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● Hipóteses do BMC

● Custos (abordagem tradicional)

● Custo de aquisição de clientes

● Unit economics

● Investimentos

Agenda



BMC



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



Teste 3: Custos  <   Receitas



Processos



Jornada do Usuário



Jornada do Usuário



Blueprint
do Serviço



Mapeamento de processos



Custeio dos processos



Custeio dos processos



Custeio dos processos









Unit economics



GO-TO-MARKET: Investimento em aquisição

● Quanto você pode 
investir para adquirir 
clientes para a sua 
startup?



Custo de Aquisição > CLV

The End



Custo de aquisição de usuários



O funil de aquisição

Como fazer o usuário chegar até você?

Como fazer o usuário interagir você?

Como fazer o usuário se engajar com você?

Como fazer o usuário comprar de você?

Como fazer o usuário indicar você?



Conceitos básicos de aquisição

CPM – “Cost Per Thousand” - todas as vezes que o anúncio atinge 1000 visualizações

CTR – “Click Through Rate” variação entre número de cliques e aparições dos 
anúncios, por exemplo 100 visualizações 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 
ação desejada

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



Conceitos básicos de aquisição

O que é? Como calcular? Um desvio pode indicar...

CPC Custo por visita (ou por 
clique)

Gasto / cliques ● Canal errado
● Proposta de valor fraca

CTR Click-through rate 
(quantos % clicam)

Cliques / 
impressões

● Anúncio fraco
● Proposta de valor fraca

CPA Custo por ação (geral) Gasto / ações ● Desconexão com a promessa
● Falta de credibilidade

CPL Custo por lead Gasto / leads ● Desconexão com a promessa
● Proposta de valor fraca

CAC Custo de aquisição Gasto / clientes ● Todas as anteriores





Unit economics



O máximo que você pode investir é o Customer Lifetime 
Value 

Ou em português bem claro:
● A soma de toda a margem que o seu cliente vai te deixar durante o período em que ele 

usa o seu produto, até o infinito (ou até ele te abandonar)



Conceitos básicos de unit economics e CLV

O que é?

AOV Ticket médio por compra (average order value)

GM Gross margin (margem bruta ou margem de contribuição)

Variáveis Custos que você não vai diluir com a escala

Churn Quantos % dos seus clientes você perde a cada período

CLV Customer Lifetime Value





CLV



Algumas dicas:

● Você não vai conseguir confirmar todos esses valores - mas é
importante conseguir a maioria

● Converse com pessoas da indústria para estimar os valores faltantes

● Se mesmo assim não conseguir, descubra qual o valor mínimo 
necessário para a equação CLV>CAC parar de pé!



Ciclo de vida de investimentos

















Capital



Aceleradoras





Finalização



Atividades

Desta aula

• Finalizar o mapa dos processos

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

• Estimar eventuais custos fixos

• Calcular o CAC

• Calcular o custo total do empreendimento



Atividades

Para a próxima semana

• Identificar um empreendimento com perfil semelhante

• Obter informações para estimar o CLV do empreendimento

• Verificar se CAC + Custo é maior, menor ou igual ao CLV

• Comparecer aos atendimentos

Para a última semana

• Realizar a prova

• Preparar a apresentação final

• Realizar a apresentação final



Dúvidas?



Obrigado!


