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Sejam bem-vindos!

Vamos para a nossa aula de no7/!

Papel e caneta em mdos.

Hoje, na minha opinido, é a aula mais importante desse de-
safio. E a aula de n°7, ou seja, o meio do caminho. Ela é a
transi¢cdo entre a parte tedrica, que vocés ja passaram, e a
parte pratica, que nés comegaremos a partir dessa aula.

Nas primeiras 6 aulas nds vimos o que é importante para dentro de casa,
da porta para dentro do teu negocio, principalmente na percepcdo de
gue VOCé possul um produto, de que as pessoas precisam de vocé, de que
& mais facil trabalhar um produto quando vocé reconhece 0s seus pontos
fortes ao invés de ficar se preocupando com os seus pontos fracos, Nndo
ter vergonha de produzir conteudo.

Na aula n°l, nds reconhecemos gque vocé ndo tem medo de comecar, mas
tem medo do que as pessoas v&o dizer guando vocé comecar a tentar.

A palavra mais importante para o empreendedor é o “quase”, porque du-

rante muitos anos, as vezes decadas, o empreendedor pode viver a pala-
vra ‘quase”. As pessoas Nndo compreendem isso.

Por que a palavra mais importante pro empreendedor € o “quase”?
Porgue € capaz de se viver 10 anos no quase! Ndo existe nenhuma garan-
tia de que vocé ndo va viver 10 anos no “‘quase’! Eu vivi no “quase” por 10

anos, ate 2016.

E qual a diferenca de se viver no "quase”?



Quando um “quase” acontece — "Cara, montei tudo, desenhei tudo, pus
na ruag, fui pro ar... quase deu certo”, ou "Deu até meio certo, deu um pou-
quinho certo... quase ganhei grana de verdade, quase fiz a grana que eu
preciso, quase que meu negocio explodiu... quase consegui aquela par-
ceria com aqguele influenciador que eu estava querendo...”

O que separa os meninos dos homens aqui? Por que essa
palavra é tdo importante e vocé tem que abracar essa pa-
lavra?

Porque as pessoas comuns, as pessoas & sua volta, véo olhar o QUASE e
v&o dizer assim: -“Puta, cara, tu errou, tu fracassou, tu fez errado! Que
vergonha, hein, meu?! Que papeldo, hein?”

Eu vou contar uma coisa para vocés: houve um lancamento que eu fiz
que envolveu uma equipe grande, investimento, expectativa, eu trabalhei
um ano inteiro no langcamento. A perspectiva de faturamento desse
lancamento era de 10 milhdes de reais.

E como era uma perspectiva de faturamento muito alta, envolvia muitos
influenciadores fortes, galera grande do YouTube, um lineup de convida-
dos enorme. Eu confiava muito nos 10 milhdes de reais. Eu disse: “Eu vou
montar esse lancamento inteiro e eu quero s6 uma comiss@o sobre ele.”

Eu trabalhei no langamento ao longo de um ano. As vezes as pessoas
falam: -"Ah, eu t6 postando hd 3 meses. Eu fiz 3 lives com uma pessoaq. Eu
fiz a caixinha de perguntas e perguntaram pouco”. Eu trabalhei um ano
no lancamento, custeei muitas coisas do meu bolso e, principalmente, eu
suspendi todos 0os meus clientes pra poder focar nesse lancamento.

Eu fui muito contaminado por essa expectativa, e quanto mais vocé tra-
balha, mais vocé quer depositar energia naquilo pra aumentar a garantia
de que vocé vai ganhar a grana. As minhas comissdes incorreriam logo
depois dos custos do projeto.



Eu conversei com a minha esposa e falei: “N&o se preocupa, a gente vai
faturar 10 milhées. Desses, uns dois milhées vem pra mim. A gente pega e
faz isso, faz aquilo. Eu demito uns clientes chatos com quem eu ndo
quero trabalhar.”

Vocé sabe que tem um cliente chato que
merece ser demitido.

Se vocé ndo tem coragem de demitir seus
clientes ruins, vocé vai ter uma vida profis-
sional ruim. Os clientes ruins vao tornar a
sua dinamica, o seu dia a dia ruim.

Eu falei com a minha esposa, ela falou com a familia dela, eu falei com a
minha familia. Aquele negdcio todo, aquele envolvimento, aquela
pressdo aumentando, aumentando... a hora chegando perto, vocé ndo
dorme direito, acorda no meio da noite fazendo checklist porque vocé té
muito ansioso e fica revisando as coisas...

E é ai que vocé percebe que a maior parte ndo é nem a que vocé coloca
em si mesmo, mas é a aquela que vocé coloca para as outras pessoas e
o0 quanto elas te cobram sobre isso. E ai eu faco uma confiss@o que so
guem vai pro campo de batalha, sé quem faz mesmo, pode dizer.

Vocés podem perguntar: “icaro, vocé té dizendo que as pessoas em
volta de vocé colocam pressdo. Entéo por que é que vocé conta para as
pessoas?”. Cara, porque vocé ndo consegue guardar, porque as vezes e
pesado demais, dd muito trabalho. As pessoas veem vocé virando a
noite e perguntam o que é. Vocé ama o seu projeto, vocé acha do caral-
ho o que vocé faz! Entéo vocé ndo consegue guardar.



Ninguém consegue conquistar alguma coisa muito boa e guardar sé pra si,
n&o mostrar pra ninguém. Talvez um ou outro consiga, mas a maioria das
pessoas ndo. E ai as pessoas te veem virando a noite, perguntam o que
vocé ta fazendo e vocé vai dizer: -"Ah, eu t6 estudando pra prefeitura”?
N&o, vocé precisa compartilhar.

Mass por que vocé se frustra? Porque vocé compartilha com as pessoas,
mas, imediatamente, elas ndo estdo preparadas pra entender que a pa-

lavra mais importante para o empreendedor € o QUASE!

E ai, faltando um més para o lancamento, ja tinha gente pra caralho que
sabia que a meta era 10 milh&es de reais. Na epoca, nds eramos 0 segun-
do maior lancamento do Brasil. S6 ficadvamos atrds do Mairo Vergara.

Era muita pressdo! Era muita coisa! E eu era muito mais menino! So tinha o
Matteo e eu ndo tinha nem Instagram na €poca.

A pressdo ia crescendo, crescendo...

E o projeto me deu de comissdo... 0 reais! Depois de um ano de trabalho!

E 0 que acontece? Acontece que voceé ta dividido entre duas sensagdes:

A primeira: "Eu fui burro! Onde eu errei? Eu comprei trafego errado? O pro-
duto estava errado? O publico estava errado? Eu errei na ofertal”. Vocé
comeca aquela sequéncia de exames profissionais para tentar enxergar o
gue deu errado.

Mas vocé percebe, depois de um
tempo, que o pior ndo é lidar com seus
proprios erros. O pior é lidar com o
exame, com a opiniéo, com a andlise
do outro.



Passei um ano trabalhando, custeando do meu bolso, falei com a minha
esposa.... Nesse dia, foi a unica vez da minha vida que eu deitei na minha
cama sem vontade de sair dela. Fechei todas as janelas, deitei na cama,
apaguei a luz, fechei a porta... deitel!

S segundos depois — esse foi 0 maximo de depressdo que eu tive na
minha vida — a minha esposa abriu a porta, me pegou pelo brago e me
falou: - “Levanta”. Eu me levantei, falei: - “Meu, o que eu té fazendo aqui?
Eu tenho mulher, eu tenho filho... o que eu té fazendo...”

Ent&o, assim, foi pesado, foi dificil, custou dinheiro... Esse dinheiro ja voltou!
Agueles 10 milhdes de reais que iam deixar 2 milhdes de comissdo, é pos-
sivel que eu faca esse valor no lancamento que vem agora. As coisas
mudam!

Mas o mais dificil nGo foi tanto o fracasso! O mais dificil foi quando eu
cologuei a cara para fora de casa.

Eu j& tinha digerido a situacdo. O balde d'agua da minha esposa, eu ja
tinha despertado, beleza! Aconteceu! Erreil Onde que foi? Deixa eu
chamar a equipe, deixa eu chamar o cliente...

Mas eu ja tinha digerido, beleza! E ai, qual o proximo?
O empreendedor abraca o QUASE!

Aquilo, para mim, acabou naguela hora! Foi muito interessante porque,
naquele momento, eu tinha duas escolhas.

Eu podia optar por entrar naquele quarto, deitar na cama e ndo levantar,
e Qi eu io comegar a pensar um monte de coisas, encontrar um monte de
culpados, encontrar um monte de erros meus. Eu ia pensar que houve um
monte de prejudicados, esquecendo que qualguer negdcio estd sujeito a
riscos, que todos ali eram maiores e capazes, que todos estavam cientes
dos riscos e incertezas...



Hoje esse cliente € meu amigo, porgue todo mundo estava consciente!

Ent&o, naguele momento, eu tinha duas opgdes: eu poderia deitar
naguela cama e ficar e, quanto mais tempo eu ficasse, mais dificil seria
sair de la.

Ou eu poderia bater naguela cama e voltar. Na verdade, eu n&o tinha
forcas para fazer isso sozinho. Provavelmente eu ficaria nagquela cama
alguns dias e isso teria tornado as coisas mais dificeis.

s

Algumas pessoas me perguntam nos stories: - “lcaro, para vocé, o que é
casamento?”’. Casamento € isso, cara: eu ndo tinha forcas naguele mo-
mento para sair daguela cama, ela veio em 5 segundos, me pegou pelo
braco, me colocou de pé e me falou: -“Levanta”.

Eu lembro do Joel... eu estava muito impactado, muito mexido, e o Joel
olhando para mim e falando: “Cara, vocé é pail Vocé ndo pode errar, ndo
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pode adoecer, n&o pode desistir, Nndo pode se entregar

Entdo, como eu bati e sai, para mim estava resolvido.
Naquele dia estava resolvido. Naquele dia acabou esse
assunto, eu quero ir para o préximo.

E qual o problema? Quando vocé sai pela porta de casa, e isso ja estd

resolvido em vocé, as outras pessoas ndo lidam com o QUASE! As outras
pessoas Ndo lidam com o erro! As outras pessoas ndo lidam com o fra-
Casso, com o desgosto, com a quebra de expectativas! Os outros ndo
lidam com issol!

Vocé resolveu a situacdo naguele dia: -“Erreil Ponto! Proximo!”. S6 que as
outras pessoas vao continuar: - “Meu, tu € louco! Que loucura! Como é
que tu errou desse jeito! Tu é irresponsavel! Tu tem um filho! Ta na hora de
parar com isso!”



Ent&o, a palavra mais importante que existe para vocé ¢ o QUASE!
Abrace a palavra QUASE porgue ela vai acontecer muito mais na sua vidal

Para cada acerto, 10, 15, 20
QUASES acontecem!

E qual o problema? Todo mundo acha que o acerto vem depois de 1
Quase! Ou depois de 2! Ou: -“Ta bom, foram 3 erros ja, ent&o ta na hora
do meu acerto”. N&o, talvez vocé tenha gque passar por 10!

E ou vocé enxerga nesse QUASE uma oportunidade de aprender, de mel-
horar e de entender por que vocé chegou nesse QUASE e ndio chegou I,
porque, geralmente, sdo 2 ou 3 ajustes que te tiram do QUASE para o
CHEGOU LA! Nunca é uma coisa absurdal Geralmente vocé faz 90% das
coisas certas!

-"Meu amigo quebrou 9 vezes e hoje ele € milionario” — Cara, a maioria
dos miliondrios quebraram pelo menos algumas vezes. E ai, quando vocé
vira para ele e fala: -“Putz, carq, tu teve sorte, tu pegou uma onda boa”,
imagina o que passa na cabeca desse cara. O cara lembra de tudo: de
tudo que ele teve que abrir mdo, de tudo o que ele teve que fazer, todas
as vezes que falaram que ele estava errado, que ele era um idiota, um
sonhador, que ele ndo era a bala certa!

E ai, guando ele acerta, falam: "P6, meu, tu pegou uma puta mamata,
hein! Pegou uma puta onda!”

E isso mesmo que acontece! E existem duas coisas com as quais Vocé vai
ter que lidar:

Entenda que o QUASE é a palavra mais importante da sua
vida, mais até do que o acerto! Porque o acerto acontece
uma vez, o quase acontece todo dia!



O acerto acontece uma vez, talvez duas, talvez trés vezes. O quase acon-
tece todo dia.

Se vocé ndo souber abracar o QUASE, | ]
voceé vai viver frustrado a vida inteiral

Vocés veem Hollywood: um monte de cara fodido, diretor premiado, pro-
dutor executivo foda, ator foda... os caras lancam um filme, € um fracasso!
Hollywood erral

A Apple vai, lanca um computador, aquele que € um ralador de queijo, 0s
caras falom que foi um puta fiasco! A Apple, a empresa mais valiosa do
mundo erral

Esquece tambéem a ideia de que, guando vocé acertar, vocé ndo erra
mais! Vocé acerta, dai comecga: erro, erro, erro... acerto! Quase, quase,
guase... acerto!

Entdo, assim:
e primeiro ponto: abrace o quase

e Segundo ponto: As pessoas néo vao abragar o quase!
Esquecga! Esquega a ideia!

A Unica coisa que vocé pode mudar € vocé mesmo! Vocé ndo vai mudar

os outros! Eu tentei isso durante a minha vida inteira! Tentei isso com meu
pai, com meus familiares, tentei mostrar para eles que o risco é bom, que
empreender é foda, tentei mostrar que essa € a minha vida, que € assim

que eu gosto de fazer as coisas, que as minhas regras sdo 0 que me Mo-
tivam...

Mas ndo dd! S&o pessoas otimas! Me fizeram, me sustentaram, me ali-
mentaram... Mas ndo dal Vocé ndo consegue mudar as pessoas!



Talvez a tua esposa, teu esposo, porgue € carne da tua carne! Porque
vocé dorme e acorda com aguela pessoa todos os dias.

A coisa mais importante para vocé € um bom esposo, uma boa esposal

E a coisa mais importante do mundo!~

Porque quando vocé néo divide

0s sonhos com essa pessoq, € uma
merda! Vocé dorme e acorda sozinho!
E a Unica coisa que vocés fazem é
tomar café juntos!

As pessoas ndo vao mudar! Entdo tome consciéncia de outra coisa: vocé
ndo vai conseguir esconder tudo de todo mundo! Vocé vai contar!

Ent&o, desmonta o seu mundinho de conto de fadas!

Vocé ndo vai conseguir esconder teus projetos de todo mundo, vocé vai
precisar falar com outras pessoas, vocé vai precisar compartilhar sonhos,
compartilhar planos. Muitas vezes, eles ndo v&io acreditar, ou eles véo
zombar de vocé, e tudo bem! E a vida é essal Vocé compartilha, eles
riem de vocé, vocé acha tudo bem, vocé continua, e ai vocé ganha
grana, eles ficam felizes...

Quando vocé té com grana, todo mundo é seu amigo! E, é assim, porque
O ser humano € assim! O ser humano quer guem tem grana, quem faz
churrasco, quem paga latinha Heineken, ninguém quer tomar Glacial!

Quando vocé tem mais grana, vocé tem mais amigos! Quando vocé tem
menos grand, vocé tem menos amigos!
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Quando vocé tem mais grana, o seu casamento ta melhor. Vocés v&o a
restaurante, ficam mais felizes, pagam as contas... E quando vocé tem
menos grana, o casamento € mais merdal E issol Vocés continuam juntos,
continuam parceiros, mas VOC&s comem menos, riem menos, bebem
menos... E & isso!

A vida & essa. entendeu? E assim mesmol!

-"Ah, as pessoas me roubam...” — As pessoas s80 assim: As Pessoas te
traem, te roubam, te enganam, 4s vezes teus parentes fazem isso... MAs &
assim. E assim que as coisas sé&o!

E por que a live de hoje é a mais importante?

Porque, primeiro, ela mostra que a frustracdo e o quase fazem parte iner-
ente da sua vida.

E 0 segundo ponto € que, se vocé ndo estiver disposto a aceitar isso, vocé
nunca vai ser feliz. Vocé nunca vai ser feliz porque, enquanto vocé estiver
errando, vocé vai estar sofrendo; e quando vocé acertar, vocé vai morrer
de medo de perder o que vocé ganhoul!

Quando vocé errar, vocé vai falar: -“Putz, que merda, errei”; quando vocé
acertar, vocé vai ficar: - “N&o erra mais! NGo erra mais! Deixa eu guardar o
que eu fiz!I". E quando vocé guarda o que faz, vocé perde, vocé ndo multi-
plica, vocé ndo arrisca...

A live de hoje é a mais importante porque voceés j& passaram todo esse
processo da porta para dentro, de entender e mexer da porta para
dentro, agora vamos comecar da porta para foral

Vocés examinaram a si mesmos, suas forcas, fraquezas, seus produtos,
seus inimigos comuns... agora nods vamos falar sobre 4 elementos que vao
compor a segunda parte do nosso desafio.
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Anotem ai: nés vamos falar de 4 elementos que vocé vai comecar a tra-
balhar a partir de agora, a partir das lives 8, 9,10, 11, 12, 13, 14. Esses ele-

mentos sAo:

© PRODUTO
© PRECO

© BONUS

©® GARANTIA

Quando vocé for fazer seu produto, sua oferta, sua campanha, vocé
precisa desses 4 elementos. Esses 4 elementos s@o as 4 pernas de uma
cadeira na gual o teu cliente vai sentar.

PRODUTO - PRECO - BONUS — GARANTIA

Primeiro ponto: Produto!

-"jcaro, quanto que eu cobro no produto?”

O mais importante é vocé lancar, pdr o produto na rua. N&o precisa ficar
pensando, ndo precisa ficar filosofando muito.

Que produto eu vendo? O produto mais simples possivel!

- “jcaro, eu quero gravar aulas. Eu vou pra um estudio?” — NAO! Prepare o
teu produto de modo que ele possa ser feito inteiramente no celular.
Porque ele é rapido!

- “fcaro, eu tenho um produto fisico” — Ent&o venda o que vocé mais
vende, 0 que mais tem giro, © que as pPessoas Mais consomem.

Corta as abstracdes!

Vocé tem que pensar no seu produto em 15 dias!
Vocé tem que preparar o seu produto em 7 dias!

12



Eu tava falando com a Amanda, e ela falou que ia criar uma plataforma
disso, daquilo, para nutricionistas. Eu disse a ela: “Grava 5 aulas no celu-
lar e vende elas por R$ 50,00. Se as pessoas ndo comprarem nem isso,
por que elas vao comprar uma coisa tdo mais complexa?”

Solta alguma coisa simples, de 990! N&o queria reinventar a rodal!

Ent&o, produto: o mais simples! Aquele que vocé possa pdr agora, em
uma semana, No ar!

Segundo ponto: Preco!

Qual o preco? Vocé so vai trabalhar com preco alto se vocé tiver au-
diéncial

Se vocé tem mil, 2 mil, 3 mil seguidores, qual preco vocé vai colocar? O
mais baixo possivell Porque a primeira venda ndo € pra ter lucro! Market-
ing € transformar segundos em minutos!

A primeira venda ndo é para ter lucro! A primeira venda é
para criar relacionamento! A venda € algo que sucede o
relacionamento! A primeira venda n&o é pra fazer lucro! A
primeira venda & pra estabelecer relacionamento!

-"Servico?" — SE vocé puder dar de graca o servico, dé!

A primeira venda n&o € para vocé enriquecer! Talvez a centésima venda
seja pra vocé enriquecer, mas a primeira, de fato, € para vocé esta-
belecer relacionamento.

E ai vem um ponto gque se relaciona diretamente com escassez: lembra
qguando mulher passa em frente A vitrine da Arezzo?
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Agui no shopping tem uma Arezzo €, em frente, uma concorrente, N&o
lembbro agora qual é. Acho que é Schutz, algo assim. E as mulheres passam
bem entre as duas lojas. Quando ndo tem promocgdo, as mulheres
passam! Quando tem promocdo, as mulheres ficam! E elas nem se impor-
tam com guanto custava o sapato antes!

“Promocdo! 50% OFF” — Elas nem sabem quanto custava o sapato antes
dos 50% offl Pode ser que o cara tenha dobrado o preco e botado 50% off!
Mas a chance de ver algo a 50% off faz todas elas pararem e ficarem
olhando pro produto!

Terceiro ponto: Bénus.

Para que serve o bbénus? Para que serve a promog¢do? Simplesmente para
o cara tomar a acéo agoral

Alguém aqui ja se perguntou por que os lancamentos acabam téo rapi-
dos? Por que lancamento tem flash openning de 24h7

Porque vocé tem que tomar a decisdo,
e se vocé ndo tomar a decisdo agorq,
vocé ndo vai tomar!

Vocé vai ter que pagar o remeédio do seu filho, pagar material escolar,
presente para sogra... se vocé ndo tirar o dinheiro do bolso do seu cliente
agora e deixar ele decidir, ele ndo vai decidir! Eu também ndo decido,
vocé tambem ndo decide!

Ent&o bdnus e promocdes servem para fazer o dinheiro do bolso do cliente
sair agora, enquanto ele t& impactado emocionalmente pelo seu contel-
do, pela sua propaganda, pela sua mensagem.

Quarto ponto: Garantia.
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A garantia € uma carta branca de que eu ndo vou te sacanear, n&o vou
sumir. Vocé tem 7/, 10, 30 dias.

Primeiro que, por lei, vocé j& tem garantia. Por lei, vocé é obrigado a dar
garantia se vender algo na internet, e € garantia de arrependimento. O
cara ndo precisa nem te dar um motivo, o cara pode comprar e falar:
"Putz, foda-se, eu quero meu dinheiro de volta”.

Ent&o, j& que vocé faz isso, ja pode transformar isso numa plataforma de
marketing, criar um discurso onde vocé fala: “Cara, vocé pode testar, vocé
vai ver que é bom, que funciona e, se vocé ndo gostar, vocé devolve”.

- "O que é o trial do Novo Mercado?” — Os caras vém e perguntam: “icaro,
O que a sua empresa faz?", vé |4, cara, é de graca por 7 dias. N&o me
importo. Vé |a todas as aulas. Vocé vai ficar porgue é bom pra caralho.

PRODUTO - PRECO — BONUS — GARANTIA: vocés tém que
saber quais s@o os seus!

Vocés tém que saber qual o produto mais simples e mais rapido, de
preferéncia que vocés facam essa semana.

Qual o preco? O mais baixo possivel, o mais barato possivel! A primeira
venda ndo é pra gerar lucro, a primeira venda é para estabelecer relacio-
namentol!

Quais séo os bdnus? Quais sdo as promogdes? N&o deixe o cliente de-
cidir guando o dinheiro sai do bolso dele, decida vocé!
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Garantia: Como € gue vocé comunica isso da maneira mais clara pos-
sivel para sua audiéncia gque, a hora que vocé quiser, durante esse perio-
do, que pode ser de 7,10, 15, 30 dias, vocé pode ficar tranquilo se desejar
devolver o produto.

Eu ndo recomendo mais de 7 dias porque — experiencias do campo de
batalha - brasileiro compra o negocio, assiste, ndo pde em pratica. Se
tiver 30 dias, ele comeca a receber faturas de outras bobagens que ele
comprou. Dai ele vai l& e pede o reembolso.

7 dias costuma ser suficiente: o cara tem tempo, € adulto, é justo!
Indicagdes de hoje

Eu tenho dois videos para vocés hoje: um em portugués e o outro em
inglés. Quem ndo sabe inglés, vai perder, porque esse video & bom
demais.

Todas as aulas aqui eu tenho focado: se edugquem em inglés, estudem
em inglés! Parem de estar limitados d lingua da terra do meme! Parem de
abrir méo do conhecimento que circula no mundo todo!

A grande mensagem de hoje foi:

vocé tem que abracar o QUASE! O QUASE
e a grande certeza da tua vida como em-
preendedor!

Pode até ser que vocé ndo erre, eu NnAo sei, Mas eu tenho certeza que
em muita trave vocé vai bater.
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Ent&o, o livro de hoje, que tem mais a ver com isso e que é a indicacdio de hoje é:

“A Startup Enxuta”, de Erick Ries.

O video de hoje € o resumo do livro, 0 mesmo titulo:

@ A Startup Enxuta.

Eu quero que vocés vejam esse video! Na hora que vocés forem comer, tomar

banho, ir para d academiaq, vejam esse video!

Para quem j& sabe inglés, o proprio criador do modelo, da filosofia, dessa forma de
trabalhar, falando no Google numa palestra de uma hora. The Lean Startup, de Erick

Ries. O que é a Lean Startup.

E por que a Lean Startup é importante? Porque é um sistema de trabalho, um sistema

profissional de encarar o seu dia a dia.

O que a vida, a escola, a faculdade fazem?
Estuda, estuda, estuda... e ndo erra, meu filho! N&o erra! Vamos criar um método pra

vocé acertar o X da proval

Ao contrario, o que o Lean Startup faz?
Tentq, errg, tentq, errqg, tentq, erra... Aprende! Aprende, faz!

O Lean Startup é o livro de cabeceira da minha vida profissionall E o livio mais impor-
tante da minha vida como marqueteiro! Ele vai falar: ndo tem problema falhar!
Tem problema néo aprender ou, pior, tem problema passar a vida inteira
sonhando.
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