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GRUPO KPI PRE-SEED SEED SERIESA UNIDADE |FORMULADECALCULO
MRR - Monthly Reccuring Revenue . . . RS Receita Bruta Mensal (Notas Fiscais emitidas)
MRR por Turma/Cohort . . RS Receita Bruta Mensal por Turma/Cohort
OPEX - Operational Spending . . . RS Despesa Operacional
OPEXportipo dedespesa . . . RS Despesa Operacional portipo
COGS - Cost of Goods Sold . . . RS Custo Operacional
COGS portipo de custo . . . RS Custo Operacional por tipo
Custo de Conteddo por Aluno Ativo . . RS Custo de Conteudo /Nimero de Alunos Ativos
Custo do Professor/Hora/Aluno . . RS Custopo Hora por Professor/Alunos Presentes
Net Cash Bum . . . R$ & Idomeé a é
Divida Liquida Total . . RS divida d
Runway . . . Meses SifgashBurn I dod ne és/Media
Margem Bruta . . . % (RecsitaLiquida - COGS) /ReceitaLiquida
Margem Bruta Educacional . . . % (ReceitaLiquida - Custo Pedagdgico) /Receita Liquida

Financeiro | Margem Ebitd . % que‘f‘slala Liquida - COGS - OPEX + Depreciagio + Amortizagao) / Receita

LiquidezCorrente . . # Ativo Circulante/Passivo Circulante
Endividamento . # Passivo Total / Ativo Total
Capital de Giro . . RS Ativo Circulante - Passivo Circulante
CashBum Ajustado . R$ :z‘c‘;::‘;“'” b Aportes
Burn Multiple . . # Net CashBum i I
Margem de Contribuigéo Unitéria . % (Recsita por Cliente - Custo Varidvel por Cliente) / Receita por Cliente
Ruleof 40 . % Taxa de Crescimento Mensal (%) + Margem EBITDA (%)
NRR - Net Revenue Retention . % Expansio - Chum de R ReceitaBase
Gross Chumn de Receita . % Receita
9% ReceitaRecorrente . % Receita Recorrente /Receita Total
Headcont Efficiency . RS Receita Liquida /Numero de Colaboradores
Operating Leverage . % c -ci Opex%
€SS - Cash Conversion Score . # Recelta Liouic -Cakano *lueroO
Alunos Ativos . . . # Nimero dealunos ativos
ARPU - Average Revenue per User . . . RS Receita BrutaMensal /nimero de alunos ativos
ARPU por Turma/Curso . . R$ Receita /ni por
CAC- Client Acquisition Cost . . . RS Soma das despesas commarketing evendas
LTV - LifeTime Value Pré-Seed . RS ARPUMensal x Média de Meses de Retengao
LTV - LifeTime Value Pés-Seed . RS (ARPUMensal * Margem Contribuigao) * Média de Meses de Retengéo
L7V Real Cohort . r$ Big;;:sz)efa::;nsa\ Cohort Cliente * Margem Liquida) ) /(1+ Taxa de
LTV/CAC . . . # LTv/CAC
ChurRate . . . % poorivnd periodo - Alunos ativos no final)/
Chum Pedagégico . . % Abandono Precoce /Alunos Matriculados
MoM Growth . . % és Atual - Receita do Mé / és Anterior

Vendas Taxa de Conversao Lead -> Matricula . . % Novas Matriculas /Leads Qualificados
Sales Cycle . . Dias  MEDIA(D: Venda - D: doLead)
Taxa de Concluséo de Curso . . . % Alunos Certificados / Alunos Matriculados
Upsell de Jornada (segunda trilha comprada) . . % Alunos Upsell /Base de Alunos Ativa
Chur de Alunos Recém-Adairidos (<90 dias) . . % 0 dias / Alunos Adquiric
FrequénciaMédia de Acessos por Semana . . % AcessosaPlataforma/ Alunos Matriculados
Logo Retention . % Alunos Ativos / Alunos Iniciais
Sales Efficiency/Magic Number . % -c *4/Custo C Trimestre
Pipeline Coverage Ratio . % Valor do Pipeline Qualificado / Meta de Vendas (>3)
Win Rate por Canal / SDR / Closer . % Matriculas / Propostas Enviadas
Expansionx New Sales . % Receita de Expansio /Receita Total
ACV Expandido (Ticket Médio de Expanséo) . % do/N
Lead Cost . . . RS Desp period
Tempo de Conversio . . . Dias 5
Taxa de Conversio Lead -> Cliente . . . % Clientes Novos/ Leads Qualificados
CPLEducacional . . R$ 9/L
ROAS Inicial por Campanha . . % Receita Atribuida ao Canal / Investimento em Ads

Marketing

Receita Organicavs. Paga . . % Receita Organica /Receita Total
Tempo Médio Lead -> Conversao . . Dias  MEDIA(Data Compra-DataLead)
MER - Marketing Efficiency Ratio . % Receita Total/ Gasto Total com Marketing
Customer Referral rate . % Alunos vialndicagéo / Alunos Totais
Marketing Qualified Revenue . % Receitalnbound Organica /Receita Total




