GRUPO KPI PRE-SEED SEED SERIESA UNIDADE  |[FORMULA DECALCULO
MRR - Monthly Reccuring Revenue . . . R$ Receita Bruta Mensal (Notas Fiscais emitidas)
MRR porproduto/servigo . . R$ Receita Bruta Mensal por produto ou servigo
OPEX - Operational Spending . . . R$ Despesa Operacional
OPEXportipo de despesa . . . R$ Despesa Operacional portipo
COGS - Cost of Goods Sold . . . R$ Custo Operacional
COGS portipo de custo . . . R$ Custo Operacional por tipo
Net Cash Bumn . . . R$ Posigao de caixa no final do més - posigao de caixa no inicio do més
Divida Liquida Total . . R$ (divida de curto pr divida delongo prazo) -
Runway . . . Meses  Mediatrimestral daposicao de caixano final do més/ Média trimestral do

Net Cash Burn
Margem Bruta . . . % (ReceitaLiquida - COGS) /Receita Liquida
Margem Ebitda . % Ssz‘;a Liquida - COGS - OPEX + Depreciagao + Amortizagio) / Receita
LiquidezCorrente . . # Ativo Circulante / Passivo Circulante
Financeiro

Endividamento . # Passivo Total / Ativo Total
Capital de Giro . . R$ Ativo Circulante - Passivo Circulante
Cash Burn Ajustado . R$ Z:‘Ciiihju’” - Desp: ¢ & -Aportes
Bum Multiple . . # Net Cash Burn / (Receita Periodo Atual - Receita Periodo Anterior)
Margem de Contribuigéo Unitaria . % (Receita por Cliente - Custo Variavel por Cliente) / Receita por Cliente
Ruleof 40 . % Taxa de Crescimento Mensal (%) + Margem EBITDA (%)
NRR - Net Revenue Retention . % (Receita Base + Expansio - Churn de Receita) / Receita Base
Gross Churn de Receita . % Receita Perdida (downsells + cancelamentos) / Receita Base
% Receita Recorrente . % Receita Recorrente /Receita Total
Headcont Efficiency . R$ Receita Liquida /Nimero de Colaboradores
Operating Leverage . % C de - Cresci deOpex%
S5 - Cash Conversion Score . # (Rceiugi:g::rd:operfodo-Ca\xa nolnicio do Periodo +Lucro Operacional) /
Clientes Ativos . . . # Numero de clientes ativos
ARPU - Average Revenue per User . . . R$ Receita Bruta Mensal / niimero de clientes ativos
ARPU por produto/servico . . R$ Receita Bruta Mensal /n( tivos, por prod
CAC- Client Acquisition Cost . . . R$ Somadas despesas com marketing e vendas
LTV - Life Time Value Pré-Seed . R$ ARPUMensal xMédia de Meses de Retengao
LTV - Life Time Value Pés-Seed . R$ (ARPUMensal * Margem C igao) * Média &
LTV Real Gohort . RS Esegcrli::)efi::gsinsa\ Cohort Cliente * Margem Liquida)) / 1+ Taxa de
LTV/CAC . . . # LTV/CAC
Chumn Rate . . . % (Clientes no inicio do periodo - Clientes ativos no final) / Clientes no inicio
MoM Growth . . % (Receita do Més Atual - Receita do Més Anterior) / Receita do Més Anterior

Vendas
Taxa de Converséo Lead -> Cliente . . % Clientes Novos / Leads Qualificados
Sales Cycle . . Dias MEDIA (Data de Fechar Venda - Dat Lead)
Receita via Upsell / Cross-sell . . % (Receita Upsell +Receita Cross-sell) /Receita Total
Churn de Clientes Recém-Adauiridos (<90 dias) . . % Clientes_Perdidos_90d /Clientes_Adaquiridos
Logo Retention . % Clientes Ativos / Clientes Iniciais
Sales Efficiency/Magic Number . % (ReceitaNova - Churn de Receita) * 4 / Custo Comercial no Trimestre
Pipeline Coverage Ratio . % Valor do Pipeline Qualificado / Meta de Vendas (>3)
Win Rate por Canal / SDR/ Closer . % Propostas Fechadas / Propostas Enviadas
Expansionx New Sales . % Receita de Expansdo /Receita Total
ACV Expandido (Ticket Médio de Expansao) . % Receita de Expans&o / Novos Clientes Expandidos
Lead Cost . . . R$ Despesa com marketing / nimero deleads gerados no periodo
Tempo de Conversio . . . Dias Média de di dod pri compra
Taxa de Conversao Lead -> Cliente . . . % Clientes Novos / Leads Qualificados
CPCpor Canal . . R$ Investimento em Ads / Cliques
ROAS Inicial por Campanha . . % Receita Atribuida ao Canal /Investimento em Ads

Marketing

Receita Organicavs. Paga . . % Receita Orgénica /Receita Total
Tempo Médio Lead -> Conversdo . . Dias MEDIA (Data Compra - Data Lead)
MER - Marketing Efficiency Ratio . % Receita Total / Gasto Total com Marketing
CustomerReferral rate . % Clientes viaIndicagéo / Clientes Totais
Marketing Qualified Revenue . % Receita Inbound Organica /Receita Total




