
Aula 7 3 Tipologias de MVP: Do Concierge ao 
Mágico de Oz
No universo das startups e da inovação, a ideia de construir algo grandioso e perfeito desde o primeiro dia é um 
sonho sedutor, mas muitas vezes perigoso. Quantas vezes você já viu projetos ambiciosos naufragarem por gastar 
tempo e recursos demais em algo que ninguém queria? É exatamente para evitar essa armadilha que o conceito de 
Produto Mínimo Viável (MVP) se tornou a espinha dorsal da metodologia Lean Startup. Ele nos ensina a começar 
pequeno, aprender rápido e validar nossas hipóteses antes de escalar.

Esta aula é um convite para mergulhar nas diversas formas que um MVP pode assumir, desmistificando a ideia de 
que ele é sempre um aplicativo ou um site complexo. Você descobrirá que, muitas vezes, as soluções mais simples 
e "artesanais" são as mais eficazes para testar uma ideia e entender o seu cliente. Ao final, você será capaz de 
identificar e aplicar diferentes tipologias de MVP, escolhendo a abordagem mais adequada para validar suas 
próprias ideias de negócio, economizando tempo e recursos valiosos.

Prepare-se para explorar como grandes empresas e startups de sucesso começaram com algo 
surpreendentemente simples, validando suas propostas de valor antes de investir pesado. Vamos desvendar as 
estratégias por trás do MVP Concierge, do Mágico de Oz, da Landing Page e de outros formatos que 
transformaram a maneira como inovações são lançadas no mercado.



Fundamentos

A Essência do MVP: Por Que Não Construir 
Tudo de Uma Vez?

Imagine que você tem uma ideia brilhante para um novo serviço de entrega de refeições saudáveis. A tentação é 
enorme de logo de cara desenvolver um aplicativo sofisticado, contratar uma equipe de entregadores, montar uma 
cozinha industrial e investir pesado em marketing. No entanto, antes de dar todos esses passos, você realmente 
sabe se as pessoas estão dispostas a pagar por esse serviço? E se o seu público-alvo preferir cozinhar em casa, 
ou se já estiver satisfeito com as opções existentes?

O Produto Mínimo Viável (MVP) surge como a resposta a essa incerteza. Ele não é apenas uma versão 
"incompleta" do seu produto final, mas sim a menor parte do seu produto que ainda consegue entregar 
valor ao cliente e, crucialmente, permite que você colete aprendizados valiosos.

A ideia central, popularizada por Eric Ries em "A Startup Enxuta", é "construir-medir-aprender": construa o 
mínimo necessário, meça a reação dos clientes e aprenda com esses dados para decidir o próximo passo.

Essa abordagem é um divisor de águas porque inverte a lógica tradicional de desenvolvimento. Em vez de gastar 
meses ou anos em segredo para lançar algo "perfeito", o MVP permite que você teste suas hipóteses mais 
arriscadas com o menor esforço possível. É como testar a temperatura da água com o dedo antes de pular de 
cabeça na piscina.



A Evolução do Lean: De Eric Ries a Steve 
Blank e Ash Maurya

Manufatura Enxuta Toyota
Princípios de eficiência e eliminação de desperdícios 
que inspiraram toda a metodologia

Eric Ries - Lean Startup
Adaptou os princípios enxutos para startups, 
enfatizando aprendizado validado e o ciclo construir-
medir-aprender

Steve Blank - Customer Development
Colocou o cliente no centro desde o início, enfatizando 
a descoberta e validação antes da construção

Ash Maurya - Lean Canvas
Simplificou o planejamento com ferramenta de uma 
página para mapear hipóteses de negócio

O conceito de MVP não nasceu isolado; ele é um pilar fundamental da metodologia Lean Startup, que por sua vez 
tem raízes profundas na manufatura enxuta da Toyota. Eric Ries foi o grande catalisador, adaptando esses 
princípios para o mundo das startups e da inovação. Ele nos mostrou que a incerteza é a regra, não a exceção, e 
que o aprendizado validado é a métrica mais importante.

Mas a evolução não parou por aí. Steve Blank, com seu "Customer Development", trouxe a ideia de que o cliente 
não está apenas no final do processo, mas deve ser o centro de tudo, desde o início. Ele enfatizou a importância de 
sair do escritório e conversar com os potenciais usuários para entender suas dores e necessidades antes mesmo 
de começar a construir. Essa fase de "descoberta do cliente" é vital para garantir que o MVP que você vai construir 
realmente enderece um problema real.

Ash Maurya, por sua vez, simplificou ainda mais o planejamento com o "Lean Canvas", uma ferramenta de uma 
única página que ajuda empreendedores a mapear suas hipóteses de negócio, incluindo problemas, soluções, 
métricas-chave e, claro, a proposta de valor que o MVP deve testar. Juntos, esses pensadores moldaram uma 
abordagem que nos permite não apenas construir produtos de forma eficiente, mas também construir os produtos 
certos.



O Que Realmente Significa "Mínimo" e 
"Viável"?

Mínimo

Não significa malfeito ou baixa qualidade

Menor quantidade de funcionalidades necessárias

Entrega a proposta de valor central

Permite testar hipótese fundamental

Versão mais simples que ainda gera aprendizado

Viável

Deve resolver um problema real

Capaz de gerar valor para o cliente

Utilizável e funcional

Experiência básica mas completa

Produto real nas mãos de clientes reais

Quando falamos em Produto Mínimo Viável, as palavras "mínimo" e "viável" são cruciais e muitas vezes mal 
interpretadas. "Mínimo" não significa algo malfeito ou com baixa qualidade; significa a menor quantidade de 
funcionalidades necessárias para entregar a proposta de valor central e, mais importante, para aprender. É a 
versão mais simples que ainda permite testar uma hipótese fundamental sobre o seu negócio.

Já "viável" significa que, mesmo com essa quantidade mínima de funcionalidades, o produto deve ser capaz de 
resolver um problema real para o cliente e gerar algum tipo de valor. Ele precisa ser utilizável e entregar uma 
experiência básica, mas funcional. Um MVP não é um protótipo descartável; é um produto real, ainda que em sua 
forma mais rudimentar, que já está nas mãos de clientes reais.

Exemplo Dropbox: Antes de ter o serviço robusto que conhecemos hoje, o fundador Drew Houston criou 
um vídeo simples demonstrando como o produto funcionaria. Não havia código complexo, apenas uma 
ideia visualizada. Esse vídeo foi o MVP, e a enorme resposta de interesse validou a necessidade de um 
serviço de sincronização de arquivos.

Isso mostra que o "mínimo" pode ser surpreendentemente simples, desde que seja "viável" para testar a hipótese 
central.



Tipologia #1

MVP Concierge: O Atendimento 
Personalizado Que Ensina
Agora, vamos mergulhar nas tipologias de MVP, começando por uma das mais fascinantes: o MVP Concierge. 
Imagine que você quer criar um serviço de consultoria financeira personalizada para jovens adultos. Em vez de 
desenvolver um software complexo com algoritmos de investimento e interfaces de usuário sofisticadas, você 
decide começar de forma manual. Você atende cada cliente individualmente, faz as análises financeiras por conta 
própria, envia relatórios personalizados por e-mail e oferece conselhos por telefone ou videochamada.

Esse é o MVP Concierge em ação. Ele simula a experiência do produto final, mas com toda a execução feita 
manualmente nos bastidores. O cliente interage com o "serviço" como se ele fosse automatizado e escalável, mas 
na verdade, você está agindo como um "concierge" pessoal, entregando o valor principal da sua proposta de 
forma artesanal. O objetivo aqui não é escalar, mas sim aprender profundamente sobre as necessidades, dores e 
expectativas do seu cliente.

Ao operar manualmente, você ganha uma visão íntima de cada etapa do processo. Quais são as perguntas mais 
frequentes? Quais funcionalidades seriam realmente úteis? Onde o cliente encontra mais dificuldade? Essa 
interação direta e personalizada é um tesouro de informações que nenhum algoritmo ou pesquisa de mercado 
conseguiria replicar.



Exemplos e Aplicações do MVP Concierge
Caso Clássico: Zappos

Um dos exemplos mais clássicos de MVP Concierge é o da Zappos, a gigante do varejo de calçados online. Antes 
de construir um complexo e-commerce com estoques e logística, o fundador Nick Swinmurn teve uma ideia 
simples: ele foi até lojas de calçados locais, tirou fotos dos sapatos que as pessoas queriam, publicou essas fotos 
em um site rudimentar e, quando alguém comprava, ele ia pessoalmente à loja, comprava o par e enviava pelo 
correio.

Essa abordagem "concierge" permitiu que ele validasse a hipótese fundamental: as pessoas estariam dispostas a 
comprar sapatos online, mesmo sem experimentá-los? A resposta foi um retumbante "sim". Sem investir em 
estoque ou tecnologia avançada, ele provou a demanda e aprendeu sobre os desafios da logística e do 
atendimento ao cliente, antes de escalar o negócio.

Vantagens
Aprendizado Profundo: Interação direta com o 
cliente, permitindo entender suas dores e 
necessidades em detalhes

Baixo Custo Inicial: Não exige grandes 
investimentos em tecnologia ou infraestrutura

Flexibilidade: Permite adaptar rapidamente o 
serviço com base no feedback

Desvantagens
Não Escalável: A execução manual limita o 
número de clientes que podem ser atendidos

Intensivo em Tempo: Exige dedicação manual 
significativa do empreendedor

Potencial de Erro Humano: A dependência da 
execução manual pode levar a inconsistências

Quando usar: O MVP Concierge é ideal para testar propostas de valor que dependem de um alto grau de 
serviço ou personalização, onde a interação humana é crucial para entender a essência do problema do 
cliente.



Tipologia #2

MVP Mágico de Oz: A Ilusão da Automação
Se o MVP Concierge é sobre ser abertamente manual, o MVP Mágico de Oz (também conhecido como "Wizard of 
Oz MVP") é sobre criar a ilusão de automação. O nome vem do clássico filme, onde o poderoso Mágico de Oz é, 
na verdade, um homem comum operando máquinas nos bastidores. No contexto de startups, isso significa que o 
cliente interage com uma interface que parece totalmente automatizada e tecnológica, mas por trás da cortina, há 
uma equipe (ou apenas você) realizando as tarefas manualmente.

Pense em um serviço de inteligência artificial que promete gerar textos criativos para marketing. Em vez de 
construir um algoritmo complexo de IA, você pode criar uma interface simples onde o cliente insere um tema e 
recebe o texto gerado. Nos bastidores, porém, você está lendo o tema e escrevendo o texto manualmente, 
enviando-o de volta como se a IA o tivesse feito.

A grande sacada do Mágico de Oz é testar a disposição do cliente em usar e pagar por uma solução 
automatizada, sem ter que construir a automação de fato. Ele permite validar a proposta de valor e a experiência 
do usuário de um produto tecnológico, economizando o tempo e o custo de desenvolver a tecnologia subjacente.



Exemplos e Comparação do MVP Mágico de 
Oz
Caso de Sucesso: Aardvark

Um exemplo famoso de MVP Mágico de Oz é o da Aardvark, um motor de busca social que foi adquirido pelo 
Google. Os usuários faziam perguntas e, em vez de um algoritmo complexo, havia pessoas nos bastidores que 
pesquisavam as respostas e as enviavam aos usuários. A interface parecia um sistema inteligente, mas a 
inteligência era humana. Isso permitiu que a Aardvark entendesse quais tipos de perguntas as pessoas faziam, 
como elas formulavam suas dúvidas e qual era o valor de obter respostas personalizadas, antes de investir em uma 
tecnologia de IA mais robusta.

Vantagens
Testa a Experiência do Usuário: Valida como os 
clientes interagem com a interface e a proposta 
de valor de um produto "automatizado"

Economia de Desenvolvimento: Evita o custo e 
o tempo de construir a tecnologia complexa 
antes de validar a demanda

Simula o Futuro: Permite que os clientes 
experimentem algo muito próximo do produto 
final automatizado

Desvantagens
Não Escalável: Assim como o Concierge, a 
execução manual limita a capacidade de 
atendimento

Risco de Descoberta: Se os clientes 
descobrirem a "mágica", pode haver perda de 
confiança

Intensivo em Mão de Obra: Exige esforço 
humano considerável para manter a ilusão

Quadro Comparativo: MVP Concierge vs. Mágico de Oz

Característica MVP Concierge MVP Mágico de Oz

Interação Cliente Aberta e explicitamente 
manual/humana

Cliente acredita ser 
automatizada/tecnológica

Foco Principal Entender profundamente as 
necessidades do cliente

Validar a experiência do usuário e 
a proposta de valor de uma 
solução automatizada

Custo Inicial Muito baixo Baixo (interface simples, sem 
automação complexa)

Exemplo Zappos (início), consultoria 
manual

Aardvark, serviço de IA com 
humanos nos bastidores



Tipologia #3

MVP de Página de Destino (Landing Page): 
Medindo o Interesse
Nem todo MVP precisa ser um serviço ou um produto funcional, mesmo que manual. Às vezes, o que você precisa 
validar é simplesmente o interesse do mercado em sua ideia. É aqui que entra o MVP de Página de Destino, ou 
Landing Page. Imagine que você tem uma ideia para um novo aplicativo de gerenciamento de tarefas com foco em 
produtividade para estudantes. Em vez de construir o aplicativo, você cria uma única página na web.

Essa página descreve o seu aplicativo, suas funcionalidades, os problemas que ele resolve e os benefícios que 
oferece. Ela pode incluir mockups (imagens de como o aplicativo pareceria), depoimentos fictícios e, crucialmente, 
um botão de "Cadastre-se para ser notificado" ou "Reserve sua vaga". Não há produto por trás desse botão; ele 
apenas coleta endereços de e-mail de pessoas interessadas.

O objetivo é medir a taxa de conversão: quantas pessoas visitam a página e quantas delas se cadastram. Isso lhe 
dá uma métrica clara do nível de interesse e da demanda potencial pelo seu produto, antes mesmo de escrever 
uma linha de código. É uma forma extremamente eficiente de testar a sua proposta de valor e a sua mensagem de 
marketing.



Aplicações e Métricas do MVP de Landing 
Page
Caso de Sucesso: Buffer

O MVP de Landing Page é amplamente utilizado por startups e empresas para testar novas funcionalidades ou 
produtos. Um exemplo clássico é o do Buffer, uma ferramenta de agendamento de posts para redes sociais. Antes 
de construir o produto, o fundador Joel Gascoigne criou uma landing page simples descrevendo a ideia e 
perguntando se as pessoas estariam interessadas. Ele até adicionou um segundo botão que perguntava "Qual 
plano você escolheria?", para testar a disposição de pagamento.

A resposta foi esmagadora, com centenas de e-mails de interesse. Isso validou a necessidade do produto e a 
disposição das pessoas em pagar por ele, dando a Joel a confiança para começar a construir.

Vantagens

Custo Extremamente Baixo: Requer apenas uma 
ferramenta de criação de páginas e um domínio

Rapidez: Pode ser criado e lançado em questão de 
horas ou dias

Validação de Interesse: Mede diretamente a 
demanda e a eficácia da mensagem de marketing

Coleta de Leads: Permite construir uma lista de 
potenciais clientes

Desvantagens

Não Testa o Produto: Não há interação real com o 
produto, apenas com a ideia

Pode Gerar Falsa Esperança: Se o interesse for 
alto, mas o produto demorar a sair, pode frustrar os 
leads

Limitações de Aprendizado: O aprendizado é 
restrito ao interesse e à mensagem, não à 
usabilidade ou funcionalidade

Métricas-chave: Taxa de conversão (visitantes que se cadastram), custo por lead e, se houver, taxa de 
cliques em botões de "saiba mais" ou "planos".



Outros Tipos de MVP: Vídeo, Crowdfunding 
e Mais
A criatividade é o limite quando se trata de MVPs. Além dos tipos Concierge, Mágico de Oz e Landing Page, 
existem muitas outras abordagens que podem ser usadas para validar uma ideia com o mínimo de esforço.

MVP de Vídeo
Uma forma poderosa de 
comunicar a visão do seu 
produto sem construí-lo. O 
exemplo do Dropbox é 
perfeito: um vídeo bem 
produzido demonstra 
funcionalidade, experiência 
do usuário e benefícios, 
gerando interesse antes de 
qualquer desenvolvimento.

MVP de 
Crowdfunding
Utiliza plataformas como 
Kickstarter ou Indiegogo. Ao 
lançar uma campanha, você 
valida o interesse do 
mercado e pré-vende seu 
produto, levantando capital 
para o desenvolvimento. Se 
as pessoas investem, isso é 
validação fortíssima da 
demanda.

MVP de E-mail
Enviar e-mails para um 
grupo seleto com uma 
proposta de valor e medir 
taxa de abertura, cliques e 
respostas para validar 
interesse inicial.

MVP de Protótipo
Desenhar esboços em 
papel, wireframes ou 
mockups interativos para 
testar usabilidade e fluxo do 
produto antes de 
desenvolver.

MVP de Artigo/Blog
Escrever sobre o problema 
que você quer resolver e a 
solução proposta, medindo 
engajamento e comentários 
para validar interesse.

Como escolher: A escolha do tipo de MVP depende da hipótese mais arriscada que você precisa testar. 
Se é a demanda, uma Landing Page ou um vídeo podem ser suficientes. Se é a experiência do usuário, 
um Mágico de Oz ou um protótipo podem ser melhores. Se é a dor do cliente e a forma de resolvê-la, um 
Concierge pode ser o ideal.



Escolhendo o MVP Certo: Alinhando com 
Risco e Aprendizado
Com tantas opções, como escolher o MVP certo para a sua ideia? A chave está em identificar a hipótese mais 
arriscada do seu negócio. Pergunte-se: "Qual é a coisa que, se estiver errada, fará com que toda a minha ideia 
fracasse?" Pode ser a demanda, a usabilidade, a capacidade de entrega ou a disposição de pagamento do cliente.

Identifique o Maior Risco
Qual hipótese, se falsa, derruba 
todo o negócio?

Escolha o MVP Adequado
Selecione o tipo que testa essa 
hipótese com menor esforço

Defina Métricas Claras
Estabeleça o que você espera 
aprender e como medir sucesso

Se a sua maior dúvida é se as pessoas realmente têm o problema que você quer resolver, um MVP Concierge pode 
ser o ideal, pois ele permite uma interação profunda e personalizada. Se você já tem certeza do problema, mas 
quer saber se as pessoas usariam e pagariam por uma solução tecnológica específica, um Mágico de Oz ou uma 
Landing Page podem ser mais adequados.

É crucial lembrar que o MVP não é um fim em si mesmo, mas um meio para um fim: o aprendizado validado. 
Cada MVP deve ser projetado para responder a uma ou mais perguntas críticas sobre o seu negócio. Não se 
apegue demais à sua primeira ideia de MVP; esteja pronto para pivotar ou iterar com base no que você 
aprender.



Erros Comuns e Estudos de Caso Reais
Erros Comuns ao Construir MVPs

Confundir "Mínimo" com "Malfeito"
Um MVP deve ser mínimo em funcionalidades, mas 
viável e de qualidade suficiente para entregar a 
proposta de valor e não prejudicar a imagem da 
marca.

Não Definir Hipóteses Claras
Lançar sem definir claramente a hipótese a ser 
testada e as métricas de sucesso transforma o 
MVP em um lançamento sem propósito.

Estudos de Caso que Ilustram o Poder dos MVPs

Dropbox
Um vídeo simples foi o MVP que validou a demanda 
por sincronização de arquivos. Eles não construíram 
a infraestrutura complexa antes de saber que as 
pessoas queriam o serviço.

Zappos
O MVP Concierge de Nick Swinmurn provou que as 
pessoas comprariam sapatos online, mesmo sem 
experimentá-los, antes de investir em grandes 
estoques e logística.

GE (General Electric)
Empresas consolidadas também usam MVPs. A GE 
utiliza protótipos de baixa fidelidade e testes com 
clientes em ambientes controlados para validar 
funcionalidades antes de investir em produção em 
larga escala.

Intuit (TurboTax, QuickBooks)
A Intuit é conhecida por sua cultura de "testar e 
aprender". Eles frequentemente lançam versões 
simplificadas de novos recursos para um pequeno 
grupo de usuários, coletando feedback antes de um 
lançamento mais amplo.

Esses exemplos mostram que o MVP não é apenas para startups iniciantes, mas uma mentalidade poderosa para 
qualquer organização que busca inovar e reduzir riscos. A chave é a mentalidade de experimentação contínua.



Consolidação

Consolidação do Aprendizado e Próximos 
Passos
Chegamos ao fim de nossa jornada pelas tipologias de MVP. Vimos que o Produto Mínimo Viável é muito mais do 
que uma versão simplificada de um produto; é uma ferramenta estratégica para validar ideias, aprender com o 
mercado e reduzir riscos. Desde o atendimento manual e personalizado do Concierge até a ilusão tecnológica do 
Mágico de Oz, passando pela medição de interesse das Landing Pages e a comunicação visual dos vídeos, cada 
tipo de MVP oferece uma lente única para testar diferentes aspectos da sua proposta de valor.

Em prática:

Ao iniciar um novo projeto ou ideia, comece identificando a sua hipótese mais arriscada. Em seguida, 
escolha o tipo de MVP que exige o menor esforço para testar essa hipótese. Defina claramente o que 
você espera aprender e as métricas que indicam sucesso. Lembre-se: o objetivo é aprender rápido e 
barato, não construir o produto perfeito de primeira.

Identifique a Hipótese Mais Arriscada
Qual suposição, se errada, derruba todo o negócio?

Escolha o MVP de Menor Esforço
Selecione a tipologia que testa essa hipótese com 
mínimo investimento

Defina Aprendizados e Métricas
Estabeleça claramente o que você espera aprender e 
como medir

Execute, Meça e Aprenda
Lance, colete dados e itere com base nos aprendizados



Autoavaliação
1 Qual das seguintes tipologias de MVP 

se caracteriza por simular uma 
automação tecnológica, enquanto a 
execução é feita manualmente nos 
bastidores?
a) MVP de Landing Page
b) MVP Concierge
c) MVP Mágico de Oz
d) MVP de Crowdfunding

2 Um empreendedor deseja validar o 
interesse do público em um novo 
aplicativo de meditação antes de 
investir no desenvolvimento. Qual 
MVP seria mais adequado para essa 
finalidade, com baixo custo e rápida 
implementação?
a) Construir uma versão beta completa do 
aplicativo.
b) Oferecer sessões de meditação 
personalizadas e manuais (Concierge).
c) Criar uma página na web descrevendo o 
aplicativo e coletando e-mails de interessados.
d) Desenvolver um protótipo funcional com as 
principais funcionalidades.

3 A principal vantagem do MVP 
Concierge é:
a) Sua alta escalabilidade e automação.
b) A capacidade de gerar receita significativa 
desde o início.
c) O aprendizado profundo sobre as 
necessidades e dores do cliente através da 
interação direta.
d) A rápida validação da experiência do usuário 
de uma solução tecnológica.

4 Qual dos seguintes exemplos de MVP 
foi utilizado pelo Dropbox para validar 
a demanda por seu serviço de 
sincronização de arquivos?
a) Um serviço Concierge de backup manual.
b) Uma Landing Page com formulário de 
cadastro.
c) Um vídeo demonstrativo do funcionamento do 
produto.
d) Uma campanha de crowdfunding para 
financiar o desenvolvimento.

Gabarito:

1. c) | 2. c) | 3. c) | 4. c)

Questão Discursiva:

Explique a diferença fundamental entre o MVP Concierge e o MVP Mágico de Oz, e em que situações cada um 
seria mais apropriado para testar uma hipótese de negócio.



Continue Aprendendo

Próxima Aula

Aula 8 3 A Fase "Medir": Introdução à Contabilidade para Inovação
Na próxima aula, você aprenderá como quantificar o aprendizado gerado pelos seus MVPs, utilizando 
métricas de vaidade e métricas acionáveis para tomar decisões baseadas em dados.

Recursos Adicionais

Livro "A Startup Enxuta" de Eric Ries: Para aprofundar nos fundamentos do Lean Startup e do MVP.

Livro "The Lean Startup" (original em inglês): Para uma leitura mais detalhada e acesso às nuances do autor.

Artigos de Steve Blank sobre Customer Development: Para entender a importância de sair do prédio e 
conversar com clientes.

Modelos de Lean Canvas de Ash Maurya: Para estruturar suas hipóteses de negócio de forma concisa.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alterações.


