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● Hipóteses do BMC

● Custos (abordagem tradicional)

● Unit economics

● Próximos passos

Agenda



BMC





BMC enquanto mapa dos testes e dos 
protótipos que precisam ser criados



Meu cliente vai 
gostar do 
produto por 
causa do 
aspecto x,
e não do y.

Acho que 
consigo atrair 
clientes pelo 
canal x.

As personas 
do segmento x 
gostam mais 
da minha 
proposta do 
que as 
personas dos 
segmentos
y e z.

Clientes estarão dispostos a pagar 
R$X (por mês/por uso/por ano, etc.)

O que eu 
preciso fazer 
pra entregar o 
valor proposto

Preciso de tais 
pessoas para 
entregar o 
valor proposto

O custo de aquisição é R$X por 
cliente e o custo de operação é R$Y

Consigo 
aprender sobre 
os meus 
clientes de tal 
maneira

Consigo
trabalhar
com os 
parceiros
apropriados



Processos



Jornada do Usuário



Jornada do Usuário



Blueprint
do Serviço



Blueprint
do Serviço



• Resultado gerado por atividades na 
interface entre fornecedor e cliente e por 
atividades internas do fornecedor para 
atender às necessidades do cliente

• Uma organização e uma mobilização, a 
mais eficiente possível, de recursos para 
interpretar, compreender e gerar a 
mudança nas condições de atividades do 
destinatário do serviço

Serviços



Cocriação de Valor

• Conhecimento é a fonte principal de vantagem 
competitiva

• Visão centrada no cliente é a melhor forma de criar valor

• Prestação de serviços leva à performance superior

• As organizações existem para integrar e transformar 
competências especializadas em serviços complexos 
demandados pelo mercado

• Porém, uma organização pode apenas propor propostas 
de valor

• Valor final é definido e cocriado com o cliente

• A proposta de valor é adaptada de acordo com as 
particularidades dinâmicas de cada cliente



“A presença e a participação do cliente”

• Personalização do serviço

• Julgamento pessoal

• Participação do cliente no processo e no resultado                  

• Operações descentralizadas

• Intangibilidade

Características dos serviços



Comunicação
“boca a boca”

Necessidades 
Pessoais

Experiência
Anterior

Comunicação
Externa

Expectativa do
Serviço

Expectativas inicial do cliente



Produção e consumos simultâneos



Gestão por Processos: cliente no início e no fim



Gestão por 

Processos
Inclui os cinco elementos que descrevem um processo

Fornecedor è Entrada è Processo è Saída è Cliente

F-E-P-S-C



• Inclui os três elementos que descrevem um negócio: o
cliente, o produto e o fluxo de trabalho

• Permite ver como são feitas as atividades que adicionam
valor ao cliente, independentemente das fronteiras
funcionais

• Permite que cada colaborador veja como seu trabalho se
alinha com o processo total e favorece o trabalho em equipe

• Mostra os relacionamentos internos e externos entre
cliente-fornecedor, por meio dos quais são gerados
produtos e serviços

Gestão por 

Processos



Mapeamento de processos



Mapeamento de 

Processos “As Is”



Identificação de casos e causas de problemas



Mapeamento de 

Processos “To Be”



Atividade



Teste 3: Custos  <   Receitas



Custeio dos processos



Custeio dos processos



Custeio dos processos



• Desenvolvimento de novos produtos

• Marketing & vendas

• Desenvolvimento de sistemas (devs)

• Entrega

• Serviço pós-venda

• Finanças

• Contabilidade

• Gestão de recursos humanos

• .....

Processos da sua startup



• Vocês previram as competências necessárias?

• Quais novas competências são importantes?

• Quanto custa para ter estes profissionais na empresa?

• Quais parcerias são necessárias?

Revisitando o Canvas
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...
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......



Dúvidas?



Obrigado!


