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Hipoteses do BMC

Custos (abordagem tradicional)
Custo de aquisicao de clientes
Unit economics

Investimentos
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Processos



Jornada do Usuario

Awareness Consideration Retention

Product Product Product
Awareness Research Product Receipt

Positive Experience

Negative Experience
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Mapeamento de processos
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Custeio dos processos

Procedures and methods
defining the relationship of
tasks

Etapa do Processo Pessoas Valor Ferramentas Valor Método Tempo Custo da Etapa
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gIaSSdoor Entrar

@ Vagas ([Z] Empresas &P Salirios @ Entrevistas Para Empresas

Buscar salarios Adicionar salario

:

Buscar salarios e compensacoes

Vagas Empresas Salarios Entrevistas

NOVO! Ferramentas para vocé encontrar o emprego ideal durante a pandemia. Ver recursos relacionados a COVID-19



"‘ Adobe Criatividade e design v Adobe Creative Cloud  Explorar v Novidades  Para empresas ~ Compare os planos  Aprendizado e suporte v O Fazer logon

Home / Adobe Creative Cloud

Economize agora

10 para : Comegar




aWS Contact Us Supportv Englishv My Account~ Sign In
) PP o y 9 Create an AWS Account

Products Solutions Pricing Documentation Learn Partner Network AWS Marketplace Customer Enablement Events Explore More Q

Start Building on AWS Today

Whether you're looking for compute power, database storage, content delivery,
or other functionality, AWS has the services to help you build sophisticated
applications with increased flexibility, scalability and reliability

Get Started for Free

Start Building With Free Tier Launch Your First App in Minutes Enable Remote Work & Learning Amazon Lightsail

Use Amazon EC2, S3, and more— free for Learn AWS fundamentals and start Support remote employees, students and Everything you need to get started on
a full year building with short step-by-step tutorials contact center agents AWS—for a low, predictable price




Unit economics



® Quanto vocé pode
investir para adquirir
clientes para a sua
startup?

GO-TO-MARKET: Investimento em aquisi¢cao



Custo de Aquisicao > CLV

A

The End




Custo de aquisicao de usuarios



O funil de aquisicao

Marketing to sales funnel

Como fazer o usuario chegar até vocé?

Como fazer o usuario interagir vocé?

Como fazer o usuario se engajar com vocé?

Como fazer o usuario comprar de vocé?

Como fazer o usuario indicar vocé?



Conceitos basicos de aquisicao

CPM - “Cost Per Thousand” - todas as vezes que o anuncio atinge 1000 visualiza¢des

CTR - “Click Through Rate” variacdo entre numero de cliques e aparicdes dos
anuncios, por exemplo 100 visualizacdes e 10 cliques - 10% de CTR;

CPC - “Cost Per Click” — custo por cada clique obtido

CPL — “Cost por Lead”, custo das pessoas que entraram no seu site e fizeram alguma
acao desejada

CPA — “Cost Per Action” ou CPV — “Custo por Vendas”, quanto foi gasto para cada
venda realizada



Conceitos basicos de aquisicao

CPC

CTR

CPA

CPL

CAC

O que é?

Custo por visita (ou por
clique)

Click-through rate
(quantos % clicam)
Custo por acao (geral)

Custo por lead

Custo de aquisicao

Como calcular?
Gasto / cliques
Cliques /
impressoes
Gasto / acoes

Gasto / leads

Gasto / clientes

Um desvio pode indicar...

e Canal errado
® Proposta de valor fraca

® Anuncio fraco
® Proposta de valor fraca

® Desconexao com a promessa
e Falta de credibilidade

® Desconexao com a promessa
® Proposta de valor fraca

® Todas as anteriores



Adwords Facebook GDN Retargeting Member-get-member
Gasto tipo 1 R$59.00 R$134.00 0 0 0
Gasto tipo 2 R$30.00 R$0.00 0 0 0
Gasto tipo 3 R$0.00 R$0.00 0 0 0
Gasto total R$89.00 R$134.00 0 0 0
Impressdes 10000 20000 0 0 0
Cliques 216 128 0 0 0
Leads 13 21 0 0 0
Acéao de compra 2 4 0 0 0
CTR 2.16% 0.64% 0 0 0
Conversao de cadastro 6.02% 16.41% 0 0 0
Conversao de compra 0.93% 3.13% 0 0 0
CPC R$0.41 R$1.05 0 0 0
CPL R$6.85 R$6.38 0 0 0
CPA R$44.50 R$33.50 0 0 0




Unit economics



O maximo que vocé pode investir € o Customer Lifetime

Value

CLv =60 Z 1+d) Z 1+d) ~05

Ou em portugués bem claro:
® A soma de toda a margem que o seu cliente vai te deixar durante o periodo em que ele
usa o seu produto, até o infinito (ou até ele te abandonar)




Conceitos basicos de unit economics e CLV

AOV

GM

Variaveis

Churn

CLV

O que é?

Ticket médio por compra (average order value)

Gross margin (margem bruta ou margem de contribuicio)

Custos que vocé nao vai diluir com a escala

Quantos % dos seus clientes vocé perde a cada periodo

Customer Lifetime Value



I - @D -TDRB

Lifetime Average Value Number of Retention
Value of Sale Transactions Time Period
Customer Lifetime Profit

Lifetime Value Value Margin



Proposta 1 Proposta 2 Proposta 3
Valor médio da compra (AQV, ticket) R$50.00 R$120.00 0
Margem bruta média (%) 30% 20% 0
Outros custos variaveis (frete, etc.) R$0.00 R$0.00 0
Margem de contribuigao por compra R$15.00 R$24.00 0
Compras médias em 12 meses 12 3 0
Churn mensal médio 4% 4% 0
Churn anual estimado 48% 48% 0
Tempo de vida médio (anos) 2 2.1 0
Lifetime purchases 29 6.25 0
Customer Lifetime Value R$375.00 R$150.00 0




Algumas dicas:

® \océ nao vai conseguir confirmar todos esses valores - mas é
importante conseguir a maioria

® Converse com pessoas da industria para estimar os valores faltantes

® Se mesmo assim nao conseguir, descubra qual o valor minimo
necessario para a equacao CLV>CAC parar de pé!



Ciclo de vida de investimentos



Revenue

Seed &
Development

Conceptual stage,
MVP development
and product
validations.

Early Stage

Product iterations
and continuous
product
development based
on initial customer
feedbacks.

Later Stage

Growth and
Establishment

Generate consistent
income and
regularly take on
new customers.

Time

Business model has
been proven
successful.

Explore other
markets and look for
new challenges to
continue the
expansion.

Maturity and
Exit

Business has been
seeing great profit
and may continue to
expand or choose to
exit.
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Canadian Angel Investment Foundation
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The Startup Lifecycle

Friends, Family, Fools Series B+
(FFF), Pre-Seed

Early-Stage Growth / Later Stage
(Reg CF) (Reg CF, Reg A+)

Maturity: Maturity: Maturity: Maturity: Maturity:
Concepts / ideas MVP, prototypes Product-market fit Working at scale Diverse revenue streams
Typical Raise: Typical Raise: Typical Raise: Typical Raise: Typical Raise:
<$1 million $150k - S2M+ $3-12 million $10+ million $111.1 million*
Typical Valuations: Typical Valuations: Typical Valuations: Typical Valuations: Post-IPO Market Cap:
$1 - 3 million $3 - 10 million $10 - 30 million $30+ million $515.6M*

*2018 US median, EY.com

Raise/Valuation Data Source: https://medium.com/the-saas-growth-bloa/from-pre-seed-to-series-c-startup-funding-rounds-explained-f6647156e28b
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Pesquisa Inovativa em Pequenas Empresas (PIPE) %§§£
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Robd-guia para cegos é um dos projetos selecionados
em edital de pesquisa estratégica

Trabalho é conduzido por startup capixaba com apoio do
PIPE-FAPESP e do MCTIC. Novas chamadas de propostas
estao abertas até 1° de julho

T —
ece00e

SOBRE O PIPE

O PIPE-FAPESP apoia a execugao de pesquisa cientifica e/ou tecnoldgica
em micro, pequenas e médias empresas no Estado de Sao Paulo.

Sao objetivos do PIPE:

1. Apoiar a pesquisa em ciéncia e tecnologia como instrumento para
promover a inovagao tecnoldgica, promover o desenvolvimento empresarial
e aumentar a competitividade das pequenas empresas.

PROGRAMA FAPESP

Fluxo Continuo

Propostas podem ser submetidas a
qualquer momento do ano pelo SAGe

Mais informacgoes

PIPE - Davidas frequentes
PIPE Invest

PAPPE/PIPE Fase 3

PIPE Empreendedor

Bolsas de Treinamento Técnico
Valores de bolsas

Projetos aprovados no PIPE

Movimento pela Inovagao

Leia mais sobre o PIPE

Boletim

A FAPESP

Pesquisa para Inovacao

Pesquisa  Agéncia M FAPESP

Rl




FGV / v E NT U R ES Home Startups Processo Quem somos Edital

TV

Aceleradora de
startups da FGV.

Atuamos no Early Stage, com startups que ja possuem
MVP mas precisam de apoio para validar seu negécio

antes do “go to Market”.

C Conheca nosso Portfolio )
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FGV / VENTURES

ETAPAS

Produto
Replicavel

Ofimizar Concierge Criar Algoritmo Core
Ideia
Proposito N g g T
Nova tecnologia Mapear Contato c. Cliente (Blueprint) Definir Backlog Prioritario (Agil)

Mapear execugao (BPM) Programar Core do Produto (Codar)
Automatizar via Terceiros

]
!
!
!
!
!

v

Design Thinking

PMF Preparar
Segmentar Descobrir Validar ) Problem/Solution Fit [Product —> Estrutura para
Mercado Cliente Solugao Market fit] o Crescimento.

LevantarSegs. Caracterizar Persona | Priorizar Dor 7
Nicharalvo Identificar Job Redefinir Sitvagao !
Mapear Jomada Criar MVP Concierge '
Identificar Dor Validar MVP GTM :
+ Entender processo T Testar Calcular
estar Modelo z =
de compra Estratégia de Métricas

de Recelta Aquisicao Chave

Modelo de
Quantificar valor Canais de AquisicGo LTV/CAC negécio
Modelo de receita Estratégias de Ativagdo Escaldvel
Vendas + GMV, MRR, etc
{Analytics)
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Aceleradoras
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THE GLOBAL STARTUP
SISy e M REP URE

LEARN MORE AND GET CONNECTED AT —— >~

crunchbase
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RUNNERS-UP

ECOSYSTEMS gx::m'é PERFORMANCE FUNDING CONNECTEDNESS ~ MARKET REACH KNOWLEDGE EX‘:;:INETN::E
SILICON VALLEY 1 10 10 . 10 10 9 10
NEW YORK CITY 2 (tied) 10 10 10 10 6 10
LONDON 2 (tied) 9 10 10 10 6 10
LOS ANGELES 4 10 10 8 9 6 9
TELAVIV 5 9 9 } 9 10 5 8
BOSTON 6 9 9 8 9 6 10
BEDING 7 10 4 3 8 10 10
SINGAPORE 8 7 9 9 9 1 7
SHANGHAI 9 9 3 1 6 10 9
SEATTLE 10 8 6 4 8 7 8
WASHINGTON, D.C. n 8 5 2 9 3 8
SEOUL 2 7 8 7 1 8 7
BERLIN 3 6 8 9 5 1 6
AMSTERDAM-DELTA % 6 7 10 6 1 6
TOKYO 15 4 7 7 1 8 9
SAN DIEGO 6 8 2 1 8 7 7
TORONTO-WATERLOO 17 5 8 8 5 2 6
PARIS 8 1 9 9 7 1 8
CHICAGO 9 7 5 6 6 1 7
SYDNEY 20 (tied) 5 7 7 5 1 5
ECOSYSTEMS :\A’:m't PERFORMANCE FUNDING CONNECTEDNESS ~ MARKET REACH KNOWLEDGE EXT:;:INEL::E
BENGALURU-KARNATAKA 20 (tied) 4 8 8 1 7 3
STOCKHOLM 22 5 5 1 7 2 5
MIAMI 23 7 6 1 7 1 3
DELHI 24 8 7 2 1 1 3
AUSTIN 25 2 6 5 3 5 4
SAO PAULO 26 6 6 3 1 1 2
PHILADELPHIA 27 4 4 1 7 1 4
DENVER-BOULDER 28 3 4 1 2 4 4
ATLANTA 29 1 4 2 5 1 5
VANCOUVER 30 3 3 3 1 1 2
MUMBAI 31 (tied) 6 3 1 1 1 1
SALT LAKE-PROVO 31 (tied) 5 1 1 8 1 3
MELBOURNE 33 1 1 5 1 1 4
DALLAS 34 2 1 1 6 3 2
SHENZHEN 35 1 1 1 1 10 7
ZURICH 36 1 5 6 1 2 1
MUNICH 37 1 2 7 1 5 2
HANGZHOU 38 4 1 1 1 10 5
GREATER HELSINKI 39 3 1 1 1 1 1

MONTREAL 40

IMPROVEMENT
FROM GSER 2022

IMPROVEMENT
FROM GSER 2022

+2




Finalizacao



Atividades

Desta aula
e Finalizar o mapa dos processos

e Estimar os custos aproximados de cada atividade, considerando pessoas, métodos e
ferramentas

e Estimar eventuais custos fixos

e Calcular o CAC

e Calcular o custo total do empreendimento



Atividades

Para a proxima semana

e |dentificar um empreendimento com perfil semelhante

e Obter informacoes para estimar o CLV do empreendimento
e Verificar se CAC + Custo é maior, menor ou igual ao CLV

e Comparecer aos atendimentos

Para a ultima semana
e Realizar a prova
e Preparar a apresentacao final

e Realizar a apresentacao final



Duvidas?



Obrigado!



