil.

"Millennials preocupados com financas." Verdadeiro, mas preocu-
pacdo nao é acao. As pessoas sao preocupadas com muitas coisas que
nunca pagam para resolver. Preocupagao sem agao € inconveniéncia,
nao dor.

"Tendéncia de gamificacdo." Verdadeiro globalmente, mas gami-
ficagao em financas pessoais tem historico misto. A maioria das apps
gamificadas perde 70-80% dos utilizadores no primeiro més, porque a
novidade do jogo desaparece e o problema subjacente (mudar habitos
financeiros) continua a ser dificil.

Cada afirmacgdo da IA era tecnicamente correcta. E nenhuma
respondia a pergunta que importava: alguém esta disposto a pagar
por isto?

A TECNICA DA INVERSAO

A Ana, para crédito dela, desconfia. Nao da IA, mas de si pro-
pria. Lembra-se de uma frase que ouviu num podcast sobre investi-
mento: "Quando toda a gente concorda contigo, é hora de desconfiar."

Decide mudar a pergunta e em vez de pedir validagao, pede
destruigao:

"Da-me 10 razdes pelas quais uma app de poupanca gamificada
para millennials portugueses vai falhar."

A resposta muda radicalmente de tom. Agora a IA estd a tra-
balhar contra a hipdtese, ndo a favor. E os resultados sao descon-
fortaveis:
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Mercado saturado com alternativas gratuitas (Revolut, Moey,
dezenas de apps internacionais), confianca portuguesa nos bancos
tradicionais, baixa disposi¢ao cultural para pagar por apps de fi-
nancas e gamificagdo com retengao pds-primeiro-més muito baixa.
E mais: integragoes bancarias complexas em Portugal (PSD2 com ado-
¢ao irregular), custo de aquisi¢ao de cliente elevado em B2C, mercado
total de 10 milhdes é pequeno para freemium, competicdo com depar-
tamentos de inovagdo de bancos com orgamentos milionarios, regula-
mentagao crescente em fintech e millennials portugueses que ja usam
funcionalidades basicas do Revolut para o mesmo propdsito.

A Ana lé a lista duas vezes. Nao é confortavel, mas pela primei-
ra vez esta a receber informacao ttil.

Sente qualquer coisa no estdmago. Nao é desespero, é disso-
nancia. Como quando vais ao médico a pensar que estas s6 cansado
e ele pede analises. O resultado pode nao ser mau, mas o facto de ter
de verificar muda tudo.

Ela imprime a lista. Literalmente, com papel e tinta. Cola-a na
parede ao lado do portatil e nos proximos 30 dias, antes de tomar
qualquer decisdo, vai olhar para essa lista e perguntar-se: "Estou a
construir algo que responde a estas objecoes, ou estou a ignord-las?"

Esta é a diferenga entre usar IA como espelho e usar IA como
eco. O espelho mostra-te como és. O eco diz-te o que queres ouvir. A
maioria dos fundadores usa IA como eco, mas a Ana acaba de decidir
usa-la como espelho.

NA NOSSA EXPERIENCIA

Nove em cada dez fundadores que conhecemos usaram IA para
confirmar a ideia antes de a testar com pessoas. Todos receberam
"validagdo.” Menos de metade tinha um problema real.

Principio: A Inversdo do Prompt Nao perguntes a IA se a tua
ideia é boa. Pede-lhe 10 razdes pelas quais vai falhar. O racio sinal/
ruido do segundo prompt € dramaticamente superior.

Esta técnica (a inversdo do prompt) é a primeira ferramen-
ta pratica deste livro. E simples e surpreendentemente poderosa.
A razao é linguistica: quando pedes a IA para argumentar contra uma
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hipdtese, forgas o modelo a explorar distribui¢des de probabilidade
diferentes. Em vez de confirmar padroes ("mercado em crescimento"),
identifica excepgdes, riscos e contraditorios. A informacgao resultante
nao é perfeita. Mas é incomparavelmente mais ttil do que um eco das
tuas crencas.

A REGRA BASE DOS 30 DIAS

Nessa noite, a Ana toma a primeira decisao real dos seus 30
dias. Nao é sobre a app, nao € sobre o mercado, mas sim sobre o pro-
cesso.

Escreve no topo da pagina do Notion, em letras grandes:

"S6 construo o que testa uma hipoétese critica."

Parece simples, mas nao é. Porque o instinto natural de qual-
quer fundador é construir: desenhar o logo, escolher cores, configurar
o dominio, montar o perfil de Instagram, criar um pitch deck "por pre-
caucao". Tudo isto da a sensacdo de progresso, mas nada disto testa
realidade.

Eric Ries descreve-o como o "success theater". O teatro do su-
cesso. Actividades que parecem produtivas porque geram outputs
visiveis, mas que ndo movem a startup um centimetro mais perto da
verdade. Um deck bonito ndo prova que o problema existe, um logo
profissional ndo prova que alguém paga e um wireframe detalhado
nao prova que a solugao resolve a dor.

A Ana decide focar-se num grupo de pessoas que conhece bem:
'freelancers com receitas variaveis de més a més'. Olha para a lista de
coisas que queria fazer e risca tudo o que ndo testa uma hipotese: pes-
quisar nomes de marca, desenhar wireframes, comparar ferramentas
no-code, montar perfil de Instagram, estudar pricing de concorrentes.
Manteve apenas o que envolvia pessoas reais: falar com 20 freelancers
sobre dinheiro, publicar um post no LinkedIn a descrever o problema,
criar um Google Form com 3 perguntas sobre dor financeira, pedir
a 5 amigos freelancers que descrevam a sua ansiedade financeira, e
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perguntar directamente: "Pagarias 5€/més por isto?"

Repara no padrao. A ana apagou atividades solitarias feitas ao
computador e deixou atividades que envolvem pessoas reais. Essa é a
distingdo fundamental. Se estas sozinho ao ecra a "validar", ndo estas
a validar nada. Estas a procrastinar com estilo.

O PAPEL REAL DA IA: SEM FANTASIA

Vamos ser honestos sobre o que a IA pode e nao pode fazer
nesta fase.

A TA é excelente para: gerar hipdteses sobre porqué uma ideia
pode falhar; estruturar perguntas para entrevistas com clientes; ana-
lisar linguagem de comunidades online para identificar padroes de
dor; simular cendrios alternativos quando estas bloqueado; organizar
notas e extrair insights de entrevistas.

A TA nao pode: sentir a ansiedade financeira de um freelancer;
prever se alguém vai mudar de comportamento; substituir 20 minutos
de conversa real com um potencial cliente; distinguir entre "acho inte-
ressante” e "pago por isto amanha"; eliminar o teu viés de confirmacao
(apenas pode torna-lo visivel se fizeres as perguntas certas).

A metafora mais honesta € esta: a IA é um estagiario brilhante
mas sem julgamento. Faz pesquisa rapida, organiza informacao, gera
opgdes, mas nao sabe se a pesquisa é relevante para o teu caso especi-
fico. Nao distingue entre dados que importam e dados que parecem
importar. Cabe-te a ti (fundador) esse julgamento. E esse julgamento
é a inica coisa que nao pode ser delegada.

A pergunta que fazes a IA é mais importante do que a respos-
ta que recebes.
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A VERDADE QUE NINGUEM DIz

Hoje, a maior vantagem competitiva de um fundador ndo é téc-
nica. E emocional.

A capacidade de matar uma ideia cedo exige maturidade. A
capacidade de ouvir dados desconfortaveis exige honestidade inte-
lectual. A capacidade de parar quando o cérebro quer continuar exige
disciplina. Nenhuma destas qualidades é ensinada em cursos de em-
preendedorismo. Nenhuma pode ser gerada por IA. E sdo, colectiva-
mente, o que separa fundadores que criam algo real de fundadores
que gastam dois anos a construir algo que ninguém quer.

Ana nao sabe se a sua ideia vai funcionar. E estd bem com isso.
O que ela sabe é que prefere estar errada em 7 dias do que iludida
durante 6 meses.

E isso que este livro ensina. Nio é como construir. E como
decidir.

EXERCICIO OBRIGATORIO

Antes de avancar para o Capitulo 2, faz o seguinte. Nao leias
mais até completares.

EXERCIiCIO

O PRIMEIRO TESTE DE HONESTIDADE

1. Abre o ChatGPT, Claude ou Perplexity.

2. Escreve: "Da-me 10 razdes especificas pelas quais [a tua ideia]
vai falhar no mercado [teu mercado-alvo]."

3. Lé as 10 razdes sem defender a ideia.

4. Escolhe as 3 mais perigosas.

5. Para cada uma, responde: "Que evidéncia consigo obter em
48 horas para verificar se isto é real?" Se nao tens resposta clara
para o ponto 5, ainda estds apaixonado pela ideia. Nao pelo
problema.
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CAPITULO 2

O CALENDARIO DOS 30 DIAS

DECISAO CRITICA

Qual é a data exacta em que vou decidir matar, pivotar ou acelerar esta ideia?

“O que ndo se mede ndo se gere. O que ndo tem deadline ndo existe.”

Adaptagio de Peter Drucker

DIA 1: ATENTACAO DE “VER NO QUE DA”

A Ana acorda sdbado de manha com uma energia que nao sen-
tia ha meses. Faz café, abre o portatil, cria uma pagina nova no No-
tion. Titulo: “Roadmap da Startup.”

E comeca a escrever o que lhe parece natural: pesquisa de mer-
cado aprofundada, benchmark internacional, wireframes do fluxo
principal, escolha de nome e dominio, paleta de cores e identidade
visual, estratégia de pricing e andlise detalhada de concorrentes.

Olha para a lista e tudo parece produtivo. Cada item da a sen-
sacao de estar a “fazer as coisas certas.”, e é exatamente essa sensacao
que a deve preocupar.

Porque nenhum desses items testa a realidade. Sao activida-
des de preparacdo infinita, a forma mais elegante de procrastinagao.
Podes pesquisar concorrentes durante semanas, iterar wireframes

27



JOAQUIM NASCIMENTO - JOAQUIM COSTA

durante meses ou debater nomes de marca com amigos até que o en-
tusiasmo desapareca. E no final, sabes exatamente o mesmo sobre se
alguém quer o teu produto: nada.

Ana fecha o documento e abre um novo. Titulo:

“30 Dias. S0 Decisoes.”

A ESTRUTURA:
QUATRO FASES, UMA DECISAO FINAL

O calendario dos 30 dias é uma maquina de decisdes. Cada fase
tem um objetivo especifico, um output mensuravel e um ponto de kil-
l-or-continue. Nao ha fase de “branding”, ndo ha fase de “estratégia
de longo prazo” e ndo ha fase de “optimizagao”. S6 ha teste.

FASE DIAS Objetivo OUTPUT
Validar que o problema >20 entrevistas reais; dor
Descoberta 1-7 q pro confirmada ou circuito
existe e déi
aberto
. Testar proposta de valor MVP em teste com 15+
Construgdo 8-14 com MVP minimo utilizadores
Medigio 15-21 Medir comportamento real Métricas de retengdo
(retencao, engajamento) e uso ativo
Decisio 22-30 ' 'Dec1d1r: Decisao fundamentada
kill, pivot ou acelerar com dados

Cada fase alimenta a seguinte. Os dados da Descoberta deter-

minam o que construir na Construc¢do. Os dados da Medigao deter-
minam a Decisdo. Se saltares uma fase (se construires sem validar o
problema, ou se decidires sem medir comportamento) estas a jogar
roleta. Talvez ganhes. Mas as probabilidades estao contra ti.
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O KILL CRITERIA CANVAS

Aqui entramos no territdrio que mais assusta fundadores. E é
exatamente por isso que é tao importante.

Toda a literatura de startups fala em "pivot or persevere." Eric
Ries dedicou um capitulo inteiro ao tema. Ash Maurya fala em sinais
de product-market fit. Mas ninguém (ninguém) da ao fundador um arte-
facto concreto. Uma folha de papel. Com as condig¢des exactas em que
mata a ideia, definidas antes do Dia 1.

O resultado ¢é previsivel: fundadores que nunca param, porque
nunca definiram o que seria "falha." Movem as balizas, ajustam cri-
térios e pedem mais tempo. E com IA, o problema agrava-se, porque
a IA gera justificagdes sofisticadas para continuar quando os dados
dizem para parar.

O Kill Criteria Canvas resolve este problema. E o primeiro fra-
mework do Decision Stack e o mais importante. Combina trés princi-
pios de dominios diferentes:

Do pre-mortem analysis (Gary Klein, psicologia cognitiva):
imaginar o fracasso antes de comegar para identificar causas prova-
veis. Em vez de perguntar "o que pode correr bem?", perguntar "se
isto falhou, qual foi a causa mais provavel?"

Da Definition of Done (Scrum, engenharia de software): sem
critério explicito de conclusao, o trabalho nunca termina. O Canvas
aplica o mesmo principio a validagdo. Sem critério explicito de morte,
a startup nunca morre. S6 definha.

Das stop-loss orders (mercados financeiros): um trader expe-
riente define o ponto de saida antes de entrar na posi¢ado. Elimina a
decisdao emocional sob pressao. Quando o preco atinge o stop-loss, a
posigao é encerrada automaticamente. Sem negociagao. Sem "talvez
recupere."”

O Canvas combina estes trés principios numa folha de papel
que preenches antes de comegar. E o teu contrato contigo proprio.
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O CANVAS DA ANA

A Ana senta-se ao computador e preenche o Kill Criteria
Canvas. Cada linha ¢ uma hipotese critica (algo que precisa de ser
verdade para a startup fazer sentido). Cada linha tem uma métrica de
prova (como vou saber?), um threshold minimo (quanto € suficiente?),
e um deadline (até quando?).

O que me faz parar - definido antes de comecar

HIPOTESE CRITICA METRICA DE PROVA THRESHOLD MiNIMO DEADLINE / STATUS

O problema existe o Dia 7
P! Mengdes espontaneas >5

e déi em entrevistas em 20 entrevistas
Freelancers PT tém ansiedade OK ATINGIDO

financeira real

0 segmento estad Dia 10
o % que identificam >40% 2
correcto

exactamente o problema ds EieiEES
Freelancers PT, multi-cliente OK ATINGIDO

A solucao resolve Dia 18
< - Beta users que voltam >30%
a dor

na semana 2 retengdo semana 2
Dashboard reduz ansiedade /"\ PENDENTE

Existe willingness
to pay
Pagam €5-15/més

Dia 25
Clientes pagantes >5
reals no primeiro més clientes pagantes.

/!\ CRITICO

REGRA DO CANVAS
Se qualquer linha falhar o threshold até a deadline, o Circuit Breaker activa. Nao negocias com os dados.

Repara em trés coisas sobre este Canvas.

Primeiro, cada linha depende da anterior. A linha "A solugao
resolve a dor" € irrelevante se "O problema existe e do6i" esta verme-
lha. Nunca se avanga para a linha seguinte sem validar a anterior.
E o principio de camadas do modelo OSI aplicado a validagio de
startups: se a camada de transporte falha, a camada de aplicagao
¢ irrelevante. Construir solu¢des para problemas que nao existem é
o equivalente a acelerar um avido que voa na direcgao errada.

Segundo, os thresholds sao deliberadamente baixos. Mais de
5 entrevistas com emocgao real em 20 parece pouco. Mas nesta fase
nao estas a provar que toda a gente tem o problema. Estds a provar
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que alguém tem o problema com intensidade suficiente para mudar de
comportamento. Se nem 5 em 20 pessoas sentem dor real, o mercado
nao existe. Ou o segmento esta errado.

Terceiro, os deadlines sio inamoviveis. Nao é "até ao Dia
7, mais ou menos." E Dia 7. Se no Dia 7 ndo tens as 20 entrevistas,
o problema nao é falta de tempo. E falta de urgéncia. E falta de

urgéncia num fundador € o sinal mais fidvel de que nao vai funcionar.

O MECANISMO DO CIRCUIT BREAKER

Circuit Breaker - Os trés estados
Mecanismo automatico de pro(ecgéo contra o viés de compromisso

Métricas OK
Dados dentro do threshold thrgshold

Threshold falhado
Pausa de 72 horas
Diagnstico de hipétese
Reformula ou valida

*—X—o

Hipétese falsificada
ecuf Dados contradizem premissa
Kill Criteria satisfeito 72h néo resolveram

Sinal > Ruido Kill Criteria activado

PAUSA 72H

CONTINUA > PARA. DIAGNOSTICA.

- J N

REGRA DO CIRCUIT BREAKER

O circuit breaker n&o é fraqueza. E o mecanismo que te separa de empreendedores que continuam

a investir em ideias que o mercado jé recusou. Define-o antes de comecar.

Cada linha do Canvas funciona como um circuit breaker com
trés estados: Fechado (threshold atingido, continua), Aberto (threshold
falhado, para), Semi-aberto (uma concessao: 72 horas para um teste
adicional antes da decisdo final). O estado semi-aberto € crucial. Sem
ele, o Canvas seria demasiado rigido. Com ele, ha espaco para julga-
mento humano, mas com limites claros.
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O CALENDARIO REALISTA DA ANA

Ana tem trabalho full-time e nao pode dedicar 12 horas por dia
a isto. Mas 30 dias ndo exigem 12 horas por dia. Exigem foco.
Ela bloqueia o calendario:

BLOCO 1500):9:1:3 (0] HORAS
Segunda a sexta 21h-23h 2h/dia
sabado 9h-13h 4h
Domingo 10h-13h 3h
Total semanal 17h

17 horas por semana, 68 horas em 30 dias. Parece pouco, mas é
mais do que suficiente quando cada hora é gasta a testar hipdteses em
vez de a preparar-se infinitamente para comegar.

A maioria dos fundadores nao falha por falta de tempo. Fa-
lha por ma alocagao do tempo que tem. Gastam 80% do tempo em
actividades de preparagao (pesquisa, design, ferramentas) e 20% em
validagao (conversa com clientes, testes de pagamento). A proporgao
deveria ser exatamente inversa.

O PAPEL DA IA NO CALENDARIO

Ana usa [A para planear a semana. Nao para decidir metas.
Metas sao compromisso humano. Mas estruturacao e priorizagao? A
a IA é util.

Prompt concreto que ela usa na noite de domingo:

"Tenho 17 horas esta semana para validar a hipotese de que free-
lancers portugueses sentem ansiedade financeira real. Preciso de fazer
10 entrevistas. Quais sao as 5 acgdes mais importantes por ordem de
prioridade, considerando que trabalho em full-time e s6 tenho noites
e fim-de-semana?"

A IA responde com estrutura: redigir mensagem de convite,
identificar 30 potenciais entrevistados, agendar 10 chamadas,
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preparar guia de entrevista, bloquear tempo no calenddrio. Nada
revoluciondario. Mas a estruturagao poupa 45 minutos de planea-
mento. E 45 minutos numa semana de 17 horas sdo ouro.

O que a Ana ndo pede a IA: definir os critérios de sucesso, deci-
dir se os resultados sao bons o suficiente, ou interpretar emogdes das
entrevistas. Isso é trabalho humano. A IA organiza, mas o fundador
decide.

O ERRO CLASSICO: MOVER AS BALIZAS

Dia 14: sem retencdo, mas 300 visitas. "O problema deve ser o
onboarding." Dia 21: s6 2 pagamentos, mas feedback positivo. "Talvez
o prego esteja errado." Dia 28: os niumeros nao estao la. "Talvez precise
de mais tempo..." Isto ndo é iteracio. E medo. O Canvas existe para
contrariar este mecanismo. Os critérios foram definidos quando esta-
vamos racionais. A emog¢ao ndo os pode alterar.

AMADOR VS OPERADOR

O amador ajusta metas quando ndo as atinge, prolonga prazos
e confunde persisténcia com teimosia. O operador define métricas e
deadlines inamoviveis antes de comegar, e trata a validagao como um
experimento cientifico. Matar rapido nao ¢é fracasso. E inteligéncia.

EXERCICIO

O TEU KILL CRITERIA CANVAS

Preenche o teu préprio Canvas. Usa o template em branco (disponivel
para download). Para cada linha, responde:

1. Qual € a hipoétese critica? (algo que PRECISA de ser verdade)
2. Que métrica OBSERVAVEL me prova que ¢ verdade? (nao
opinido, comportamento)

3. Qual é o threshold minimo? (um nimero, nao "suficiente")
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4. Até quando? (uma data, ndo "em breve") Depois: envia-o a
um amigo, mentor ou colega. Diz-lhe: "Se eu comecar a arranjar
desculpas, lembra-me deste documento." Nao avanges para o
Capitulo 3 sem isto feito.

Kill Criteria Canvas

HIPOTESE CRITICA METRICA DE PROVA THRESHOLD MiNIMO DEADLINE

3 REGRAS DO CANVAS
1. Preenches ANTES de falar com qualquer utilizador
2. Nao alteras os thresholds depois de comegar os testes
3. Se uma linha falhar, o circuit breaker activa - sem negociagao

"Se ndo sabes o que te faz parar, nunca vais parar."

O Dia 0 da Ana estd completo. Ela tem um calendario de 30
dias. Tem um Kill Criteria Canvas preenchido. Tem um compromisso
partilhado com dois amigos. E tem, pela primeira vez, uma resposta
clara a pergunta mais dificil que um fundador pode fazer: "O que me
faz parar?"

Amanha comega a Parte II. Amanha comeca a falar com pes-
soas.

E é ai que as coisas ficam desconfortaveis.
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