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- RENTABILIDAD
- FACTURACION
- USUARIOS
- CLIENTES

wn
(O
o
-
)
Q)
&




traccion y métricas para inversores
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RACCIO

Indicador que muestra cOmo estamos llevando nuestro
modelo de negocio al mercado asi como el grado de
aceptacion por parte de los clientes.
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traccion y métricas para inversores
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 STARTUP _
FUNNEL

El usuario entra en nuestra web.
Se registra o crea una cuenta
Magnifica 12 experiencia

Paga por tu producto

Lo recomienda a otros
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Capacidad de captar usuarios con
margen
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Capacidad de captar usuarios a un coste
(coste de adquisicion de clientes) menor al
margen gue somaos capaces de obtener de
ellos (life time value)



+UUE ESY

Esta métrica indica cuanto dinero nos ha costado
atraer de media a un nuevo cliente durante un
periodo de tiempo analizado.

+PARA UUE SRVE

Nos permite saber cuanto dinero cuesta atraer a un
nuevo cliente, y nos da por tanto idea sobre la evo-
lucion de la inversidon que estamos haciendo en
captacion.

+ CALCULO

Suma de todos los costes de captacidon de nuevos
clientes (fuerza comercial, publicidad, anun-
cios...etc) entre los nuevos clientes obtenidos
durante el periodo analizado.
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+UUE ESY

Nos muestra el margen bruto que obtenemos de
cada cliente durante el tiempo que consume nues-
tros productos o servicios.

+PARA UUE SRVE

Nos permite valorar como de rentable es un cliente
durante su relacion con nuestra empresa. Clave
cuando se compara con el CAC.
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+ CALCULO

CLTV = (Ingresos medios/mes x margen bruto
medio) x ciclo vida en meses



ADQUISICION

+OUUE ESY

Ne° clientes/usuarios adquiridos por tipo de fuente.
Nos indica el volumen y canal de procedencia de
potenciales interesados en nuestro producto o
servicio.

+PARA UUE SIRVE

Conocer el grado de efectividad de cada fuente de
adquisicion nos permitira ser mas efectivos en
nuestras acciones de captacion.

+ CALCULO

Informes personalizados en Google Analytics y urls
parametizadas.
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+UUE ESY

Nos indica el coste de cada visita que no rebota por
canal o fuente de adquisicion.

COSTE VISITA UTIL

+PARA UUE SRVE

Nos permite evaluar la calidad de nuestras accio-
nes de captacion en cada uno de las canales o
fuentes de captacién de suaurios.
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+ CALCULO

Coste por visita util= (Inversion por canal)/(visi-
tas-% rebote).



+OUUE ESY

Muestra el % de usaurios que han hecho una
accidon que para nosotros es necesaria para con-

C.I. | V AC | U }[/;rzi:se en cliente potencial; registro, email contac-
+PARA UUE oIRVE

Nos muestra la capacidad que tenemos de activar
el interés en un usuario. Es sintoma ademas de que
los mensajes en nuestra pagina son los adecuados.
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+ CALCULO

Dividimos los usuarios que consideramos “activa-
dos” (registros, descargas, formularios) entre los
usuarios “adquiridos”.



ETENCIO

+UUE ESY

Esta métrica mide util que es nuestro producto
para los clientes,o lo “enganchados” que estan a él.

+PARA UUE SRVE

Es una de las métricas mas importantes, ya que por
lo general, resulta entre 5y 6 veces mas caro atraer
un cliente nuevo que venderle a uno actual.

+ CALCULO

Numero de visitas al mes recurrentes
Ne de sesiones
Uso de funcionalidades
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+ OUUE ESY

Esta métrica nos indica el porcentaje de clientes/u-
suarios que dejan de usar nuestro producto o ser-

vicio para un periodo determinado. En definitiva,
C H U R N RATE muestra la velocidad a la que perdemos clientes.
+PARA UUE SIRVE

Cada cliente que perdemos es un nuevo cliente
que tenemos que captar. Es clave enteder por que
el cliente deja de utilizar nuestro producto.
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+ CALCULO

- Clientes perdidos = ( clientes iniciales + clientes
nuevos ) — clientes finales.

- Churn rate= ( clientes perdidos / clientes inicia-
les) x 100



+OUUE ESY

Esta métrica mide el porcentaje de potenciales
interesados (adquiridos) que finalmente han aca-

CONVERSION T
+ PARA OUE SRVE

Es una métrica clave porque mide nuestra capaci-
dad de monetizar el modelo de negocio. Es muy
importante segmentarla por canales de adquisi-
cion.

+ CALCULO

Se calcula dividiendo el numero de clientes que
han acabado comprando entre el numero totald de
usuarios adquiridos.
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+ OUUE ESY

Esta métrica indica el numero de clientes nuevos
que vienen recomendados por un cliente existente

+PARA UUE SIRVE

Un cliente “referido” es un cliente que no nos ha
costado dinero, lo que hace que disminuya expo-
nencialmente nuestro CAC.
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+ CALCULO

Referencia = clientes atraidos por otros clientes /
clientes nuevos totales.

Coef viral= (usuarios iniciales x ratio invitacion x
ratio aceptacion)/usuarios iniciales



+UUE ESY

Es un indicador de la velocidad con la que consu-
mimos nuestros fondos. Nos viene a decir cuanto
dinero que “guemamos” mensualmente.

CASH BURN RATE

+PARA UUE SRVE

Si lo dividimos entre el dinero que tenemos actual-
mente disponible, nos dice en meses lo que nos
queda para quedarnos sin dinero.
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+ CALCULO

El CBR se calcula sumando todos los costes fijos y
estructurales que tenemos al mes en nuestra em-
presa.



+OUUE ESY

Nos muestra lo rentable que han sido nuestros
esfuerzos de captacidon( cuantos euros obtenemos
por cada euro invertido en captar clientes).

+PARA UUE SIRVE

Esta métrica nos informa, de manera muy sencilla,
como estda funcionando el proceso de captacion.

+ CALCULO

ROI= ((ingresos-inversidon)/inversion)x100
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MODELOS DE NEGOCIO







- INGRESOS POR PUBLICIDAD
- BIG DATA

+ N° usuarios fidelizados

+ Grado de interaccion con contenidos
+ Variacion grado engagement

+ Valor contenido creado

+ Contenido compartido

+ Coeficiente viral

+ Efectividad de las notificaciones
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- SUSCRIPCION

- INGRESOS POR PUBLICIDAD
- BIG DATA

+ Capacidad atraccién usuarios.

+ Tasa de registro.

+ Stickness (retencién)

+ Tasa de conversidon

+ Ingreso medio por usuario

+ Coste adquisiciéon de clientes
+ Coeficiente viral

+ Churn Rate

+ Lifetime Value

o~
oy
Q
Ia)
[l
[N
-}

<
=)
D~
s
=
)
Q
)

o
QO
-
Q
=
<
)
-
(V2]
(@)
)
o)
n







- INGRESOS POR DESCARGA

- INGRESOS POR PUBLICIDAD
- INGRESOS POR ANADIR EXTRAS

+ N° de descargas de la aplicacién

+ Coste de adquisicion de clientes

+ Tasa de uso

+ % de usuarios/jugadores activos

+ % de usuarios que pagan

+ Tiempo hasta la primera compra

+ Ingreso medio cliente al mes (ARPU)
+ % de recomendaciones en store

+ Coeficiente viral

+ Churn rate

+ LTV
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- COMISIONES POR VENTAS

- INGRESOS POR PUBLICIDAD
- BIG DATA

+ Tasa de crecimiento compradores y
vendedores

+ Crecimiento inventario
+ Tasa de conversion
+ Efectividad buscador interno

+ Ratio de fraude
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- INGRESOS POR VENTAS

+ Tasa de conversidon

+ Compras usuario al ano

+ Tamafo de la cesta de compra.
+ Tasa de abandono de compra

+ Ingreso medio por usuario

+ Coste de adquisicion de cliente.
+ Top pafabras clave externas

+ Top palabras clave internas

+ Efectividad de las recomendaciones
+ Coeficiente viral

+ Efectividad email marketing

+ Tiempo medio entrega

+ Capacidad sustitucion stocks
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+ Audiencia

+ Inventario publicidad

+ Coste adquisicidn usuarios

+ CTR (% clicks contenido publicitario)

+ Tasa de conversidon
- INGRESOS POR PUBLICIDAD

- COMISIONES POR VENTAS

- BIG DATA
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+ Audiencia

+ Churn Rate

+ Inventario publicidad
+ Ratio publicidad

+ CTR (% clicks contenido publicitario)

- INGRESOS POR PUBLICIDAD

- BIG DATA + Relaciéon contenido anuncios
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VC con Aceleradora de startups de internet o aplicaciones para maoviles.
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MAB

$ 200.000.000

€ 1.000.000 SERIE A

IDEA CO-FOUNDER
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Angel Capitals empleados
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