






...mas ganhou força no marketing a partir 

das métricas mensuráveis!





ROI =
Lucro

Custos



ROI =
Receita - Custos de venda

Custos de venda



▪ O negócio como um todo

▪ Linhas de produto

▪ Campanhas no Google Ads

▪ Grupos de anúncios, anúncios, 

palavras-chave, etc.

▪ Outros canais e estratégias de 

marketing mensuráveis;

▪ E por aí vai...



▪ Leads conquistados:

10

▪ Ticket médio/ lead:

R$1.000

▪ Probabilidade de venda: 

R$15%

▪ Valor do lead: 

R$150

▪ Custo da campanha:

R$500

▪ Custo do serviço: 

R$50/lead

ROI =
Receita - Custos de venda

Custos de venda

ROI =
– (10 x R$50 + R$500)

(10 x R$50 + R$500)

ROI =
R$1.500 – R$1.000

R$1.000

ROI = 0,5 = 50%

(10 x R$150)



ROI = 0,5 = 50%

Nesse exemplo, o retorno do 

investimento é de 50%, ou seja, 

para cada R$ 1,00 investido, você 

recupera R$ 1,50.

▪ Leads conquistados:

10

▪ Ticket médio/ lead:

R$1.000

▪ Probabilidade de venda: 

R$15%

▪ Valor do lead: 

R$150

▪ Custo da campanha:

R$500

▪ Custo do serviço: 

R$50/lead



1. Você “se força” a descobrir qual é o retorno do investimento em Adwords ou 

qualquer outro canal mensurável;

2. A partir do ROI, é possível priorizar as campanhas que apresentam o melhor 

resultado, dessa forma, dedicando uma verba maior do orçamento para essas 

campanhas em detrimento das campanhas piores;

3. Com os dados do ROI, você pode realizar uma apresentação para sua equipe e 

diretores, visando obter um budget maior para investimento em Marketing;

4. Ou você pode simplesmente usar essas informações para mostrar aos seus 

superiores o quanto você está retornando como profissional e, quem sabe, usar o 

ROI para pedir um aumento!

do cálculo do roi






