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Perfil da startup ideal
Fatores de atratividade ao mercado e ao venture capital

Atratividade ao capital

Segmentar funcionalidades e Mapeamento gargalos de producédo, Com a empresa estruturada e agil,
adequar o roadmap a design de processos, automagao com fluxo de caixa crescente, acordos
estratégia de ganho de tracao das funcoes administrativas e comerciais e societarios pacificados,
com foco no atendimento das financeiras, gestao de contratos e vamos exponencializar rumo ao
necessidades dos clientes de clientes Venture Capital
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Time campeéio Fidelizagéio de clientes

Por melhor que sejam os
fundadores, a jornada de
crescimento requer uma equipe
multidisciplinar que abrace a
cultura da empresa

Perfil de cliente ideal,
segmentacao de mercado,
geracao e qualificacao, narrativa,
precificacao, tudo com foco na
conversao

Suporte a venda e ao pds venda,
estrutura adequada de sucesso do
cliente, monitoramento da
concorréncia e entrantes, up e cross
sales visando a satisfacdo do cliente



Desafios do crescimento
Melhores praticas, melhor gestao, maior atratividade

Apoio a decisdo dos gestores:
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Indicadores de Indicadores
Produtividade de marketing
Incdlicadores de Capacidade Incdicacdores

retencao clientes receita




Framework Fusion
Tragao, Escala e Fundraising

Geracao de renda e patrimonio
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Processos 0 Branding
Insumos ‘ Inbound
Logistica Conversio de leads
Producio Qualificacio
Atend.ao cliente Conversdo
Sucesso cliente Faturamento

Onboarding
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Planejamento, metas e indicadores
Ciclos de validagao de premissas, execugao e aprendizado

Digitar o titulo daimagem

RESULTADOS CHAVE
Resultados com métricas trimestrais
e engajamento dos lideres

Aprendizado para a organizagao que
renova suas premissas estratégicas
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Workshop e longo prazos

CICLO
ESTRATEGICO

OBJETIVOS

Objetivos de médio
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Metas mensuraveis mensalmente,

PLANEJAMENTO METAS
Plano de crescimento a partir de
premissas validadas e/ou ajustadas

perseguidas por toda a organizagao




Gestao financeira estratégica
Visao da geragao de valor, caixa e alocagao de capital

Geracao de renda e patrimoénio

Aumentode receita e margem
operacional
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Tese e estratégia Fusion
Para promogao de crescimento acelerado de startups

Uso do capital (fundos) na promoc¢ao de incorporac¢oes e fusoes

Startup dominantes e adjacentes + Boas praticas de aproximacao + Melhor
alocac¢ao de CAPEX e OPEX

!’h’ = Maior atratividade parainvestidores, fundos e corpora¢oes adquirentes

Estratégia de
crescimento

combinanda s
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= Ganho de escala entre startups 1+1>> 2
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Resultado operacional

Series de investimento usado para
desenvolvimento de produtos e @
aquisigao de startups & Incorporagio ‘
Inorgénica
Estratégia de
crescimento em

rampa (tragao)

Mercados correlatos

Ty e ‘I% Fusao ou aquisigao intra-portfolio

fortalecendo e ampliando o‘g
atratividadeao VC -

Ponto de
equilibrio
Vale da morte Tempo
Tragdo Escala
Early-stage Late-stage
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