
Aula 8 3 A Fase "Medir": Introdução à 
Contabilidade para Inovação

No universo das startups e da inovação, a jornada é muitas vezes comparada a uma expedição por território 
desconhecido. Você tem um mapa inicial, uma bússola, mas o terreno real se revela à medida que você avança. É 
nesse cenário de incerteza que a fase "Medir" do Lean Startup se torna crucial, funcionando como o painel de 
controle da sua navegação. Sem métricas adequadas, é como pilotar no escuro, sem saber se você está no 
caminho certo ou se o combustível está acabando.

Muitos empreendedores, ao iniciar seus projetos inovadores, caem na armadilha de aplicar métricas financeiras 
tradicionais, pensadas para empresas já estabelecidas. Contudo, uma startup não é uma versão menor de uma 
grande empresa; ela é uma instituição humana projetada para criar um novo produto ou serviço sob condições de 
extrema incerteza. Isso exige uma forma de contabilidade que não apenas registre lucros e perdas, mas que, acima 
de tudo, promova o aprendizado validado.

Nesta aula, vamos desvendar por que as abordagens contábeis convencionais falham miseravelmente no contexto 
da inovação e como podemos construir um sistema de medição que realmente impulsione o progresso. Nosso 
objetivo é que, ao final, você seja capaz de identificar as métricas certas para sua startup, entender a importância 
de uma linha de base, saber quando ajustar o motor do seu negócio e, crucialmente, reconhecer o momento de 
pivotar, tudo isso embasado em dados auditáveis e acessíveis. Prepare-se para transformar a incerteza em 
conhecimento acionável.



Por Que as Métricas Financeiras 
Tradicionais Não Funcionam para Startups

O Problema da 
Velocidade
Medir velocidade máxima 
quando você ainda está 
aprendendo a se equilibrar é 
irrelevante e desmotivador.

Métricas Tradicionais
Receita, lucro líquido e ROI são 
projetadas para empresas que 
já encontraram seu modelo de 
negócio.

Ambiente de Incerteza
Startups não têm histórico 
financeiro robusto nem 
mercado consolidado para 
prever com precisão.

Imagine que você está tentando aprender a andar de bicicleta. As métricas tradicionais seriam como medir a 
velocidade máxima que você atingiu ou o tempo que levou para chegar a um destino distante. Essas são 
informações úteis para um ciclista experiente, mas para alguém que está apenas começando, elas são irrelevantes 
e até desmotivadoras. O que você realmente precisa saber é: "Consegui me equilibrar por mais tempo?", "Caí 
menos vezes?", "Consegui pedalar sem ajuda?".

Da mesma mesma forma, as métricas financeiras clássicas, como receita, lucro líquido e retorno sobre 
investimento (ROI), são projetadas para empresas que já encontraram seu modelo de negócio e estão focadas em 
otimizar a execução. Elas pressupõem um ambiente de previsibilidade e um produto/mercado já validado. Para uma 
startup, que está em busca de um modelo de negócio repetível e escalável, essas métricas podem ser enganosas, 
mascarando o verdadeiro progresso 3 ou a falta dele.

Lembre-se: Uma startup não tem um histórico financeiro robusto para analisar, nem um mercado 
consolidado para prever com precisão. O que ela tem é uma série de hipóteses sobre quem são seus 
clientes, quais problemas eles têm e como seu produto pode resolvê-los. Medir o lucro de um produto que 
ainda está em fase de validação é como julgar a qualidade de um bolo pela quantidade de farinha usada, 
antes mesmo de ele ter ido ao forno. A métrica certa para a startup é aquela que valida ou refuta suas 
hipóteses mais críticas, permitindo que ela aprenda e se adapte rapidamente.



A Necessidade de um Novo Tipo de 
Contabilidade: Focada em Aprendizado
Se as métricas tradicionais não servem, o que serve? A 
resposta está na Contabilidade para Inovação, um conceito 
central do Lean Startup. Pense nela como um sistema de 
GPS para sua startup, onde o objetivo principal não é apenas 
chegar a um destino (lucro), mas sim aprender o melhor 
caminho para lá, ajustando a rota a cada nova informação. O 
foco muda de "quanto dinheiro estamos ganhando?" para "o 
que estamos aprendendo sobre nossos clientes e nosso 
modelo de negócio?".

Essa nova abordagem reconhece que o ativo mais valioso de 
uma startup não é o dinheiro em caixa, mas sim o 
aprendizado validado. Cada experimento, cada lançamento 
de um Produto Mínimo Viável (MVP), cada interação com o 
cliente é uma oportunidade de testar uma hipótese e gerar 
dados. A contabilidade para inovação transforma esses 
dados em conhecimento acionável, permitindo que a equipe 
tome decisões informadas sobre o futuro do produto e da 
empresa.

01

Construir
Desenvolver experimentos e MVPs baseados em 
hipóteses

02

Medir
Coletar dados sobre interações e comportamento dos 
clientes

03

Aprender
Transformar dados em conhecimento acionável

04

Iterar
Ajustar estratégia com base no aprendizado validado

Em vez de se prender a projeções financeiras que são, na melhor das hipóteses, suposições, a contabilidade para 
inovação nos convida a focar em métricas que nos dizem se estamos realmente criando valor para os clientes e se 
o nosso motor de crescimento está funcionando. É uma mudança de paradigma: de uma mentalidade de "construir 
e esperar que venham" para uma de "construir, medir, aprender e iterar".



Estabelecendo uma Linha de Base (Baseline)
Antes de poder medir o progresso, você precisa saber de onde está partindo. É como um médico que, antes de 
prescrever um tratamento, mede a pressão arterial e o peso do paciente. Essa é a linha de base (baseline): um 
conjunto de métricas iniciais que representam o estado atual do seu produto ou negócio. Sem ela, qualquer 
melhoria ou piora é apenas uma suposição, sem um ponto de comparação concreto.

Lançamento do MVP
Primeiro contato com usuários 
reais

Coleta de Dados Iniciais
Taxas de conversão, 
engajamento, retenção

Estabelecimento da 
Baseline
Ponto de referência para 
experimentos futuros

A linha de base é estabelecida após o lançamento do seu primeiro MVP (Produto Mínimo Viável). Neste momento, 
você coleta os primeiros dados sobre como os usuários interagem com seu produto. Quais são as taxas de 
conversão? Qual é o engajamento? Quantos usuários retornam? Essas são as métricas que você usará como 
referência para todos os experimentos futuros. É o seu "zero" particular, o ponto de partida para toda a sua jornada 
de aprendizado.

Exemplo Prático

Se você lançou um aplicativo e, na primeira semana, 10% dos usuários que baixaram o app completaram 
o processo de cadastro, essa é a sua linha de base para a taxa de conversão de cadastro. Todas as suas 
próximas melhorias no fluxo de cadastro serão medidas em relação a esses 10%. Se você fizer uma 
alteração e a taxa subir para 12%, você aprendeu algo valioso. Se cair para 8%, você aprendeu que a 
mudança não funcionou e precisa tentar outra coisa. A linha de base transforma a experimentação em 
um processo científico e mensurável.



Ajustando o Motor: Iteração e Otimização
Com a linha de base estabelecida, o próximo passo é ajustar 
o motor. Pense no seu produto como um motor de carro. Ele 
tem várias peças (funcionalidades, fluxos de usuário, 
estratégias de marketing) que precisam trabalhar em 
conjunto para impulsionar o crescimento. Ajustar o motor 
significa realizar experimentos controlados para otimizar 
cada uma dessas peças, buscando melhorar as métricas que 
você definiu na sua linha de base.

Formular Hipótese
"Se fizermos X, então Y vai melhorar"

Implementar Mudança
Executar o experimento controlado

Medir Resultado
Comparar com a linha de base

Validar ou Descartar
Incorporar aprendizado ou tentar algo diferente

Cada ajuste é uma hipótese: "Se fizermos X, então Y vai melhorar". Por exemplo, "Se mudarmos a cor do botão de 
'Comprar' para verde, a taxa de cliques aumentará em 5%". Você implementa a mudança, mede o resultado e 
compara com a linha de base. Se a métrica melhorar, você validou sua hipótese e incorporou o aprendizado. Se 
não, você descarta a hipótese e tenta algo diferente. Esse ciclo contínuo de construir-medir-aprender é o coração 
do Lean Startup.

Caso Dropbox

No início, eles tinham um problema de aquisição de usuários. Em vez de gastar milhões em marketing 
tradicional, eles testaram uma hipótese: "Se oferecermos espaço de armazenamento extra para quem convidar 
amigos, a aquisição de usuários aumentará". Eles implementaram um programa de referências simples, 
mediram o impacto e viram um crescimento exponencial. Esse foi um ajuste no motor de aquisição que gerou 
resultados massivos, tudo baseado em um experimento e medição cuidadosa.



Pivotando: A Decisão Crucial
Mas e se, mesmo após vários ajustes no motor, as métricas não melhorarem significativamente? E se o 
aprendizado validado mostrar que suas hipóteses fundamentais sobre o produto ou o mercado estão erradas? É 
nesse ponto que entra a decisão de pivotar. Pivotar não é falhar; é uma correção de curso estruturada, projetada 
para testar uma nova hipótese fundamental sobre o produto, a estratégia ou o motor de crescimento.

Pivô de Zoom-In
Uma funcionalidade se torna o produto principal

Pivô de Zoom-Out
O produto se torna uma funcionalidade de algo 
maior

Pivô de Segmento
Mudança do público-alvo ou segmento de cliente

Pivô de Plataforma
Mudança de aplicação para plataforma ou vice-
versa

Imagine que você está navegando em um barco e, após ajustar as velas e o leme várias vezes, percebe que o 
vento simplesmente não está soprando na direção que você precisa para chegar ao seu destino original. Insistir 
seria um desperdício de tempo e recursos. Pivotar seria mudar completamente a direção do barco, ou talvez até 
mudar para um tipo diferente de embarcação, para aproveitar um novo vento e alcançar um novo destino, ou o 
mesmo destino por um caminho diferente.

Importante: Existem vários tipos de pivôs: um pivô de zoom-in (uma funcionalidade se torna o produto), 
um pivô de zoom-out (o produto se torna uma funcionalidade), um pivô de segmento de cliente, um pivô 
de plataforma, entre outros. O importante é que a decisão de pivotar não é baseada em intuição ou 
desespero, mas sim em dados concretos e aprendizado validado que indicam que a estratégia atual não 
está funcionando e que uma nova abordagem é necessária para encontrar um modelo de negócio 
sustentável.



A Importância de Dados Auditáveis e 
Acessíveis
No coração da contabilidade para inovação está a necessidade de dados auditáveis e acessíveis. O que isso 
significa? Significa que as métricas que você coleta e as conclusões que você tira delas devem ser transparentes, 
verificáveis e compreensíveis por todos na equipe. Não basta apenas dizer "a taxa de conversão aumentou"; é 
preciso mostrar como essa taxa foi calculada, de onde vieram os dados e como eles foram interpretados.

Auditabilidade
Dados auditáveis garantem 
que as decisões sejam 
baseadas em fatos, não em 
opiniões ou suposições. 
Eles permitem que a equipe 
confie nas informações e 
evitem o "efeito halo", onde 
o sucesso de uma métrica 
obscurece o fracasso de 
outras.

Acessibilidade
A acessibilidade dos dados 
é fundamental. Se apenas 
uma pessoa na equipe tem 
acesso ou entende as 
métricas, o processo de 
aprendizado é centralizado 
e lento. Todos devem ser 
capazes de ver o painel de 
controle e entender o que 
está acontecendo.

Transparência
A transparência e a 
acessibilidade dos dados 
são o oxigênio que alimenta 
o ciclo de construir-medir-
aprender. Elas empoderam 
as equipes a tomar decisões 
rápidas e baseadas em 
evidências.

Exemplo: Intuit

A Intuit é conhecida por sua cultura de experimentação e dados. Eles investem pesado em ferramentas que 
tornam os dados de uso do produto e de testes A/B facilmente acessíveis a todos os engenheiros e gerentes de 
produto. Isso empodera as equipes a tomar decisões rápidas e baseadas em evidências, sem precisar passar 
por um gargalo de análise centralizado.



Estudos de Caso Atuais: Aprendendo com 
os Gigantes e os Ágeis
A metodologia Lean Startup, com sua ênfase na contabilidade para inovação, não é exclusiva para pequenas 
startups. Grandes empresas também a adotam para fomentar a inovação interna e se manterem competitivas. Um 
exemplo notável é a GE (General Electric), que implementou o programa FastWorks, uma adaptação dos princípios 
Lean Startup para sua estrutura corporativa.

GE FastWorks
A GE percebeu que seus processos tradicionais de 
desenvolvimento de produtos eram lentos e caros. 
Com o FastWorks, eles incentivaram suas equipes a 
criar MVPs, testar hipóteses com clientes reais e 
usar métricas de aprendizado para decidir se 
deveriam pivotar ou perseverar.

Zappos
Conhecida por seu foco obsessivo no cliente. Eles 
entendem que a retenção de clientes e a lealdade 
são métricas-chave que impulsionam o crescimento 
a longo prazo. Em vez de apenas olhar para o 
volume de vendas, a Zappos mede a qualidade das 
interações com o cliente.

Isso permitiu que a GE lançasse produtos mais rapidamente, com menos desperdício e maior alinhamento com as 
necessidades do mercado, transformando sua cultura de inovação de dentro para fora.

Outro caso inspirador é o da Zappos, conhecida por seu foco obsessivo no cliente. Embora não seja uma startup 
no sentido tradicional hoje, sua trajetória inicial e sua cultura de medição de satisfação do cliente são exemplares. 
Eles entendem que a retenção de clientes e a lealdade são métricas-chave que impulsionam o crescimento a longo 
prazo. Em vez de apenas olhar para o volume de vendas, a Zappos mede a qualidade das interações com o cliente, 
o tempo de atendimento e a taxa de recompra, usando esses dados para refinar continuamente sua proposta de 
valor e experiência.



Intuit: Cultura de Experimentação
A Intuit, empresa de software financeiro, é outro 
gigante que abraçou a experimentação e a 
contabilidade para inovação. Eles têm uma cultura 
forte de "testar e aprender", onde equipes são 
encorajadas a rodar centenas de experimentos A/B por 
ano. Cada experimento tem uma hipótese clara e 
métricas definidas para medir o sucesso. Se uma 
funcionalidade não melhora as métricas de 
engajamento ou satisfação do cliente, ela é descartada 
ou iterada rapidamente.

Essa abordagem permite que a Intuit inove 
continuamente em produtos como QuickBooks e 
TurboTax, mantendo-os relevantes e fáceis de usar 
para milhões de clientes. Eles não têm medo de 
"matar" ideias que não funcionam, porque sabem que 
cada falha é uma oportunidade de aprendizado 
validado. Essa agilidade e foco em dados são o que os 
mantém na vanguarda do setor de software financeiro.

100+
Experimentos A/B

Realizados por ano em 
cada produto

100%
Cultura de Dados

Todas as decisões 
baseadas em evidências

Esses exemplos mostram que a contabilidade para inovação não é apenas uma teoria, mas uma prática poderosa 
que pode ser aplicada em diversos contextos, desde a pequena startup até a corporação global. O denominador 
comum é a busca incessante por aprendizado validado, guiado por métricas que realmente importam para o 
crescimento e a sustentabilidade do negócio.



Evolução do Lean com Steve Blank e Ash 
Maurya: Ferramentas Complementares
A metodologia Lean Startup de Eric Ries é a espinha dorsal da contabilidade para inovação, mas ela foi enriquecida 
e complementada por outros pensadores importantes. Steve Blank, mentor de Ries, introduziu o conceito de 
Customer Development, que enfatiza a importância de sair do escritório e conversar com clientes reais desde o 
primeiro dia. Isso é fundamental para a fase "Medir", pois os dados mais valiosos muitas vezes vêm diretamente da 
interação humana, e não apenas de análises de uso.

01

Descoberta do Cliente
Medir se os problemas identificados são reais e se os 
clientes se importam com eles

02

Validação do Cliente
Medir se sua solução resolve os problemas e se clientes 
pagarão por ela

03

Criação do Cliente
Escalar a aquisição de clientes com base no 
aprendizado validado

04

Construção da Empresa
Transição de startup para empresa estabelecida

O Customer Development propõe quatro passos: Descoberta do Cliente, Validação do Cliente, Criação do Cliente e 
Construção da Empresa. Cada um desses passos gera hipóteses que precisam ser testadas e medidas. Por 
exemplo, na Descoberta do Cliente, você está medindo se os problemas que você identificou são reais e se os 
clientes se importam com eles. Na Validação, você mede se sua solução realmente resolve esses problemas e se 
os clientes estão dispostos a pagar por ela.

Lean Canvas

Ash Maurya popularizou o Lean Canvas, uma adaptação do Business Model Canvas de Alexander 
Osterwalder, mas focado especificamente em startups. O Lean Canvas ajuda a mapear as hipóteses mais 
arriscadas de um modelo de negócio em uma única página, incluindo problemas, soluções, métricas-
chave, proposta de valor única e vantagens injustas. As "Métricas-Chave" no Lean Canvas são 
diretamente ligadas à contabilidade para inovação, forçando o empreendedor a pensar desde o início em 
como ele vai medir o progresso e o aprendizado.



Integrando as Ferramentas: Um Ecossistema 
Completo
Essas ferramentas, o Customer Development e o Lean Canvas, não substituem a contabilidade para inovação, mas 
a fortalecem. Elas fornecem a estrutura para formular as hipóteses corretas e identificar as métricas mais 
relevantes para testá-las. O Lean Canvas, por exemplo, atua como um mapa estratégico que guia a criação do MVP 
e a definição das métricas de linha de base.

Lean Canvas
Plano de voo inicial

Customer 
Development
Checar o clima e conversar 
com a torre

Contabilidade para 
Inovação
Painel de instrumentos durante 
o voo

Imagine que o Lean Canvas é o seu plano de voo inicial, o Customer Development é o processo de checar o clima 
e conversar com a torre de controle antes de decolar, e a contabilidade para inovação é o painel de instrumentos 
que você monitora durante todo o voo. Juntos, eles formam um sistema robusto para navegar pela incerteza da 
inovação, garantindo que cada decisão seja informada por dados e aprendizado validado.

A integração desses conceitos permite que as startups não apenas construam produtos, mas construam empresas 
sustentáveis, com uma compreensão profunda de seus clientes e de como criar e entregar valor de forma 
eficiente. É um ecossistema de ferramentas e mentalidades que, quando aplicadas em conjunto, aumentam 
drasticamente as chances de sucesso em um ambiente de negócios cada vez mais dinâmico e competitivo.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Lean Startup Metodologia geral para 
inovação

Eric Ries, Toyota 
Production System

Ciclo Construir-Medir-
Aprender

Customer Dev. Validação de mercado e 
cliente

Steve Blank Entrevistas com clientes 
para validar problemas 
e soluções

Lean Canvas Planejamento 
estratégico de startup

Ash Maurya (adapt. 
Business Model 
Canvas)

Mapeamento de 
hipóteses-chave em 
uma página

Contab. Inovação Medição de progresso e 
aprendizado

Eric Ries (parte do Lean 
Startup)

Métricas de 
engajamento, retenção, 
conversão para validar 
hipóteses



Em Prática: Aplicando a Contabilidade para 
Inovação no Dia a Dia
A contabilidade para inovação não é um conceito abstrato; é uma prática diária que exige disciplina e foco. Para 
aplicá-la, comece identificando as hipóteses mais arriscadas do seu negócio 3 aquelas que, se estiverem erradas, 
podem inviabilizar todo o projeto. Em seguida, defina as métricas que realmente importam para testar essas 
hipóteses, evitando as métricas de vaidade que apenas inflacionam o ego, mas não geram aprendizado.

Identifique Hipóteses Arriscadas
Aquelas que podem inviabilizar o projeto se estiverem erradas

Defina Métricas Relevantes
Evite métricas de vaidade, foque no que gera aprendizado

Crie e Lance MVP
Menor esforço possível para testar hipótese principal

Itere Continuamente
Cada mudança é um experimento com hipótese clara

Esteja Pronto para Pivotar
Tenha coragem de mudar quando os dados indicarem

Crie um MVP que seja o menor esforço possível para testar sua hipótese principal. Lance-o, colete os dados da 
linha de base e, a partir daí, comece a iterar. Cada mudança no produto ou na estratégia deve ser vista como um 
experimento com uma hipótese clara e métricas de sucesso definidas. Monitore essas métricas de perto, tornando 
os dados acessíveis a toda a equipe. Esteja preparado para ajustar o motor continuamente e, se os dados 
indicarem, tenha a coragem de pivotar.

Lembre-se: o objetivo não é provar que você estava certo, mas sim aprender o mais rápido possível o que 
funciona e o que não funciona. A contabilidade para inovação é sua ferramenta para transformar a incerteza em 
conhecimento, guiando sua startup em direção a um futuro mais promissor.

Autoavaliação

Qual é a principal razão pela qual as métricas financeiras tradicionais são inadequadas para startups?1.

a) Elas são muito complexas para serem compreendidas por equipes pequenas.

b) Elas focam em otimização de execução, não em validação de modelo de negócio.

c) Elas exigem um grande volume de dados históricos que startups não possuem.

d) Elas são caras de implementar e manter em um ambiente de startup.

O que representa a "linha de base" na contabilidade para inovação?2.

a) O lucro mínimo aceitável para a startup.

b) O ponto de equilíbrio financeiro do negócio.

c) Um conjunto de métricas iniciais que servem como referência para o progresso.

d) O custo total de desenvolvimento do Produto Mínimo Viável (MVP).

A decisão de "pivotar" em uma startup deve ser baseada principalmente em:3.

a) A intuição do fundador sobre uma nova oportunidade de mercado.

b) A pressão de investidores para mudar a direção do negócio.

c) Dados concretos e aprendizado validado que indicam a necessidade de uma correção de curso.

d) A incapacidade da equipe de implementar as funcionalidades planejadas.

Qual das seguintes ferramentas complementa a contabilidade para inovação ao ajudar a mapear as hipóteses 
mais arriscadas de um modelo de negócio em uma única página?

4.

a) Business Model Canvas

b) Balanced Scorecard

c) Lean Canvas

d) SWOT Analysis

Explique como a acessibilidade e a auditabilidade dos dados contribuem para o sucesso de uma startup que 
adota a contabilidade para inovação.

5.

Gabarito

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

Próxima Aula

Aula 9 3 Métricas Acionáveis vs. Métricas de Vaidade

Recursos Adicionais

Livro "A Startup Enxuta" de Eric Ries: Para aprofundar os conceitos fundamentais do Lean Startup.

Artigos de Steve Blank sobre Customer Development: Para entender a importância da validação com o cliente.

Modelos de Lean Canvas de Ash Maurya: Para praticar o mapeamento de hipóteses do seu negócio.

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


