Politica de Beneficios e Comissionamento

Programa de Parcerias MCX Suite

Objetivo

O objetivo deste documento é detalhar os beneficios concedidos aos Parceiros ativos no

Programa de Parceria e as questdes de comissionamento, segundo o nivel em que esteja

alocado.

Definicao dos Beneficios de acordo com os respectivos niveis (Tabela

1).
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Definicao dos Beneficios de acordo com os respectivos niveis (Tabela

3).




Conta gratuita do RD Station
Marketing

Conta gratuita do RD Station CRM

Conversas
Conta gratuita do Exact Spotter

Elegivel para co-criacdo com a RD
University

Parceiro RD Station
Marketplace RD Station
Estudos de Caso

conteldos e iniciativas exclusivas

3. Recursos de Marketing e Vendas
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Definicao dos Beneficios de acordo com os respectivos niveis (Tabela

4).



MEMBER
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Station

RD Station

Condicoes exclusivas para
patrocinio do RD Summit

Summit

Definicao dos Beneficios de acordo com os respectivos niveis (Tabela

5).

Acesso ao Partner Hub, central de

ingressos para eventos da RD

Elegivel para condicdes especiais
para compra de ingressos de
maneira antecipada de eventos da

Elegivel para patrocinar espaco
dedicado para parceiros do RD

Encontros e iniciativas exclusivas
para Parceiros Diamond

Ingresso(s) gratuito(s) de RD
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Sim
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Beneficio Starter Member Silver Gold Platinum Diamond
Comissao s:obre novas 20% 17% 23% 26% 30% 35%
vendas (meés 1)

SOTRE FIS— 20% 20% 20% 20% 20% 20%
adiantado (més 1)

Comissdo sobre Receita

Gerenciada (todos os 7% 5% 9% 11% 13% 15%
produtos)

Bénus fixo sobre venda de

produto RD Station RS 250 RS 250 RS 250 RS 250 RS 250 RS 250
Marketing Basic

Bénus fixo sobre venda de

produto RD Station RS 150 RS 150 RS 150 RS 150 RS 150 RS 150

Marketing Light




CONCEITOS PREVISTOS NA TABELA 1

Todas as definigdes dos conceitos previstos na Tabela 1 estdo explicitadas abaixo.

1. Suporte

1.1. Consultor Estratégico de Novos Nego6cios (Farmer)

O Consultor de Novos Negdcios (Farmer) atuara primariamente nas negociagbes comerciais
dos produtos do portfélio do Programa de Parceria, a partir das oportunidades registradas pelo
Parceiro conforme estabelecidas na Politica de Oportunidades e Vendas. Além disso, também

€ responsavel por desenvolver comercialmente o parceiro, apoiando em estratégias de geragao
de demanda, Sales Plan e estruturagdo de processos comerciais

1.2. Consultor Estratégico de Sucesso do Cliente (CSM)

O papel do Consultor de Sucesso do Cliente (CS) é atuar primariamente no apoio ao
desenvolvimento estratégico das contas dos produtos do portfélio do Programa de Parceria
gerenciadas pelo Parceiro. O parceiro podera verificar as regras sobre o CS, diretamente na
Politica de Atendimento ao Cliente.

1.3. Suporte técnico, via Central de Ajuda

O papel do time de suporte técnico € apoiar os parceiros em questbes técnicas de nossos
produtos e suas features, assim como sugestdes de melhoria. O acesso ao suporte técnico é
feito através da Central de Ajuda esta disponivel via ticket e chat.

CONCEITOS PREVISTOS NA TABELA 2

Todas as definigdes dos conceitos previstos na Tabela 2 estao explicitadas abaixo.

2. Educacao
2.1. Capacitagoes exclusivas para Parceiros

2.1.1. Disponibilizamos capacitagdes exclusivas, pensadas para os parceiros do programa,
atreladas as dores enfrentadas pelos empreendedores e portfélio de produtos disponiveis.

2.1.2. As capacitagdes sao oferecidas em formatos diversos e todas as iniciativas serdo
divulgadas por meio da agenda no Partner Hub e outros canais oficiais de comunicagéo. Sendo
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assim, é de suma importancia que os parceiros mantenham seus dados de contato atualizados
na pagina de contato que consta no Partner Hub.

2.1.3. A MCX Studio pode realizar capacitagdes focadas em grupos de parceiros especificos,
conforme necessidade e critérios estabelecidos pela mesma, sem a obrigagdo de permitir ou
disponibilizar posteriormente, todos os treinamentos para todos os Parceiros.

2.1.4. E de responsabilidade do Parceiro garantir que possua todos 0s recursos necessarios
para participar das iniciativas que se inscreveu.

2.2. Elegivel para assinatura Enterprise da MCX University de forma gratuita

2.2.1. A MCX University é a ferramenta de ensino a distancia da MCX Suite. Qualquer pessoa,
independente de ser ou nao cliente ou parceira da MCX Suite pode ter acesso a plataforma
para realizacdo de cursos disponiveis conforme condi¢cdes especiais, de acordo com a propria
ferramenta.

2.2.2. Os parceiros deste programa, a partir do nivel Silver, poderao ter acesso ilimitado e
gratuito a todos os cursos disponiveis na plataforma.

2.2.3. Para duvidas sobre acesso, pedimos que abram um chamado na Central de Ajuda para
gue nossa equipe possa auxiliar.

CONCEITOS PREVISTOS NA TABELA 3

Todas as definigbes dos conceitos previstos na Tabela 3 estao explicitadas abaixo.

3. Recursos de Marketing e Vendas

Todos os beneficios sdo concedidos, por meio de aplicagdo de desconto, correspondente ao
valor do plano indicado para cada nivel, conforme especificado na Tabela 3. Esse cupom
podera ser atualizado até o dia 10 (dez) de cada més. A gestao de ajustes de planos utilizados
em cada conta beneficiaria, bem como os de Add-ons, é de inteira responsabilidade do
parceiro, que devera acompanhar mensalmente, seu desempenho, onde podera verificar uma
possivel mudanca em seu nivel dentro do Programa. Caso o Parceiro, nao tenha intencéo de
seguir com a manutengao de um plano, acima do beneficio concedido, devera seguir com a
abertura do chamado junto a Central de Ajuda. Caso o Parceiro possua contratacéo ativa de
qualquer produto/plano e tenha intencao de que o beneficios concedido pelo programa, seja
aplicado nesta(s) conta(s), fica ciente de que a MCX n&o estornara valores ja pagos, seja na
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condicdo mensal ou antecipada, permanecendo a condi¢do inicialmente contratada, ou seja,
até o fim do ciclo vigente.

3.1. Conta gratuita do MCX Suite Marketing

3.1.1. Todos os parceiros, independentemente da categoria, possuem o beneficio de utilizar 01
(uma) licenga do software MCX Suite Marketing sem custos, desde que o plano utilizado seja o
mesmo que o beneficio de seu nivel (tabela 3), exclusivamente para o dominio do Parceiro.

3.1.2. Da mesma forma que para qualquer beneficio aqui descrito, o Parceiro ndo podera
sublocar, ou seja, disponibilizar para terceiro a utilizagcdo deste beneficio. Se for constatado
pela MCX que o beneficio esta sendo utilizado para outros fins, o Parceiro esta ciente que a
MCX podera encerrar o beneficio, além de rescindir imediatamente o Parceiro do Programa de
Parceria e também, o parceiro devera indenizar a MCX Suite, conforme descrito na clausula 6
do Contrato do Programa de Agéncias e Consultorias Parceiras.

3.1.3. O beneficio é aplicado conforme nivel do Parceiro no Programa. Caso seja do interesse
do parceiro, ele podera adquirir uma faixa de contatos superior ou um plano com mais
recursos. Neste caso, sera emitida uma fatura com a diferenga entre os planos, sendo
responsabilidade do parceiro manter sua conta adimplente.

3.1.4. As cobrancgas oriundas de utilizagao excedente dos beneficios do nivel atual (seja ela por
faixa de contatos ou plano superior), se inadimplentes, seguirdo o mesmo padrao de bloqueio e
cancelamento considerados no TERMOS DE USO DOS SOFTWARES MCX SUITE
MARKETING E MENTOR IA. Para evitar impacto no acesso da conta do MCX Suite Marketing,
o parceiro devera manter sua conta adimplente. Em caso de inadimpléncia, o Parceiro esta
ciente que a MCX podera, sem aviso prévio, utilizar do saldo da comissdo existente para
saque, para liquidar o valor total em atraso.

3.1.5. O Parceiro afirma que tem ciéncia que o ndo recebimento da fatura, ndo o desobriga do
pagamento aqui previsto, devendo, em caso de ndo recebimento do documento até a data do
vencimento, obté-lo pelo Painel Financeiro, no seu MCX Suite Marketing.

3.1.6. Para parceiros que utilizam um plano/faixa de leads ativos diferente do previsto como
beneficio do seu nivel, ndo serdo concedidos descontos no valor da diferenca gerada.

3.1.7. Caso o Parceiro tenha seu nivel modificado, o ajuste do seu beneficio podera ser
realizado até o dia 10 (dez) do més que foi atualizado. Se o ajuste resultar na redugéo de
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beneficios, o Parceiro se torna responsavel pela diferenga de valores, conforme estabelecido
nas clausulas acima.

3.1.7.1. Ede responsabilidade do Parceiro, gerenciar sua base de leads ativos contidos em sua
conta MCX Suite Marketing, sempre que houver alteragdo de nivel, conforme comunicag¢ao da
MCX. Caso ocorra a redugcdo mencionada acima, o Parceiro, devera realizar os ajustes
necessarios, incluindo, mas nao se limitando, a exclusdo ou atualizacdo da base de leads
ativos, para que o plano utilizado, esteja de acordo com o beneficio aplicado ao seu nivel. Esta
acao, devera ocorrer, caso nao haja interesse em manter a conta em um plano superior ao
coberto pelo beneficio atual.

3.1.8. A utilizagdo do beneficio MCX Suite Marketing deve seguir as previsbes descritas no

Termos de Uso dos Softwares MCX Suite Marketing e Mentor |A o qual o Parceiro aceita ao
criar a conta para sua utilizagao.

3.2. Beneficio da Conta MCX Suite CRM

3.2.1. Todos os parceiros, independentemente da categoria, possuem o beneficio de utilizar
gratuitamente 01 (uma) conta do MCX Suite CRM de acordo com o plano e niumero de usuarios
estabelecidos na Tabela 3. Sendo o beneficio de uso exclusivo para o seu dominio/site, ndo
podendo ser utilizado por outras empresas ou realizar a sublocacéo.

3.2.2. Se for constatado pela MCX que o beneficio esta sendo utilizado para outros fins, o
Parceiro esta ciente que a MCX podera encerrar o beneficio, além de rescindir imediatamente o
Parceiro do Programa de Parceria e também, devera indenizar a MCX Suite, conforme descrito
na clausula 6 do Contrato do Programa de Agéncias e Consultorias Parceiras.

3.2.3. Para solicitar o beneficio, o parceiro deve seguir o processo estabelecido neste link.
Caso o Parceiro nivel Diamond tenha o beneficio do CRM ativo, no CRM Pro e deseja seguir
com a utilizagdo do plano CRM Advanced, devera solicitar a mudanga abrindo chamado via
Central de Ajuda.

3.2.3.1. Caso o parceiro esteja inadimplente no produto MCX Suite CRM, a MCX concedera o
beneficio somente apds a liquidacao dos valores em aberto.

3.2.4. Caso seja do interesse do parceiro, ele podera adquirir mais seats (usuarios) ou um
plano com mais recursos. Neste caso, sera emitida uma fatura com a diferenca entre os planos,
sendo de responsabilidade do parceiro manter sua conta adimplente.
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3.2.5. As cobrangas oriundas de utilizagdo excedente dos beneficios do nivel atual (seja ela por
contratacdo de mais usuarios ou plano superior), se inadimplentes, seguirdo o mesmo padrao
de bloqueio e cancelamento considerados no Jermo de Uso do MCX Suite CRM. Para evitar
impacto no acesso ao painel do MCX Suite CRM, o parceiro devera manter sua conta
adimplente. Em caso de inadimpléncia, o Parceiro esta ciente que a MCX podera, sem aviso
prévio, utilizar do saldo da comiss&o existente para saque, para liquidar o valor total em atraso.

3.2.6. O parceiro afirma que tem ciéncia que o nao recebimento da fatura, ndo o desobriga do
pagamento aqui previsto, devendo, em caso de nao recebimento do documento até a data do
vencimento, obté-lo pelo Painel Financeiro, no seu MCX Suite CRM.

3.2.7. Para parceiros que utilizam mais seats (usuarios) ou plano diferente do previsto como
beneficio do seu nivel, ndo serdo concedidos descontos no valor da diferenga gerada.

3.2.8. Caso o Parceiro tenha seu nivel modificado, o ajuste do seu beneficio podera ser
realizado até o dia 10 (dez) do més que foi atualizado. Se o ajuste resultar na reducdo de
beneficios, o Parceiro se torna responsavel pela diferenga de valores, conforme estabelecido
nas clausulas acima.

3.2.8.1. E de responsabilidade do Parceiro, gerenciar o n° de usuarios cadastrados e o plano
ativo em sua conta beneficiaria, realizando os ajustes necessarios em sua conta de beneficio,
incluindo, mas néo se limitando, o ajuste de perfis ativos, bem como o plano utilizado, sempre
que houver alteracdo de nivel. Caso nao haja interesse em manter a conta em um plano
superior ao coberto pelo beneficio atual.

3.2.9. A utilizagdo do beneficio MCX Suite CRM deve seguir as previsdes descritas no Termo
de Uso MCX Suite CRM, o qual o Parceiro aceita ao criar a conta para sua utilizagao.

3.3. Beneficio da Conta MCX Suite Conversas

3.3.1. Todos os parceiros, independentemente da categoria, possuem o beneficio de utilizar
gratuitamente 01 (uma) conta do MCX Suite Conversas de acordo com o plano e numero de
usuarios estabelecidos na Tabela 3. Sendo o beneficio de uso exclusivo para o seu
dominio/site/nimero do Parceiro, ndo podendo ser utilizado por outras empresas ou realizar a
sublocacéo.

3.3.2. Se for constatado pela MCX que o beneficio esta sendo utilizado para outros fins, o
Parceiro esta ciente que a MCX podera encerrar o beneficio, além de rescindir imediatamente o
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Parceiro do Programa de Parceria e também, devera indenizar a MCX Suite, conforme descrito
na clausula 6 do Contrato do Programa de Agéncias e Consultorias Parceiras.

3.3.3. Para solicitar o beneficio, o parceiro deve seguir o processo estabelecido neste link.

3.3.3.1. Caso o parceiro esteja inadimplente no produto MCX Suite Conversas, a MCX
concedera o beneficio somente apds a liquidacdo dos valores em aberto.

3.3.4. A liberacao do beneficio de MCX Suite Conversas nao inclui a mensageria, tampouco
qualquer outro tipo de customizagao, integracdo ou desenvolvimento. Estes casos devem ser
contratados a parte.

3.3.5. Caso seja do interesse do parceiro, ele podera adquirir mais usuarios, chips ou planos
com mais recursos. Neste caso, sera emitida uma fatura com a diferenga entre os planos,
sendo de responsabilidade do parceiro manter sua conta adimplente.

3.3.6. As cobrangas oriundas de utilizagao excedente dos beneficios do nivel atual (seja ela por
contratacdo de mais usuarios ou plano superior), se inadimplentes, seguirdo o mesmo padrao

de bloqueio e cancelamento considerados no Termo de Uso do MCX Suite Conversas. Para
evitar impacto no acesso ao painel do MCX Suite Conversas, o parceiro devera manter sua
conta adimplente. Em caso de inadimpléncia, o Parceiro esta ciente que a MCX podera, sem
aviso previo, utilizar do saldo da comissao existente para saque, para liquidar o valor total em
atraso.

3.3.7. O parceiro afirma que tem ciéncia que o n&o recebimento da fatura, ndo o desobriga do
pagamento aqui previsto, devendo, em caso de ndo recebimento do documento até a data do
vencimento, obté-lo pelo Painel Financeiro, no seu MCX Suite Conversas.

3.3.8. Para parceiros que utilizam um plano diferente do previsto como beneficio do seu nivel,
ndo serao concedidos descontos no valor da diferenca gerada.

3.3.9. Caso o Parceiro tenha seu nivel modificado, o ajuste do seu beneficio podera ser
realizado até o dia 10 (dez) do més que foi atualizado. Se o ajuste resultar na redugéo de
beneficios o Parceiro se torna responsavel pela diferenga de valores, conforme estabelecido
nas clausulas acima.

3.3.9.1. E de responsabilidade do parceiro realizar os ajustes de plano em sua conta beneficio,
conforme sua movimentacdo de nivel, caso nao tenha interesse em manter a conta em um
plano superior ao coberto pelo beneficio.
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3.3.10. A utilizacdo do beneficio MCX Suite Conversas deve seguir as previsdes descritas no
Termo de Uso do MCX Suite Conversas, o qual o Parceiro aceita ao criar a conta para sua

utilizacao.
3.4. Beneficio da Conta Exact Spotter

3.4.1. Todos os parceiros, independentemente da categoria, possuem o beneficio de utilizar
gratuitamente 01 (uma) conta do Exact Spotter de acordo com o plano e nimero de usuarios
estabelecidos na Tabela 3. Sendo o beneficio de uso exclusivo para o seu dominio/site/nimero
do Parceiro, ndo podendo ser utilizado por outras empresas ou realizar a sublocacéo.

3.4.2. Se for constatado pela MCX que o beneficio esta sendo utilizado para outros fins, o
Parceiro esta ciente que a MCX podera encerrar o beneficio, além de rescindir imediatamente o
Parceiro do Programa de Parceria e também, devera indenizar a MCX Suite, conforme descrito
na clausula 6 do Contrato do Programa de Agéncias e Consultorias Parceiras.

3.4.3. Para solicitar o beneficio, o parceiro deve seguir o processo estabelecido neste link.

3.4.3.1. Caso o parceiro esteja inadimplente no produto Exact Spotter a MCX concedera o
beneficio somente apds a liquidagcado dos valores em aberto.

3.4.4. A liberacdao do beneficio de Exact Spotter ndo inclui qualquer customizagéao, integragao
ou desenvolvimento. Estes casos devem ser contratados a parte.

3.4.5. Caso seja do interesse do parceiro, ele podera adquirir mais usuarios ou planos com
mais recursos. Neste caso, sera emitida uma fatura com a diferenga entre os planos, sendo de
responsabilidade do parceiro manter sua conta adimplente.

3.4.6. As cobrangas oriundas de utilizagao excedente dos beneficios do nivel atual (seja ela por
contratagdo de mais usuarios ou plano superior), se inadimplentes, seguirdo o mesmo padréo
de bloqueio e cancelamento considerados no Termo de Uso do Software Exact Spotter. Para

evitar impacto no acesso ao painel do Exact Spotter, o parceiro devera manter sua conta
adimplente. Em caso de inadimpléncia, o Parceiro esta ciente que a MCX podera, sem aviso
prévio, utilizar do saldo da comissao existente para saque, para liquidar o valor total em atraso.

3.4.7. O parceiro afirma que tem ciéncia que o nao recebimento da fatura, ndo o desobriga do
pagamento aqui previsto, devendo, em caso de nido recebimento do documento até a data do
vencimento, obté-lo pelo Painel Financeiro, no seu Exact Spotter.
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3.4.8. Para parceiros que utilizam um plano diferente do previsto como beneficio do seu nivel,
nao serdo concedidos descontos no valor da diferenga gerada.

3.4.9. Caso o Parceiro tenha seu nivel modificado, o ajuste do seu beneficio podera ser
realizado até o dia 10 (dez) do més que foi atualizado. Se o ajuste for realizado para um plano
de valor menor ao que o Parceiro tem como beneficio, ele se torna responsavel pela diferenca
de valores, conforme estabelecido nas clausulas acima.

3.4.9.1. E responsabilidade do parceiro realizar os ajustes necessarios em sua conta-beneficio,
incluindo, mas nao se limitando, ao servico principal e aos Add-ons, sempre que houver
alteragcao de nivel. Caso nao tenha interesse em manter a conta em um plano superior ao
coberto pelo beneficio atual, o parceiro devera efetuar as devidas modificagoes.

3.4.10. A utilizagdo do beneficio Exact Spotter deve seguir as previsdes descritas no Termo de
Uso do Software Exact Spotter, o qual o Parceiro aceita ao criar a conta para sua utilizacao.

3.5. Elegivel para co-criagao com a MCX University

3.5.1. Entende-se por co-criagdo a participacdo de Parceiros na constru¢cdo de cursos e
materiais oferecidos na plataforma da MCX University, podendo ocorrer na forma de
participacdo em um video ou texto que compdem a participacdo em um curso, curso completo
ou toda uma criagao de uma trilha de educacéo.

3.5.2. O Parceiro, que para ser elegivel deve estar nos niveis estabelecidos para este
beneficio, deve demonstrar interesse em co-criar com a MCX University por meio do processo
estabelecido no Partner Hub, na area de Beneficios do Programa, através do edital especifico
deste beneficio.

3.5.3. A MCX Suite criara os critérios referente ao processo de selecao e elegibilidade dos
Parceiros para esta participacdo, que serdo atrelados a sua performance do Programa.
Portanto, ndo significa que o Parceiro tera acesso automaticamente a este beneficio apenas
pelo interesse demonstrado.

3.5.4. Da mesma forma, trabalharemos com editais que preveem requisitos minimos de
performance no Programa de Parceria e assuntos ja previamente estabelecidos pela MCX
Suite. Assim, para participar, o parceiro devera cumprir os requisitos de performance e se
aplicar para o assunto previamente estabelecido que seja de seu dominio para a solicitacdo do
beneficio.
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3.5.5. Caso o Parceiro seja selecionado a participar da co-criagédo, o Parceiro desde ja autoriza
a MCX a utilizar e disponibilizar na plataforma MCX University ou em outra plataforma de
ensino, o material resultado da co-participagdo ou ainda os registos fotograficos resultantes
desta agdo, sendo que a MCX se compromete a utilizar estas informagdes respeitando o
propdsito e principios para que foram criados.

3.6. Direito de utilizar o Selo de Parceiro MCX Studio

3.6.1. O parceiro podera utilizar o Selo de Parceiro da MCX Suite, de acordo com o nivel que
esteja alocado, devendo observar rigorosamente as orientagdes de uso descritas Partner Hub
(https://partners.mcx.solutions/selos-da-parceria?language=pt BR).

3.6.2. Os Selos da Parceria podem ser encontrados e baixados no Partner Hub
(https://partners.mcx.solutions/selos-da-parceria?language=pt_BR).

3.6.3. E vetado o uso de qualquer outra marca (grafico ou escrito) MCX Suite, Composable ou
MCX Afiliados que ndo foram expressamente autorizadas pela MCX Suite.

3.6.4. O uso incorreto das marcas, incluindo mais n&do se limitando ao uso dos Selos, pelo
Parceiro, podera causar a rescisdo do mesmo do Programa de Parceria e eventuais danos e
prejuizos pela utilizagao indevida.

3.7. Elegivel para listagem no Marketplace MCX Suite

3.7.1. O Marketplace € um canal da MCX Suite para geracdo de demanda e oferecido
gratuitamente para os parceiros. No Marketplace ndés conectamos usuarios que buscam
prestadores de servico de marketing e/ou vendas aos nossos parceiros.

3.7.2. O Parceiro, a partir do nivel Silver, que esteja performando dentro do esperado para o
seu nivel no Programa (Receita Recorrente Mensal e Crescimento de Carteira Gerenciada),
nao tenha descido de nivel nos ultimos 6 meses, e que tenha um desempenho de destaque
podera entrar na listagem no Marketplace. Serdo selecionados apenas os Parceiros com
melhor performance dentro de cada nivel.

3.7.3. Os Parceiros elegiveis receberdo o convite por e-mail e, caso tenham interesse em
utilizar a plataforma, devem realizar seu cadastro neste formulario.

3.7.4. A cada 6 meses, a MCX Suite fara a revisdo de parceiros cadastrados, podendo incluir e
remover parceiros do Marketplace de acordo com os critérios descritos acima.
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3.7.5. A atualizacdo de informacbes do Parceiro, exceto nivel e premiacbes, €& de
responsabilidade do mesmo, e deve ser realizada por meio desta pagina. Todas as solicitagdes
de contato (leads gerados) pelo Marketplace serdo encaminhadas aos respectivos Parceiros
que receberam o contato. Entretanto, o envio fica condicionado as informagdes preenchidas
corretamente no cadastro.

3.7.6. Por ser a detentora do canal, a MCX Suite também tem a posse desse lead e pode entrar
em contato com o usuario sem aviso prévio. A prioridade do atendimento é sempre do Parceiro,
mas serao feitos acompanhamentos regulares para garantir que os leads estdo recebendo
contato dos parceiros.

3.7.7. Se a MCX Suite identificar que o Parceiro ndo ofereceu atendimento ao usuario e/ou
demonstrou ineficiéncia na conversido, a medida em que recebeu e aceitou atender o lead, a
MCX Suite pode remover o parceiro da proxima atualizagcdo. As informacbes e detalhes de
funcionamento do marketplace podem ser encontrados no Partner Hub, na secido de
“beneficios”.

3.8. Elegivel para a Protagonizagcao de Estudos de Caso

3.8.1. O Parceiro, que para ser elegivel deve estar nos niveis estabelecidos para este
beneficio, sera definido pela MCX Suite a partir do resultado anual do Prémio MCX Suite para
protagonizar um estudo de caso de um cliente atendido ou do seu proprio negdcio,
dependendo da tematica previamente estipulada pela MCX Suite.

3.8.2. O Parceiro que obtiver a primeira colocagdo nas categorias relacionadas a Parceiros e
Clientes Atendidos por Parceiros estara elegivel para este beneficio.

3.8.3. Este beneficio contempla o estudo de caso em formato de video, produzido por
produtora ou especialistas com investimento da MCX Suite, denominado e divulgado pela
MCX Suite como estudo de caso ou caso de sucesso.

3.8.4. O beneficio sera entregue no ano seguinte a realizacao e divulgagao dos vencedores do
Prémio Anual MCX Suite.

3.9. Elegivel para produc¢ao de conteudos e iniciativas exclusivas com a MCX Suite

3.9.1. O Parceiro podera produzir materiais ou iniciativas (como eventos presenciais) com
conteudos exclusivos com a MCX Suite.
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3.9.2. Este beneficio contempla qualquer tipo de formato, como: texto (artigos de blog, por
exemplo) ou em video (gravacido de depoimentos, animacao, etc). Outros formatos podem ser
explorados em conjunto, dependendo do contexto e promog¢do do mesmo.

3.9.3. O Parceiro, que para ser elegivel deve estar nos niveis estabelecidos para este
beneficio, deve demonstrar interesse em produzir os conteudos por meio do processo
estabelecido no Partner Hub, na area de Beneficios do Programa, através do edital especifico.

3.9.4. A MCX Suite criara os critérios referente ao processo de selecao e elegibilidade dos
Parceiros para esta participacdo, que serdo atrelados a sua performance do Programa.
Portanto, isso ndo implica que o Parceiro tera acesso automaticamente a este beneficio apenas
pelo interesse demonstrado.

3.9.5. Da mesma forma, trabalharemos com editais que preveem requisitos minimos de
performance e assuntos ja previamente estabelecidos pela MCX Suite. Assim, para participar, o
parceiro devera cumprir os requisitos de performance e se aplicar para o assunto previamente
estabelecido que seja de seu dominio para a solicitagdo do beneficio.

3.9.6. Tais materiais podem ser publicados e divulgados através dos sites, blogs e redes sociais
da MCX Suite ou qualquer outro meio de comunicacgao estipulado pela MCX Suite.

CONCEITOS PREVISTOS NA TABELA 4

Todas as definigdes dos conceitos previstos na Tabela 4 estao explicitadas abaixo.

4. Comunidade
4.1. Acesso ao Partner Hub, central de recursos da parceria

4.1.1. O acesso ¢ disponibilizado no més seguinte a entrada do parceiro no programa e sera
encaminhado diretamente ao responsavel pela assinatura do Contrato do Programa de
Agéncias e Consultorias Parceiras.

4.1.2. O acesso, assim como os dados, serdo demonstrados na ferramenta somente apds o
primeiro més completo de parceria.

4.1.3. O Parceiro tem ciéncia de que ha um limite de usuarios disponibilizados, de acordo com
a categoria atual do Parceiro. Em caso de duvidas ou problemas de acesso o Parceiro deve
abrir um chamado via Central de Ajuda.
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4.1.4. O Partner Hub é acessado por meio deste link, utilizando os mesmos acessos (usuario e
senha) da sua conta do MCX Suite Marketing.

4.1.5. O Parceiro é responsavel pela Gestao de Contatos, dentro do Partner Hub.

4.2. Elegivel para Premiagdes MCX Suite

4.2.1. Os Parceiros elegiveis (exceto Member e Starter) poderdo participar de premiagdes
institucionais direcionadas a eles, como o Prémio MCX Suite que é feito anualmente.
Premiacdes existentes serdo divulgadas através do Partner Hub e canais de comunicagao
oficiais, como e-mail.

4.2.2. Este beneficio ndo tem relagdo com campanhas e promog¢des de marketing e vendas.

4.3. Elegivel para eventuais condi¢goes especiais para compra de ingressos para eventos
da MCX Suite

4.3.1. Todos os parceiros estao elegiveis para condi¢gdes especiais na compra de ingressos dos
eventos da MCX Suite.

4.3.2. As condigbes especiais podem variar de edicdo e evento. A divulgacéo destas condi¢des
sera realizada diretamente no Partner Hub de maneira anual e também estara disponivel nos
respectivos canais de cada evento, assim como nas comunicag¢des oficiais do Programa de
Parceria via e-mail.

4.3.3. Os Parceiros serdo comunicados no inicio de cada ano sobre as condi¢des disponiveis.

4.4. Elegivel para condi¢bes especiais para compra de ingressos de maneira antecipada
de eventos da MCX Suite

4.4.1. Os parceiros dos niveis Platinum e Diamond estao elegiveis para a compra de ingressos
de maneira antecipada de alguns eventos da MCX Suite.

4.4.2. As condigbes especiais podem variar de edicado e evento. A divulgacao destas condi¢oes
sera realizada diretamente no Partner Hub de maneira anual e também estara disponivel nos
respectivos canais de cada evento, assim como nas comunicag¢des oficiais do Programa de
Parceria via e-mail.

4.4.3. Os Parceiros serao comunicados no inicio de cada ano sobre as condi¢cdes disponiveis.

4.5. Ingresso(s) gratuito(s) do MCX Summit para parceiros Diamond
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45.1. Os parceiros do nivel Diamond estdo elegiveis a receber ingressos sem custos
adicionais.

4.5.2. As condigbes especiais podem variar de edicao e evento. A divulgacao destas condi¢oes
sera realizada diretamente no Partner Hub de maneira anual e também estara disponivel nos
respectivos canais de cada evento, assim como nas comunicag¢des oficiais do Programa de
Parceria via e-mail.

4.5.3. Os Parceiros serdo comunicados no inicio de cada ano sobre as condi¢des disponiveis.

4.6. Condi¢oes exclusivas para patrocinio do MCX Summit

4.6.1. Todos os parceiros do Programa de Parceria terdo condi¢cdes especiais nas cotas de
patrocinio da feira de negdcios do evento MCX Summit.

4.6.2. As condigbes especiais podem variar de edicdo e evento. A divulgacao destas condi¢des
sera realizada diretamente no Partner Hub de maneira anual e também estara disponivel nos
respectivos canais de cada evento, assim como nas comunicag¢des oficiais do Programa de
Parceria via e-mail.

4.6.3. Os Parceiros serdao comunicados das cotas e condicdes especiais disponiveis para cada
nivel. Para o Parceiro ter acesso a este beneficio, devera efetuar a confirmacdo do seu
interesse na condigdo especial de patrocinio, no prazo fixado na comunicacdo. Apds este
prazo, sem a confirmagédo do parceiro, a MCX Suite podera efetuar a comercializagdo das
cotas, sem qualquer direito de concessao de condi¢cdes especiais retroativas.

4.6.4. Esse beneficio ndo garante que o Parceiro ira patrocinar o evento, apenas que sera
contatado antecipadamente para averiguar seu eventual interesse, devendo este manifestar
sua intencao no prazo de validade da proposta.

4.6.5. Da mesma forma, esse beneficio ndo exime a MCX Suite em oferecer condi¢cdes
especiais para outras empresas que nao sejam parceiros formais.

4.7. Elegivel para patrocinar espac¢o dedicado para parceiros do MCX Summit

4.7.1. Todos os parceiros estdo elegiveis para patrocinar o espaco dedicado para parceiros do
MCX Summit.

4.7.2. As condigbes especiais podem variar de edicao e evento. A divulgacao destas condi¢des
sera realizada diretamente no Partner Hub de maneira anual e também estara disponivel nos



respectivos canais de cada evento, assim como nas comunicag¢des oficiais do Programa de
Parceria via e-mail.

4.7.3. Os Parceiros serao comunicados das cotas e condi¢cdes especiais disponiveis. Para o
Parceiro ter acesso a este beneficio, devera efetuar a confirmacdo do seu interesse na
condicao especial de patrocinio, no prazo fixado na comunicacdo. Apds este prazo, sem a
confirmagao do parceiro, a MCX Suite podera efetuar a comercializagao das cotas reservadas
a estes, sem qualquer direito de concessao de condi¢cdes especiais retroativas.

4.7.4. Esse beneficio ndo garante que o Parceiro ira patrocinar o evento, apenas que sera
contatado para averiguar seu eventual interesse, devendo este manifestar sua intengdo no
prazo de validade da proposta.

4.8. Encontros e iniciativas exclusivas para Parceiros Diamond

4.8.1. A MCX Suite prevé encontros e iniciativas exclusivas para parceiros do nivel Diamond do
Programa.

4.8.2. Essas iniciativas serao comunicadas aos parceiros deste nivel com antecedéncia, via
canais de comunicagao oficiais, como Partner Hub e e-mail, portanto, é de suma importancia
gue os parceiros mantenham seus e-mails atualizados dentro da plataforma Partner Hub para
receberem as informacgdes.

CONCEITOS PREVISTOS NA TABELA 5

Todas as definigbes dos conceitos previstos na Tabela 5 estao explicitadas abaixo.

5. Comissionamento

Politica de Transicdao de Comissionamento

51. A Politica de Transicao de Comissionamento
(https://legal.mex.solutions/pt/partner-commissions-transition/) tem como objetivo, esclarecer
duvidas relacionadas a transicdo entre o modelo anterior de comissionamento aplicado até o
dia 30/04/2024 e o novo modelo que vigorara em 01/05/2024.

5.2. Da entrada da revenda

5.2.1. Das marcacdes de revendas MCXSM em Planos Light ou Basic
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E de responsabilidade do parceiro associar sua conta MCXSM as suas revendas nos planos
MCXSM Light ou Basic, ou solicitar que o cliente realize a associacao, conforme instru¢cdes em
nossa Politi rtuni Vendas. A associagao devera ser feita no prazo de 90 dias
a contar do momento da ativagdo dos clientes nos planos em questdo e caso seja feito
posteriormente, nenhum comissionamento sera devido.

5.2.2. Das marcagoes de revendas MCXSM em Planos Pro ou Advanced

E de responsabilidade do parceiro seguir as orientagdes da Politica de Oportunidades e

Vendas (https://legal.mcx.solutions/pt/partner-opportunities-sales-policy/) e garantir que todos

os seus clientes em planos MCXSM Pro ou Advanced estejam corretamente demonstrados em
seu painel de clientes no menu “Dados da Parceria”, secdo de “MRR Gerenciado”, no Partner
Hub. Em casos de novos clientes, estes serdo demonstrados no més subsequente a
associagcao do parceiro como responsavel pela venda e/ou atendimento. Caso nao sejam
corretamente demonstrados em seu painel de clientes, € de responsabilidade do parceiro
sinalizar para a MCX Suite dentro do prazo de 90 dias a contar da contratagao ou recebimento
de novos clientes nos Planos Pro ou Advanced. Qualquer sinalizagdo feita apds o prazo
supracitado acarretara na ndo disponibilizagdo do comissionamento do periodo passado e na
disponibilizacdo do comissionamento apenas no més subsequente a associacao em diante.

E de responsabilidade da MCX Suite instruir o parceiro e garantir que a associagao dos clientes
seja feita de forma correta.

5.2.3. Das marcagodes de revendas de MCXS CRM

E de responsabilidade do parceiro associar sua conta MCXSM as suas revendas MCXSCRM
ou solicitar que o cliente realize a associagado até o final do més de pagamento da primeira
fatura do cliente, conforme instru¢cdes da Politica de Oportunidades e Vendas

(https://legal.mcx.solutions/pt/partner-opportunities-sales-policy/). Caso a associagao seja feita

apo6s o prazo supracitado nao havera a disponibilizacdo do comissionamento de nova venda e
0 parceiro tera direito a disponibilizacdo do comissionamento sobre receita gerenciada apenas
no més subsequente a associagédo em diante, ndo sendo devido comissionamentos enquanto a
associagao nao havia sido feita.

5.2.4. Das marcacoes de revendas MCXS Conversas

E de responsabilidade do parceiro seguir as orientacdes da Politica de Oportunidades e

Vendas (https://legal.mcx.solutions/pt/partner-opportunities-sales-policy/) e garantir que todos

os seus clientes em Planos Essencial, Avangado ou Profissional, estejam corretamente
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demonstrados em sua carteira no Partner Hub. Em casos de novos clientes, estes seréo
demonstrados no més subsequente a associacdo do parceiro como responsavel pela venda
e/ou atendimento. Caso ndo sejam corretamente demonstrados em sua carteira, € de
responsabilidade do parceiro sinalizar para a MCX Suite dentro do prazo de 90 dias a contar da
contratagdo ou recebimento de novos clientes nos Planos Essencial, Avangado ou Profissional.
Qualquer sinalizagao feita apds o prazo supracitado acarretara na nao disponibilizagdo do
comissionamento do periodo passado e na disponibilizagcdo do comissionamento apenas no
més subsequente a associagdo em diante.

E de responsabilidade da MCX Suite instruir o parceiro e garantir que a associagao dos clientes
seja feita de forma correta.

5.2.5. Das marcagodes de revendas Exact Spotter

E de responsabilidade do parceiro seguir as orientagdes da Politica_de Oportunidades e

Vendas (https://legal.mcx.solutions/pt/partner-opportunities-sales-policy/) e garantir que todos
os seus clientes com o produto Exact Spotter e seus add-ons estejam corretamente

demonstrados em sua carteira no Partner Hub. Em casos de novos clientes, estes serdo
demonstrados no més subsequente a associacdo do parceiro como responsavel pela venda
e/ou atendimento. Caso ndo sejam corretamente demonstrados em sua carteira, € de
responsabilidade do parceiro sinalizar para a MCX Suite dentro do prazo de 90 dias a contar da
contratacdo ou recebimento de novos clientes com o produto Exact Spotter e seus add-ons.
Qualquer sinalizagdo feita apds o prazo supracitado acarretara na nao disponibilizagdo do
comissionamento do periodo passado e na disponibilizacdo do comissionamento apenas no
més subsequente a associagao em diante.

E de responsabilidade da MCX Suite instruir o parceiro e garantir que a associagdo dos clientes
seja feita de forma correta.

5.2.6. Das marcag¢oes de Add-ons

Os Add-ons sempre estardo associados a um produto principal. A marcagdo de Add-ons,
portanto, seguira as marcagdes que este produto principal tenha.

5.2.6.1. Add-ons de revendas MCXSM em Planos Pro ou Advanced

Seguira as premissas da secdo “Das marcagcbes de revendas MCXSM em Planos Pro ou
Advanced’.

5.2.6.2. Add-ons de revendas de MCXSCRM
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Seguira as premissas da sec¢do “Das marcagbes de revendas de MCXS CRM.

5.2.6.3. Add-ons de revendas MCXS Conversas

Seguira as premissas da sec¢ao “Das marcagbes de revendas MCXS Conversas’.

5.2.6.3. Add-ons de revendas Exact Spotter

Seguira as premissas da sec¢ao “Das marcacgbes de revendas Exact Spotter”.

5.3. Do calculo do comissionamento
5.3.1. Cronograma

As comissoes serdo calculadas até o 10° dia utili de cada més, baseadas nas vendas e
associagdes ocorridas até o ultimo dia do més anterior ao més da apuracdo. A disponibilizacao,
por sua vez, ocorrera no més subsequente ao pagamento de uma fatura apta a gerar
comissionamento.

Exemplo: a apuragdo acontece até 12 de janeiro de 2024, referente a todas as
vendas/renovagbes pagas e associagbes realizadas até 31 de dezembro de 2023.

5.4. Das regras gerais de comissionamento

Os comissionamentos de clientes que utilizarem planos MCX Suite Marketing Pro/Advanced,
MCX Suite CRM, MCX Suite Conversas ou Exact Spotter e add-ons terdo as mesmas
premissas basicas, tipos de comissdo e percentuais de calculo. Os comissionamentos de
clientes que utilizarem planos MCX Suite Marketing Light/Basic seguirdo premissas distintas
dos anteriores e serdo caracterizados por meio de um valor fixo. Na sequéncia,
apresentaremos secbes distintas para cada um dos produtos citados acima porém para
aqueles compartilham as mesmas premissas e regras de calculo de comissionamento, teremos
conteudos similares: Premissas basicas e percentuais de calculo serdo as mesmas mas 0s
exemplos e contextualizagdo estardo adaptados a realidade do produto que nortear a segao.

5.4.1. A contratagdo de qualquer plano gratuito (Ex: MCX Suite CRM — Plano Free), ndo sera
comissionado ou contabilizado no MRR do parceiro.

5.5. Das regras de comissionamento MCX Suite Marketing
5.5.1. Regras de Comissionamento MCXSM em Planos Pro ou Advanced

5.5.1.1. Premissas Basicas MCXSM em Planos Pro ou Advanced



O célculo do comissionamento sera baseado em 2 pilares principais e 1 pilar extra no momento
da venda:

i) Nivel do parceiro: O nivel em que o parceiro iniciou 0 més em que realizou determinada
venda ou gerenciamento do cliente.

ii) MRR pago do cliente: Todos os calculos das comissdes serao baseados no MRR pago
(Monthly Recurring Revenue ou Receita Recorrente Mensal). Em resumo, é o valor recorrente
mensal pago pelo cliente, levando em consideragédo possiveis descontos e flutuagdes ao longo
de sua jornada. Para que haja o comissionamento, € necessario que haja um pagamento
contemplando o periodo apurado.

iii) Forma de pagamento do cliente (Somente para Novas Vendas): Em casos de Novas
Vendas com formato antecipado de pagamento, havera um acréscimo de multiplicador no
percentual de comissionamento.

5.5.1.2. A apuracido sempre ocorrera em carater de M+1, necessitando que se encerre um més
para a apuragao referente a este.

Exemplo: Para apurar Janeiro, é preciso aguardar o més encerrar e realizar os calculos em
Fevereiro.

5.56.1.3. Somente irdo gerar comissionamento, clientes que tenham pago faturas que
contemplem o final do més apurado. Nao serao consideradas para calculo de comissao: faturas
isentas, faturas de multa contratual, faturas de dedugao, faturas de descontos e faturas de
diluigao.

5.5.1.4. Para estar apto a receber a comissdo de nova venda, o parceiro precisa ser
responsavel pela venda. Para estar apto a receber a comissado sobre receita gerenciada, o
parceiro precisa ser responsavel pelo atendimento do cliente.

5.5.1.5. Sera considerado para critério de apuracao e disponibilizagdo de comissionamento de
contas Pro ou Advanced, o nivel em que o parceiro iniciou o0 més que Ihe deu direito ao
comissionamento.

Exemplo: Em janeiro/24 o parceiro realizou uma venda ou gerenciava um cliente e se
encontrava no nivel Silver. Em fevereiro/24, por conta de sua performance no més anterior,
passou a ser Gold. O comissionamento da venda ou pelo gerenciamento estara atrelado as
regras de Silver. Somente vendas e gerenciamentos feitos a partir de fevereiro/24 receberao as
regras de Gold, caso o parceiro se mantenha neste nivel.



5.5.1.6. As apuragbes de comissionamento serdo realizadas com base no MRR em BRL dos
clientes, utilizando as taxas de conversdo __ definidas __pela  MCX __ Suite

(https://partner-finance.mcx.solutions/var-budget-rates_ pt-BR) . A  disponibilizagdo do
comissionamento, por sua vez, sera feita na moeda do parceiro com base nas mesmas taxas
definidas pela MCX Suite. A definicdo de qual moeda sera utilizada para cada pais esta
detalhada na tabela abaixo:

e e

Brasil Real (BRL)
Colombia Peso Colombiano (COP)
México Peso Mexicano (MXN)
Demais paises Daélar (USD)

5.5.2. Comissao de Nova Venda MCXSM em Planos Pro ou Advanced

Sera considerada uma nova venda, clientes que contratarem a ferramenta em planos Pro ou
Advanced ou clientes que realizarem o upsell de planos Light ou Basic para planos Pro ou
Advanced. Os percentuais serao aplicados sobre o MRR pago do cliente e estarao de acordo
com o nivel em que o parceiro iniciou 0 més no momento da entrada desta nova venda ou
deste upsell, juntamente com a forma de pagamento escolhida pelo cliente. Os percentuais
podem ser observados na tabela a seguir:

(e v | St || P e
20% 23% 26% 35%

Comissao de Nova Venda 17% 30%

Bénus por Antecipacao! 20%

1. Serdo considerados uma antecipacao, clientes que realizarem a contratacdo com pagamento anual.

Perceba que caso o cliente opte por realizar o pagamento antecipado de seu contrato, o
parceiro tera direito ao multiplicador por essa nova venda mais o multiplicador por antecipagao.
Clientes que optarem por pagar mensalmente, somente gerardo o multiplicador de “Comisséo
de Nova Venda’.


https://docs.google.com/document/d/1M5aIKPdGOmcGoKyDYowSOakD7SnhZa8b_STl_pjV2EY

Exemplo: Uma venda de um cliente cujo MRR pago gerado apds o desconto é de R$944,10.

INFORMAGOES SOBRE O CLIENTE

Valor Mensal RS 1.049,00
Valor apds desconto RS 944,10
Periodo 12 meses
Total RS 11.329,20
Data 01/06/2024
Pagamento Antecipacao Anual
Parcelamento 1x
% ANT. TOTAL
R o P e
STARTER RS 188,82 RS 188,82 RS 377,64
MEMBER 17% RS 160,50 20% RS 188,82 RS 349,32
SILVER 23% RS 217,14 20% RS 188,82 RS 405,96
GOLD 26% RS 245,47 20% RS 188,82 RS 434,29
PLATINUM 30% RS 283,23 20% RS 188,82 RS 472,05
DIAMOND 35% RS 330,44 20% RS 188,82 R$ 519,26

5.5.3. Comissao de receita gerenciada paga MCXSM em Planos Pro ou Advanced

Posteriormente a venda, e mensalmente enquanto o cliente se mantiver ativo e adimplente nos
planos Pro ou Advanced, sera gerada uma comissdo sobre a receita paga gerenciada. Este
comissionamento somente sera gerado caso o cliente tenha pago uma fatura do servico em
questao que contemple o fim do més apurado.



Em caso de atrasos de pagamento, o parceiro podera receber mais de uma parcela de
comissionamento em um Unico més, uma vez que seja(m) paga(s) a(s) fatura(s) que
constava(m) o débito em aberto. Os percentuais podem ser observados na tabela a seguir:

(s | st | et e o

Coane 0o Receat
ornissao de Recelta 7% 5% 9% 11% 13% 15%

Gerenciada Paga

Perceba que caso o cliente tenha optado por realizar o pagamento antecipado de seu contrato,
nao havera o acréscimo do “Bénus por antecipagao” nos percentuais da Comissado de Receita
Gerenciada Paga.

Exemplo: O gerenciamento de um cliente cujo MRR pago gerado apds o desconto é de
R$944,10.



INFORMACOES SOBRE O CLIENTE

Valor Mensal RS 1.049,00
Valor apods desconto RS 944,10
Periodo 12 meses
Total RS 11.329,20
Data 01/06/2024
Pagamento Antecipacao Anual
Parcelamento 1x
] om comssio
STARTER 7% RS 66,09
MEMBER 5% RS 47,21
SILVER 9% RS 84,97
GOLD 11% R$ 103,85
PLATINUM 13% R$ 122,73
DIAMOND 15% RS 141,62

5.5.4. Upgrade ou Downgrade de MCXSM em Planos Pro ou Advanced

Caso o cliente aumente ou diminua o valor pago mensalmente, em planos Pro ou Advanced,
resultara num impacto na Comissao de receita gerenciada paga e sera regida pelas regras de
“Comissdo de receita gerenciada paga MCXSM em Planos Pro ou Advanced”. Em caso de
Upgrade (aumento do valor pago), havera um aumento no valor repassado de



comissionamento, no més subsequente a essa movimentagcdo. Em caso de Downgrade
(diminuicdo do valor pago), havera uma diminuicao no valor repassado de comissionamento,
no més subsequente a essa movimentagao.

5.5.5. Upsell de MCXSM

O Upsell de MCXSM, em comissionamento, acontece quando clientes passam de planos
MCXSM Light ou Basic para planos MCXSM Pro ou Advanced. Nestes casos, as
movimentagcdes serao consideradas para comissionamento como novas vendas e
consequentemente regidas pelas regras de “Comissédo de Nova Venda MCXSM em Planos Pro
ou Advanced”.

5.5.6. Cancelamento de MCXSM em Planos Pro ou Advanced

Os comissionamentos sobre receita gerenciada deixardo de ser repassados no més
subsequente a quando o cliente tiver o cancelamento efetuado dos planos MCXSM Pro ou
Advanced.

Exemplo: O cancelamento de um cliente cujo MRR pago gerado apdés o desconto é de
R$944,10.



INFORMACOES SOBRE O CLIENTE

Valor Mensal

RS 1.049,00

Valor apds desconto RS 944,10

Periodo

Total

Data

Pagamento

Parcelamento

Janeiro Fevereiro

N, %,

12 meses
RS 11.329,20
01/06/2024
Antecipacao Anual

1x

Margo Abril . Maio ™,

Cancelamento do

cliante

Cliente contrata o Disponibilizacdo

RDSM Pro da Comissao de
MNova Venda

Momento em Momento em que

gue o cliente a RD dizsponibiliza
realiza o o valor de RS
pagamento 434,29 para o

antecipado da parceiro Gold que

primeira fatura, realizou a venda

gerando um MRR
de R5944,10,

5.5.7. Downsell de MCXSM

Disponibilizacdo Disponibilizacdo Fim do repasse de
da Comissdo de da Comissdo de comissionamento
receita gerenciada receita gerenciada
Mamenta em gue Momento em Momento em que a
a RD disponibiliza gue a RD RD cessa o
o valor de RS disponibiliza o repasse do
103,85 para o valor de RS comissionamento
parceiro Gold gque 103,85 para o em virtude do
gerencia o cliente, parceiro Gold cancelamento do
fue gerencia o cliente no més
cliente, anterior

O Downsell de MCXSM, em comissionamento, acontece quando clientes passam de planos
MCXSM Pro ou Advanced para planos MCXSM Light ou Basic. Nestes casos, as
movimentagdes serdo consideradas para comissionamento como um cancelamento e



consequentemente regidas pelas regras de “Cancelamento de MCXSM em Planos Pro ou
Advanced’.

5.5.8. Comissao de Add-ons de MCXSM em planos Pro ou Advanced

Caso clientes contratem Add-ons, o parceiro também tera direito a comissionamentos por
esses servigcos. Se a contratacdo do Add-on ocorrer juntamente a contratagcdo do MCXSM Pro
ou Advanced que possui relacdo com este servico, o parceiro recebera uma “Comissao de
Nova Venda” do Add-on e seguira as premissas da sec¢ao “Comissao de Nova Venda MCXSM
em Planos Pro ou Advanced’. Se a contratacido do Add-on ocorrer em meses subsequentes a
contratacdo do MCXSM Pro ou Advanced que possui relagdo com este servico, sera
considerado um movimento de expansao de receita do cliente e o parceiro recebera uma
“Comissdo de Receita Gerenciada Paga”, seguindo as premissas da se¢do “Comissdo de
receita gerenciada paga MCXSM em Planos Pro ou Advanced’.

5.5.9. Regras de Comissionamento MCXSM em Planos Light ou Basic
5.5.9.1. Premissas Basicas MCXSM em Planos Light ou Basic

A apuragado sempre ocorrera em carater de M+3, necessitando que hajam 3 meses a partir da
data de ativacdo para validar se o cliente se manteve adimplente e pagou as 3 primeiras
faturas.

Exemplo: Para apurar Janeiro, é preciso aguardar Janeiro, Fevereiro e Margo se encerrarem
para verificar se os clientes se mantiveram adimplentes por trés meses consecutivos.

5.5.9.2. Somente irdo gerar comissionamento, clientes que tenham pago faturas que
contemplem o final do més apurado. Nao serdo consideradas para calculo de comissao: faturas
isentas, faturas de multa contratual, faturas de deducgao, faturas de descontos e faturas de
diluigao.

O calculo e disponibilizacdo do comissionamento, serdo realizados em carater de valor fixo e
com base na moeda pré-determinada para o parceiro, de acordo com cada pais:



e [ e

Brasil Real (BRL)
Colombia Peso Colombiano (COP)
México Peso Mexicano (MXN)
Demais paises Délar (USD)

5.5.9.3. Bonus fixo de MCX Suite Marketing em planos Light ou Basic

O programa remunera o parceiro com um valor fixo para cada venda validada em planos Light
ou Basic. Para ser considerada uma venda validada, é necessario que o cliente se mantenha
ativo e adimplente durante os 3 primeiros meses de contratacdo. O valor repassado
corresponde ao plano e a moeda determinada de acordo com o pais do parceiro:

o [ o [ o [eow

. nght. BRL 150 MXN 750 COP 125.000 USD 40
Bonus Fixo
Basic
N . BRL 260 MXN 1.600 COP 235.000 USD 95
Bonus Fixo

1. RoW (Rest of the World) sdo os demais paises, com excecao de Brasil, Colémbia e Meéxico.

Caso o cliente MCXSM em plano Light ou Basic realize um upsell para algum dos planos
MCXSM Pro ou Advanced antes do periodo de 3 meses e com o registro da oportunidade feito
corretamente, o comissionamento sera atrelado a uma comissdo por nova venda. Portanto,
sera regido pelas premissas detalhadas no tépico “Comissdo de Nova Venda MCXSM em
Planos Pro ou Advanced”, tendo como referéncia o momento em que o cliente efetuar o
pagamento que caracteriza essa mudanca de plano.

5.5.9.4. Comissao de receita gerenciada paga de MCX Suite Marketing em Planos Light
ou Basic



Os comissionamentos sobre receita gerenciada nédo estdo disponiveis para clientes em planos
Light ou Basic. Para estes planos ha apenas o repasse do bénus fixo, conforme o tépico
“Bbnus fixo de MCX Suite Marketing em planos Light ou Basic”.

5.5.9.5. Upgrade ou Downgrade de MCX Suite Marketing em Planos Light ou Basic

Caso o cliente aumente ou diminua o valor pago mensalmente, em planos MCXSM Light ou
Basic, nenhum valor adicional sera repassado ao parceiro.

5.5.9.6. Cancelamento de MCX Suite Marketing em Planos Light ou Basic

Caso o cliente MCXSM em planos Light ou Basic cancele antes dos trés primeiros meses,
nenhum valor fixo sera repassado ao parceiro.

5.5.9.7. Comissao de Add-ons de MCXSM em planos Light ou Basic

Caso o cliente MCXSM em planos Light ou Basic contrate um Add-on, nenhum
comissionamento referente a esse servigo sera repassado ao parceiro.

6. Das regras de comissionamento MCX Suite CRM

6.1. Regras de Comissionamento de MCX Suite CRM
6.1.2. Premissas Basicas de MCX Suite CRM

a) O calculo do comissionamento sera baseado em 2 pilares principais e 1 pilar extra no
momento da venda:

i) Nivel do parceiro: O nivel em que o parceiro iniciou 0 més em que realizou determinada
venda ou gerenciamento do cliente.

ii) MRR pago do cliente: Todos os calculos das comissdes serdo baseados no MRR pago
(Monthly Recurring Revenue ou Receita Recorrente Mensal). Em resumo, é o valor recorrente
mensal pago pelo cliente, levando em consideragao possiveis descontos e flutuagdes ao longo
de sua jornada. Para que haja o comissionamento, € necessario que haja um pagamento
contemplando o periodo apurado.

iii) Forma de pagamento do cliente (Somente para Novas Vendas): Em casos de Novas
Vendas com formato antecipado de pagamento, havera um acréscimo de multiplicador no
percentual de comissionamento.



b) A apuracdo sempre ocorrera em carater de M+1, necessitando que se encerre um més para
a apuracgao referente a este.

Exemplo: Para apurar Janeiro, é preciso aguardar o més encerrar e realizar os calculos em
Fevereiro.

c) Somente irdo gerar comissionamento, clientes que tenham pago faturas que contemplem o
final do més apurado. Nao serdo consideradas para calculo de comissdo: faturas isentas,
faturas de multa contratual, faturas de deducéo, faturas de descontos e faturas de diluicao.

d) Para estar apto a receber a comissdao de nova venda, o0 parceiro precisa ser responsavel
pela venda. Para estar apto a receber a comissao sobre receita gerenciada, o parceiro precisa
ser responsavel pelo atendimento do cliente.

e) Sera considerado para critério de apuragado e disponibilizacdo de comissionamento de
contas Basic ou Pro, o nivel em que o parceiro iniciou o0 més que lhe deu direito ao
comissionamento.

Exemplo: Em janeiro/24 o parceiro realizou uma venda ou gerenciava um cliente e se
encontrava no nivel Silver. Em fevereiro/24, por conta de sua performance no més anterior,
passou a ser Gold. O comissionamento da venda ou pelo gerenciamento estara atrelado as
regras de Silver. Somente vendas e gerenciamentos feitos a partir de fevereiro/24 receberéo as
regras de Gold, caso o parceiro se mantenha neste nivel.

f) As apuragdes de comissionamento serao realizadas com base no MRR em BRL dos clientes,
utilizando as faxas de conversdo definidas pela MCX Suite

(https://partner-finance.mcx.solutions/var-budget-rates_en-us). A disponibilizagao do
comissionamento, por sua vez, sera feita na moeda do parceiro com base nas mesmas taxas
definidas pela MCX Suite. A definicdo de qual moeda sera utilizada para cada pais esta
detalhada na tabela abaixo:


https://docs.google.com/document/d/1M5aIKPdGOmcGoKyDYowSOakD7SnhZa8b_STl_pjV2EY

T

Brasil Real (BRL)
Colombia Peso Colombiano (COP)
México Peso Mexicano (MXN)
Demais paises Daélar (USD)

g) O plano MCX Suite CRM Free, nao é comissionado ou contabilizado no MRR do parceiro.
6.2. Comissao de Nova Venda de MCX Suite CRM

Sera considerada uma nova venda, clientes que contratarem a ferramenta MCX Suite CRM ou
clientes que realizarem o upsell de plano Free para planos com mais funcionalidades. Os
percentuais serdo aplicados sobre o MRR pago do cliente e estarao de acordo com o nivel em
que o parceiro iniciou o més no momento da entrada desta nova venda ou deste upsell,
juntamente com a forma de pagamento escolhida pelo cliente. Os percentuais podem ser

(e o | s | o | o s
20% 17% 23% 26% 35%

30%

observados na tabela a seguir:

Comissao de Nova Venda

Bénus por Antecipagao! 20%

1. Serao considerados uma antecipacdo, clientes que realizarem a contratacdo com pagamento anual.

Perceba que caso o cliente opte por realizar o pagamento antecipado de seu contrato, o
parceiro tera direito ao multiplicador por essa nova venda mais o multiplicador por antecipagao.
Clientes que optarem por pagar mensalmente, somente gerardo o multiplicador de “Comisséo
de Nova Venda”.

Exemplo: Uma venda de um cliente cujo MRR pago gerado apds o desconto é de R$270,00.



INFORMAGOES SOBRE O CLIENTE

Valor Mensal RS 300,00
Valor apés desconto RS 270,00
Periodo 12 meses
Total RS 3.600,00
Data 01/06/2024
Pagamento Antecipacao Anual
Parcelamento 1x
% ANT. TOTAL
oo ] M| s oo
STARTER RS 54,00 RS 54,00 R$ 108,00
MEMBER 17% RS 45,90 20% RS 54,00 RS 99,90
SILVER 23% RS 62,10 20% RS 54,00 RS 116,10
GOLD 26% RS 70,20 20% RS 54,00 RS 124,20
PLATINUM 30% RS 81,00 20% RS 54,00 RS 135,00
DIAMOND 35% RS 94,50 20% RS 54,00 R$ 148,50

6.3. Comissao de receita gerenciada paga de MCX Suite CRM

Posteriormente a venda, e mensalmente enquanto o cliente se mantiver ativo e adimplente
referente ao plano contratado, sera gerada uma comissédo sobre a receita paga gerenciada.
Este comissionamento somente sera gerado caso o cliente tenha pago uma fatura do servigo
em questao que contemple o fim do més apurado.

Em caso de atrasos de pagamento, o parceiro podera receber mais de uma parcela de
comissionamento em um uUnico més, uma vez que seja (m) paga (s) a (s) fatura (s) que
constava (m) o débito em aberto. Os percentuais podem ser observados na tabela a seguir:



(et | s ||| o

Comissao de Receita 704 5% 9% 11% 13% 15%

Gerenciada Paga

Perceba que caso o cliente tenha optado por realizar o pagamento antecipado de seu contrato,
nao havera o acréscimo do “Bonus por antecipacdo” nos percentuais da Comissdo de Receita
Gerenciada Paga.

Exemplo: O gerenciamento de um cliente cujo MRR pago gerado apds o desconto é de
R$270,00.



INFORMACOES SOBRE O CLIENTE

Valor Mensal RS 300,00
Valor apods desconto RS 270,00
Periodo 12 meses
Total RS 3.600,00
Data 01/06/2024
Pagamento Antecipacao Anual
Parcelamento 1x
I
STARTER 7% RS 18,90
MEMBER 5% RS 13,50
SILVER 9% RS 24,30
GOLD 11% RS 29,70
PLATINUM 13% RS 35,10
DIAMOND 15% RS 40,50

6.4. Upgrade ou Downgrade de MCX Suite CRM

Caso o cliente aumente ou diminua o valor pago mensalmente, referente ao plano contratado,
resultara num impacto na Comissao de receita gerenciada paga e sera regida pelas regras de
“Comisséo de receita gerenciada paga de MCX Suite CRM’. Em caso de Upgrade (aumento do
valor pago), havera um aumento no valor repassado de comissionamento, no més subsequente



a essa movimentacdo. Em caso de Downgrade (diminuicdo do valor pago), havera uma
diminuicdo no valor repassado de comissionamento, no més subsequente a essa
movimentacéo.

6.5. Upsell de clientes de MCX Suite CRM

O Upsell do MCX Suite CRM, em comissionamento, acontece quando clientes passam do
plano MCX Suite CRM Free para planos com mais funcionalidades. Nestes casos, as
movimentagcdes serao consideradas para comissionamento como novas vendas e
consequentemente regidas pelas regras de “Comissdo de Nova Venda de MCX Suite CRM’.

6.6. Cancelamento de clientes de MCX Suite CRM

Os comissionamentos sobre receita gerenciada deixardo de ser repassados no més
subsequente a quando o cliente tiver o cancelamento efetuado.

Exemplo: O cancelamento de um cliente cujo MRR pago gerado apés o desconto é de
R$270,00.



INFORMAGCOES SOBRE O CLIENTE

Valor Mensal RS 300,00
Valor apos desconto RS 270,00
Periodo 12 meses
Total RS 3.600,00
Data 01/06/2024
Pagamento Antecipacao Anual
Parcelamento 1x
Fevereiro Margo Abril Maio

Janeiro ™.
Cancelameanto do i

cliente

Cliente contrata o

RDSCRM Basic

Momento em
que o cliente
realiza o
pagamento
antecipado da

primeira fatura,
gerando um MRR

de R5270,00.

Disponibilizacao
da Comissao de
MHova Venda

Momento em gue
a RD disponibiliza
o valor de RS
124,20 para o
parceiro Gold que
realizou a venda.

Disponibilizacao
da Comissao de
receita gerenciada

Momento em que
a RD disponibiliza
o valor de RS
29,70 para o
parceiro Gold gue
gerencia o cliente.

6.7. Downsell de clientes de MCX Suite CRM

O Downsell do MCX Suite CRM, em comissionamento, acontece quando clientes passam do
plano com mais funcionalidades para o plano Free. Nestes casos, as movimentagcdes serao

Disponibilizacao
da Comissao de
receita gerenciada

Momento em
gue a RD
disponibiliza o
valor de RS
2970 parao
parceiro Gold
que gerencia o
cliente,

Fim do repasse de
comissionamento

Momento em que a
RD cessa o
repasse do

comissionamento
em virtude do
cancelamento do
cliente no més
anteror.



consideradas para comissionamento como um cancelamento e consequentemente regidas
pelas regras de “Cancelamento de clientes de MCX Suite CRM’.

6.8. Comissao de Add-ons de MCX Suite CRM

Caso clientes contratem Add-ons, o parceiro também tera direito a comissionamentos por
esses servicos. Se a contratacdo do Add-on ocorrer juntamente a contratagdo do plano MCX
Suite CRM que possui relagdo com este servigo, o parceiro recebera uma “Comissao de Nova
Venda” do Add-on e seguira as premissas da se¢ao “Comissdo de Nova Venda de MCX Suite
CRM’. Se a contratagdo do Add-on ocorrer em meses subsequentes a contratacdo do plano
MCX Suite CRM que possui relagdo com este servigo, sera considerado um movimento de
expansao de receita do cliente e o parceiro recebera uma “Comissido de Receita Gerenciada
Paga”, seguindo as premissas da secéo “Comisséo de receita gerenciada paga de MCX Suite
CRM.

7. Das regras de comissionamento MCX Suite Conversas

7.1. Regras de Comissionamento de MCX Suite Conversas
7.1.1. Premissas Basicas de MCX Suite Conversas

a) O calculo do comissionamento sera baseado em 2 pilares principais e 1 pilar extra no
momento da venda:

i) Nivel do parceiro: O nivel em que o parceiro iniciou 0 més em que realizou determinada
venda ou gerenciamento do cliente.

ii) MRR pago do cliente: Todos os calculos das comissbes serdo baseados no MRR pago
(Monthly Recurring Revenue ou Receita Recorrente Mensal). Em resumo, é o valor recorrente
mensal pago pelo cliente, levando em consideragéo possiveis descontos e flutuagdes ao longo
de sua jornada. Para que haja o comissionamento, € necessario que haja um pagamento
contemplando o periodo apurado.

iii) Forma de pagamento do cliente (Somente para Novas Vendas): Em casos de Novas
Vendas com formato antecipado de pagamento, havera um acréscimo de multiplicador no
percentual de comissionamento.

b) A apuracao sempre ocorrera em carater de M+1, necessitando que se encerre um més para
a apuracgao referente a este.



Exemplo: Para apurar Janeiro, é preciso aguardar o més encerrar e realizar os calculos em
Fevereiro..

c) Somente irdo gerar comissionamento, clientes que tenham pago faturas que contemplem o
final do més apurado. Nao serdo consideradas para célculo de comissdo: faturas isentas,
faturas de multa contratual, faturas de dedugao, faturas de descontos e faturas de diluicao.

d) Para estar apto a receber a comissao de nova venda, o parceiro precisa ser responsavel
pela venda. Para estar apto a receber a comissao sobre receita gerenciada, o parceiro precisa
ser responsavel pelo atendimento do cliente.

e) Sera considerado para critério de apuracdo e disponibilizacdo de comissionamento de
contas Essencial, Avangado ou Profissional, o nivel em que o parceiro iniciou 0 més que lhe
deu direito ao comissionamento.

Exemplo: Em janeiro/24 o parceiro realizou uma venda ou gerenciava um cliente e se
encontrava no nivel Silver. Em fevereiro/24, por conta de sua performance no més anterior,
passou a ser Gold. O comissionamento da venda ou pelo gerenciamento estara atrelado as
regras de Silver. Somente vendas e gerenciamentos feitos a partir de fevereiro/24 receberao as
regras de Gold, caso o parceiro se mantenha neste nivel.

f) As apuracdes de comissionamento serao realizadas com base no MRR em BRL dos clientes,
utilizando as taxas de conversao definidas pela MCX Suite

(https://partner-finance.mcx.solutions/var-budget-rates_en-us). A disponibilizagao do
comissionamento, por sua vez, sera feita na moeda do parceiro com base nas mesmas taxas
definidas pela MCX Suite. A definicdo de qual moeda sera utilizada para cada pais esta
detalhada na tabela abaixo:

e [ e

Brasil Real (BRL)
Colombia Peso Colombiano (COP)
México Peso Mexicano (MXN)

Demais paises Dolar (USD)


https://docs.google.com/document/d/1M5aIKPdGOmcGoKyDYowSOakD7SnhZa8b_STl_pjV2EY

7.2. Comissao de Nova Venda de MCX Suite Conversas

Sera considerada uma nova venda, clientes que contratarem qualquer plano disponibilizado
pela ferramenta do MCX Suite Conversas. Os percentuais serdo aplicados sobre 0 MRR pago
do cliente e estardo de acordo com o nivel em que o parceiro iniciou 0 més no momento da
entrada desta nova venda, juntamente com a forma de pagamento escolhida pelo cliente. Os
percentuais podem ser observados na tabela a seguir:

£ T T )
20%

ond
Comissao de Nova Venda 17% 26% 30% 35%

Bénus por Antecipacao? 20%

1. Serdo considerados uma antecipacdo, clientes que realizarem a contratacdo com pagamento anual.

Perceba que caso o cliente opte por realizar o pagamento antecipado de seu contrato, o
parceiro tera direito ao multiplicador por essa nova venda mais o multiplicador por antecipagao.
Clientes que optarem por pagar mensalmente, somente gerardao o multiplicador de “Comissao
de Nova Venda”.

Exemplo: Uma venda de um cliente cujo MRR pago gerado apés o desconto é de R$3.363,30.



INFORMAGOES SOBRE O CLIENTE

Valor Mensal R$ 3.737,00
Valor apds desconto RS$3.363,30
Periodo 12 meses
Total RS 40.359,60
Data 01/06/2024
Pagamento Antecipacao Anual
Parcelamento 1x
I g e e
COMISSAO ANUAL COMISSAO
STARTER RS 672,66 R$ 672,66 RS 1.345,32
MEMBER 17% R$ 571,76 20% R$ 672,66 RS 1.244,42
SILVER 23% RS 773,56 20% RS 672,66 RS 1.446,22
GOLD 26% RS 874,46 20% R$ 672,66 R$ 1.547,12
PLATINUM 30% RS 1.008,99 20% R$ 672,66 R$ 1.681,65
DIAMOND 35% RS 1.177.16 20% R$ 672,66 RS 1.849,82

7.3. Comissao de receita gerenciada paga de MCX Suite Conversas

Posteriormente a venda, e mensalmente enquanto o cliente se mantiver ativo e adimplente,
sera gerada uma comissao sobre a receita paga gerenciada. Este comissionamento somente
sera gerado caso o cliente tenha pago uma fatura do servigo em questao que contemple o fim
do més apurado.

Em caso de atrasos de pagamento, o parceiro podera receber mais de uma parcela de
comissionamento em um Unico més, uma vez que seja(m) paga(s) a(s) fatura(s) que constava
(m) o débito em aberto. Os percentuais podem ser observados na tabela a seguir:



Comissao de Receita
Gerenciada Paga

I e e T e
7% 5% 9% 11% 13% 15%
Perceba que caso o cliente tenha optado por realizar o pagamento antecipado de seu contrato,
nao havera o acréscimo do “Bonus por antecipacdo” nos percentuais da Comissao de Receita

Gerenciada Paga.

Exemplo: O gerenciamento de um cliente cujo MRR pago gerado apds o desconto é de
R$3.363,30.



INFORMACOES SOBRE O CLIENTE

Valor Mensal RS 3.737,00
Valor apds desconto R$3.363.30
Periodo 12 meses
Total RS 40.359,60
Data 01/06/2024
Pagamento Antecipacao Anual
Parcelamento 1x
o comssio
STARTER 7% RS 235,43
MEMBER 5% RS 168,17
SILVER 9% RS 302,70
GOLD 11% RS 369,96
PLATINUM 13% RS 437,23
DIAMOND 15% RS 504,50

7.4. Upgrade ou Downgrade de MCX Suite Conversas

Caso o cliente aumente ou diminua o valor pago mensalmente, em qualquer dos planos,
resultara num impacto na Comissao de receita gerenciada paga e sera regida pelas regras de
“Comissdo de receita gerenciada paga de MCX Suite Conversas’. Em caso de Upgrade
(aumento do valor pago), havera um aumento no valor repassado de comissionamento, no més



subsequente a essa movimentagdo. Em caso de Downgrade (diminuicdo do valor pago),
havera uma diminuicdo no valor repassado de comissionamento, no més subsequente a essa
movimentacéo.

7.5. Cancelamento de clientes de MCX Suite Conversas

Os comissionamentos sobre receita gerenciada deixardo de ser repassados no més
subsequente a quando o cliente tiver o cancelamento efetuado.

Exemplo: O cancelamento de um cliente cujo MRR pago gerado apdés o desconto é de
R$3.363,30.



INFORMAGCOES SOBRE O CLIENTE

Valor Mensal RS 3.737,00

Valor apds desconto R$3.363,30

Periodo 12 meses

Total RS 40.359,60

Data 01/06/2024

Antecipacao Anual

Pagamento
Parcelamento 1x
laneiro Fevereiro Margo Abril . Maio

Cancelamento do

h %,

clianta

Cliente contrata o

RDSC Avancado

Momento em
gue o cliente
realiza o
pagamento

antecipado da

primeira fatura,
gerando um MRR

de R53363.30

Disponibilizacio
da Comissdo de
Mova Venda

Momento em gue
a RD disponibiliza
o valor de RS
1.547.12 parao
parceiro Gold que

realizou a venda

Disponibilizacdo
da Comissdo de
receita gerenciada

Momento em que
a RD disponibiliza
a valor de RS
369,96 para o
parceiro Gold que

gerencia o cliente.

Disponibilizacao
da Comissdo de
receita gerenciada

Momento em
que a RD
disponibiliza o
valor de RS
369,96 para o
parceiro Gold
Que QeErencia o
cliente.

7.6. Comissao de Add-ons de MCX Suite Conversas

Caso clientes contratem Add-ons, o parceiro também tera direito a comissionamentos por
esses servigcos. Se a contratagdo do Add-on ocorrer juntamente a contratagdo do MCX Suite

Fim do repasse de
comissionamento

Momento em que a
RD cessa o
repasse do

comissionamento
em virtude do
cancelamento do
cliente no més
anternor.



Conversas em qualquer plano que possui relagdo com este servigo, o parceiro recebera uma
“Comissao de Nova Venda” do Add-on e seguira as premissas da secdo “Comissdo de Nova
Venda de MCX Suite Conversas”. Se a contratagao do Add-on ocorrer em meses subsequentes
a contratagcdo do MCX Suite Conversas em qualquer plano que possui relagdo com este
servigco, sera considerado um movimento de expansdo de receita do cliente e o parceiro
recebera uma “Comissdo de Receita Gerenciada Paga”, seguindo as premissas da secao
“Comisséo de receita gerenciada paga de MCX Suite Conversas”.

8. Das regras de comissionamento Exact Spotter

8.1. Regras de Comissionamento de Exact Spotter
8.1.1. Premissas Basicas de Exact Spotter

a) O calculo do comissionamento sera baseado em 2 pilares principais e 1 pilar extra no
momento da venda:

i) Nivel do parceiro: O nivel em que o parceiro iniciou 0 més em que realizou determinada
venda ou gerenciamento do cliente.

ii) MRR pago do cliente: Todos os calculos das comissdes serdo baseados no MRR pago
(Monthly Recurring Revenue ou Receita Recorrente Mensal). Em resumo, é o valor recorrente
mensal pago pelo cliente, levando em consideragao possiveis descontos e flutuagdes ao longo
de sua jornada. Para que haja o comissionamento, € necessario que haja um pagamento
contemplando o periodo apurado.

iii) Forma de pagamento do cliente (Somente para Novas Vendas): Em casos de Novas
Vendas com formato antecipado de pagamento, havera um acréscimo de multiplicador no
percentual de comissionamento.

b) A apuracdo sempre ocorrera em carater de M+1, necessitando que se encerre um més para
a apuracgao referente a este.

Exemplo: Para apurar Janeiro, é preciso aguardar o més encerrar e realizar os calculos em
Fevereiro..

c) Somente irdo gerar comissionamento, clientes que tenham pago faturas que contemplem o
final do més apurado. Nao serdo consideradas para calculo de comissdo: faturas isentas,
faturas de multa contratual, faturas de deducéo, faturas de descontos e faturas de diluigcao.



d) Para estar apto a receber a comissao de nova venda, o parceiro precisa ser responsavel
pela venda. Para estar apto a receber a comissao sobre receita gerenciada, o parceiro precisa
ser responsavel pelo atendimento do cliente.

e) Sera considerado para critério de apuragao e disponibilizagdo de comissionamento de conta
Exact Spotter, o nivel em que o parceiro iniciou 0 més que Ihe deu direito ao comissionamento.

Exemplo: Em janeiro/24 o parceiro realizou uma venda ou gerenciava um cliente e se
encontrava no nivel Silver. Em fevereiro/24, por conta de sua performance no més anterior,
passou a ser Gold. O comissionamento da venda ou pelo gerenciamento estara atrelado as
regras de Silver. Somente vendas e gerenciamentos feitos a partir de fevereiro/24 receberéo as
regras de Gold, caso o parceiro se mantenha neste nivel.

f) As apurac¢des de comissionamento serao realizadas com base no MRR em BRL dos clientes,
utilizando as taxas de converséo definidas pela MCX Suite

(https://partner-finance.mcx.solutions/var-budget-rates_en-us). A disponibilizagdo do
comissionamento, por sua vez, sera feita na moeda do parceiro com base nas mesmas taxas
definidas pela MCX Suite. A definicdo de qual moeda sera utilizada para cada pais esta
detalhada na tabela abaixo:

e [ e

Brasil Real (BRL)
Colombia Peso Colombiano (COP)
México Peso Mexicano (MXN)
Demais paises Délar (USD)

8.2. Comissao de Nova Venda de Exact Spotter

Sera considerada uma nova venda, clientes que contratarem a ferramenta do produto Exact
Spotter. Os percentuais serédo aplicados sobre o MRR pago do cliente e estardo de acordo com
0 nivel em que o parceiro iniciou 0 més no momento da entrada desta nova venda, juntamente
com a forma de pagamento escolhida pelo cliente. Os percentuais podem ser observados na
tabela a seguir:


https://docs.google.com/document/d/1M5aIKPdGOmcGoKyDYowSOakD7SnhZa8b_STl_pjV2EY

(o[ v | e || s | orens-
20% 26% 35%

Comissao de Nova Venda 17% 23% 30%

Bonus por Antecipacao! 20%

1. Serdo considerados uma antecipacdo. clientes que realizarem a contratacdo com pagamento anual.

Perceba que caso o cliente opte por realizar o pagamento antecipado de seu contrato, o
parceiro tera direito ao multiplicador por essa nova venda mais o multiplicador por antecipagao.
Clientes que optarem por pagar mensalmente, somente gerardo o multiplicador de “Comisséo
de Nova Venda”.

Exemplo: Uma venda de um cliente cujo MRR pago gerado apds o desconto é de R$1.092,51.



Valor Mensal R$ 1.092,51
Valor apos desconto RS 1.092,51
Periodo 12 meses
Total R513.110,12
Data 01/09/2024
Pagamento Antecipagao Anual
Parcelamento 1x
TOTAL
oo
STARTER 20% RS 218,50 R$ 21850  R$ 437,00
MEMBER 17% RS 185,73 20% RS 218,50 RS 404,23
SILVER 23% RS 251,28 20% RS 218,50 RS 469,78
GOLD 26% RS 284,05 20% RS 218,50 RS 502,55
PLATINUM 30% RS 327,75 20% RS 218,50 RS 546,26
DIAMOND 35% RS 382,38 20% RS 218,50 RS 600,88

INFORMACOES SOBRE O CLIENTE

8.3. Comissao de receita gerenciada paga de Exact Spotter

Posteriormente a venda, e mensalmente enquanto o cliente se mantiver ativo e adimplente do
produto Exact Spotter, sera gerada uma comissdo sobre a receita paga gerenciada. Este
comissionamento somente sera gerado caso o cliente tenha pago uma fatura do servico em
questao que contemple o fim do més apurado.

Em caso de atrasos de pagamento, o parceiro podera receber mais de uma parcela de
comissionamento em um Unico més, uma vez que seja(m) paga(s) a(s) fatura(s) que
constava(m) o débito em aberto. Os percentuais podem ser observados na tabela a seguir:



Comissao de Receita
Gerenciada Paga

(e v | St || s | orens-
7% 5% 9% 11% 13% 15%

Perceba que caso o cliente tenha optado por realizar o pagamento antecipado de seu contrato,
nao havera o acréscimo do “Bonus por antecipacao” nos percentuais da Comissdo de Receita
Gerenciada Paga.

Exemplo: O gerenciamento de um cliente cujo MRR pago gerado apds o desconto é de
R$1.092,51.

INFORMAGOES SOBRE O CLIENTE

Valor Mensal RS 1.092,51
Valor apds desconto RS 1.092,561
Periodo 12 meses
Total RS 13.110,12
Data 01/09/2024
Pagamento Antecipacao Anual
Parcelamento 1x

“ TOTAL COMISSAO

STARTER 7% RS 76,48

MEMBER 5% RS 54,63

SILVER 9% RS 98,33
GOLD 11% RS 120,18
PLATINUM 13% RS 142,03

DIAMOND 15% RS 163,88



8.4. Upgrade ou Downgrade de Exact Spotter

Caso o cliente aumente ou diminua o valor pago mensalmente, do produto Exact Spotter,
resultara num impacto na Comissao de receita gerenciada paga e sera regida pelas regras de
“Comissédo de receita gerenciada paga de Exact Spotter’. Em caso de Upgrade (aumento do

valor pago), havera um aumento no valor repassado de comissionamento, no més subsequente
a essa movimentacdo. Em caso de Downgrade (diminuicdo do valor pago), havera uma
diminuicdo no valor repassado de comissionamento, no més subsequente a essa
movimentacao.

8.5. Cancelamento de clientes de Exact Spotter

Os comissionamentos sobre receita gerenciada paga deixardo de ser repassados no més
subsequente a quando o cliente tiver o cancelamento efetuado do produto Exact Spotter.

Exemplo: O cancelamento de um cliente cujo MRR pago gerado apds o desconto é de
R$1.092,51.


https://docs.google.com/document/d/1Ny5F8ja_DsySuYKRJihcB8ZIusNRODh21ZvW6ujrcUs/edit#heading=h.h32tfhc53dzv

INFORMACOES SOBRE O CLIENTE

Valor Mensal RS 1.092,51
Valor apos desconto RS 1.092,51
Periodo 12 meses
Total R$13.11012
Data 01/09/2024
Pagamento Antecipagao Anual
Parcelamento 1x
Setembro Outubro Hovembro Dezembro Janeira

Cliente contrata o Disponibilizacao  Disponibilizagao Disponibilizagao Fim do repasse de

Spotter Advanced da Comissio do da Comissio de da Comissao de comissionamanto
Hova Wenda receita gerenciada receita gerenciada

Msmanto v PMomanto em gue a

Maormento em Momento em que

a B0 disponibiliza AD cessa ¢

oag nto o0

: comissionamenio
antecipado da parcaira Gold ou

prirmeara Tatura realizou & venda,
geranda um MER
do RS 1.092 51

8.6. Comissao de Add-ons de Exact Spotter

Caso clientes contratem Add-ons (com excec¢éo de Exact Club), o parceiro também tera direito
a comissionamentos por esses servigos. Se a contratagdo do Add-on ocorrer juntamente a
contratacdo do Exact Spotter que possui relagdo com este servigo, o parceiro recebera uma
“Comissao de Nova Venda” do Add-on e seguira as premissas da segao “Comissdo de Nova
Venda de Exact Spotter”. Se a contratacdo do Add-on ocorrer em meses subsequentes a
contratacdo do Spotter que possui relagao com este servigo, sera considerado um movimento
de expansao de receita do cliente e o parceiro recebera uma “Comissao de Receita Gerenciada
Paga”, seguindo as premissas da secdo “Comissdo de receita gerenciada paga de Exact
Spotter”.



https://docs.google.com/document/d/1Ny5F8ja_DsySuYKRJihcB8ZIusNRODh21ZvW6ujrcUs/edit#heading=h.f0xk3eixoa8u
https://docs.google.com/document/d/1Ny5F8ja_DsySuYKRJihcB8ZIusNRODh21ZvW6ujrcUs/edit#heading=h.f0xk3eixoa8u
https://docs.google.com/document/d/1Ny5F8ja_DsySuYKRJihcB8ZIusNRODh21ZvW6ujrcUs/edit#heading=h.h32tfhc53dzv
https://docs.google.com/document/d/1Ny5F8ja_DsySuYKRJihcB8ZIusNRODh21ZvW6ujrcUs/edit#heading=h.h32tfhc53dzv

8.6.1. O add-on Exact Club, ndo sera comissionado ou contabilizado no MRR do parceiro.
Contudo o parceiro podera vender e prestar o atendimento deste add-on.

9. Das campanhas

Durante a jornada do parceiro e em a¢des pontuais, a MCX pode alterar premissas de calculo e
disponibilizacdo expostas neste documento, de modo temporario. Tais alteracbes somente
ocorrerao de modo a beneficiar o parceiro e melhorar as condicées aqui apresentadas. Essas
campanhas somente poderao alterar percentuais e premissas enquanto a agao estiver ativa e
de acordo com a vigéncia pré-determinada. Qualquer campanha que impacte os parceiros sera
previamente comunicada e acordada com 0s mesmos.

Exemplo: Se um parceiro Gold que faz uma venda antecipada de MCXSM Pro recebe
normalmente 46% de Comissdo de Nova Venda sobre o MRR pago, nessas campanhas
somente poderemos aumentar o percentual de comissdo enquanto o compelling estiver ativo,
de modo que ele nunca receba menos do que os 46% previamente acordados.

10. Das contestagoes do comissionamento

Para casos onde o parceiro julgue que suas comissdes de clientes MCX Suite Marketing, MCX
Suite CRM, MCX Suite Conversas, Exact Spotter ou seus respectivos Add-ons n&o estejam
corretas, sera possivel abrir uma contestacao junto a MCX Suite. A contestacido deve ser feita
pela Central de Ajuda (e-mail ou chat) e serve para que a MCX Suite possa fazer a analise do
caso, sendo passivel de recalculo quando houver alguma inconsisténcia constatada pela
equipe especialista. O retorno da equipe especialista se dara por e-mail e com destinatario para
aquele responsavel por iniciar a contestacéo.

O prazo para que o parceiro abra uma contestacao é de 120 dias corridos a contar de quando o
cliente contratou o plano, passou ou deveria ter passado a fazer parte da carteira do parceiro.
Caso a solicitacdo seja feita apds o prazo supracitado, a contestagcdo serd considerada
indevida.

Em caso de contestacao procedente e devida, o valor sera disponibilizado no més subsequente
a concretizacao do atendimento da equipe especialista.

11. Da disponibilizagao do comissionamento
11.1. Periodo de Disponibilizagao

A disponibilizagdo sempre ocorrera no més subsequente a constatacdo do pagamento de uma
fatura que contemple o fim do més apurado.



11.2. Formato de Disponibilizagao

11.2.1. MCX Suite Marketing Pro/Advanced, MCX Suite CRM, MCX Suite Conversas, Exact
Spotter e Add-ons

a) Comissao sobre nova venda

No més subsequente a venda, e tendo a confirmagao de um pagamento referente ao servigo,
sera disponibilizada a comissao de nova venda.

b) Comissao sobre receita gerenciada

Posteriormente a venda, enquanto o cliente se mantiver ativo e adimplente com uma fatura que
contemple o fim do més apurado, disponibilizaremos mensalmente a comissdo sobre receita
gerenciada. Caso nao haja uma fatura paga que contemple o periodo completo do més
apurado, nao havera a disponibilizagdo de comissionamento referente aquele cliente e servico.

Exemplo: Caso uma venda ocorra em Janeiro/24 e tenha o pagamento efetivado no més em
questao, disponibilizaremos em Fevereiro/24 a comissdo de nova venda. Em Margo/24,
validaremos se o cliente possui uma fatura paga que contemple o fim de Fevereiro/24 e em
caso positivo, disponibilizaremos a primeira comisséo sobre receita gerenciada.

11.2.2. MCX Suite Marketing Light ou Basic

No més subsequente ao terceiro pagamento consecutivo a contar da entrada de um novo
cliente em MCXSM Light e Basic, sera gerado um unico bdnus fixo referente a planos MCXSM
Light e Basic.

Exemplo: Caso uma venda ocorra em Janeiro/24, é necessario que o cliente pague as faturas
de Janeiro/24, Fevereiro/24 e Margo/24 para que em Abril/24 ocorra a disponibilizagdo do
bbénus fixo.

11.3. Obrigagoes dos parceiros

O Parceiro deve manter seus contatos financeiros atualizados no MCX Suite Marketing, deve
manter seus contatos telefénicos atualizados e validar em seu painel de comissionamento, se
todos os comissionamentos disponibilizados estdo condizentes com a carteira de clientes que
possui.

11.4. Obrigagdes da MCX



A MCX Station realizara a apuracdo, e a disponibilizacdo ocorrera nos periodos
pré-estabelecidos em Nnosso calendario
(https://partners.mex.solution lendario-de-comissionamento). A comunicagao de
disponibilizacdo de comissionamento sera enviada para todos os contatos financeiros e/ou
contatos responsaveis pela assinatura da ferramenta, ou qualquer outro contato que a MCX

Suite julgue ser necessario.

11.5. Acesso ao Partner Hub

O Partner Hub é o local oficial onde as informagdes de saldo de comissdes serao
apresentadas. As informagdes disponiveis no painel de comissionamento, presente no Partner

Hub, sempre serdo atualizadas até o fim do dia (23:59), respeitando as datas maximas
pré-estabelecidas em calendario, na secao de “Atualizacdo de Saldo”. Sendo assim, é de
responsabilidade do parceiro destinar os perfis corretos para os colaboradores que necessitem
de acesso a ferramenta, conforme pagina
(https://partners.mcx.solutions/partner-hub?language=pt_BR).

12. Do pagamento do comissionamento
12.1. Obrigago6es do parceiro
12.1.1. Cadastro de Fornecedor

Para realizar o saque de suas comissdes, o parceiro precisa estar devidamente cadastrado
como fornecedor MCX Suite. O cadastro pode ocorrer prévia a solicitacao, por meio deste link

(https://partner-finance.mcx.solutions/cadastro-de-dados-bancarios), ou no momento do saque

de comissbes, no préprio formulario de saque.

O parceiro podera atualizar seus dados bancarios sempre que desejar, por meio dos mesmos
locais informados anteriormente nesta secéao.

12.1.2. Da solicitagao de saque de comissoes

a) O comissionamento sera pago apenas mediante prévia apresentagao de nota fiscal. A nota
fiscal obrigatoriamente devera ser emitida pelo mesmo CNPJ do PARCEIRO neste Contrato.
Nao serdo aceitas notas fiscais emitidas por CPF ou CNPJ de terceiros, ou fora das
especificagdes descritas neste Contrato;

b) Caso o PARCEIRO tenha alterado sua titularidade, devera comunicar a MCX para emissao
de Termo de Cessao deste Contrato. Para alteracdo da titularidade, havera necessidade de
comprovagao de vinculo econbmico entre as partes, mediante documentacdo especifica. A


https://docs.google.com/document/d/1tfD00AFWdMKyU53gq9bdjoFo8NH_H5fS1uKBvGcrfHc/edit?tab=t.0#heading=h.6znr8ey3hnkr
https://docs.google.com/document/d/1tfD00AFWdMKyU53gq9bdjoFo8NH_H5fS1uKBvGcrfHc/edit?tab=t.0#heading=h.6znr8ey3hnkr
https://partners.rdstation.com/s/comissionamento
https://docs.google.com/document/d/1tfD00AFWdMKyU53gq9bdjoFo8NH_H5fS1uKBvGcrfHc/edit?tab=t.0#heading=h.6znr8ey3hnkr
https://partners.rdstation.com/s/partner-hub
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nova titularidade apenas sera considerada para novas notas fiscais apds a assinatura do Termo
de Cessao, por ambas as partes;

c) O pagamento da comissdo s6 sera efetuado apdés o recebimento da nota fiscal e
conferéncia, a qual devera ser enviada via formulario que sera disponibilizado no e-mail com as
informacdes da apuragédo do comissionamento, dentro dos prazos informados;

d) Para emissao da nota fiscal, o PARCEIRO devera utilizar o cédigo de prestacao de servigos
que representa a atividade de Intermediacao de negdcios. Abaixo os codigos federais ligados a
esse servico e aceito pela MCX:

17.06 — Propaganda e publicidade, inclusive promoc¢ao de vendas, planejamento de
campanhas ou sistemas de publicidade, elaboracao de desenhos, textos e demais

materiais publicitarios.

10.09 — Representacéo de qualquer natureza, inclusive comercial.

e) Os codigos podem estar sujeitos a alteragbes conforme as regulamentacgdes da prefeitura
onde o PARCEIRO esta localizado, contudo, o codigo utilizado deve estar relacionado ao
servigo prestado (Intermediacédo de negdcios).

f) Para o pagamento de comissdes, o Parceiro deve emitir uma nota fiscal de servigos com os
seguintes dados:

Razao social: MCX Servicos Digitais LTDA.

Enderego: Rodovia Virgilio Varzea, 587, sala 302. Bairro Monte Verde,
Florianépolis/SC — CEP: 88032-000.

CNPJ: 13.021.784/0001-86.
Inscricao municipal: 456.239-9.
Dados adicionais: “PARCEIRO” e dados bancarios.

Descrig¢ao do servigo (campo editavel): “Intermediacdo de Negécios — MCX Suite”

g) Ao efetuar o pagamento, a MCX efetuara as retengdes e descontos dos tributos que sejam
determinados pela legislagdo em vigor na data da efetivagdo do pagamento. Além disso, a
MCX nao se responsabiliza por eventuais taxas que a instituicdo bancaria do PARCEIRO cobre



referente ao gerenciamento do valor recebido (taxas de administragdo da instituicdo bancaria
sdo de responsabilidade do PARCEIRO).

h) O parceiro deve emitir uma nota fiscal (invoice para parceiros internacionais),
correspondente ao valor disponivel para resgate, e encaminha-la via formulario, que sera
disponibilizado por e-mail, dentro dos prazos preestabelecidos para cada lote. E de
responsabilidade do parceiro o preenchimento correto das informagdes no formulario e da
emissdo da nota fiscal (invoice para parceiros internacionais). Qualquer informacao incorreta
podera resultar na recusa de pagamento durante o processo de validagao por parte da MCX
Suite ou na impossibilidade de realizar a transferéncia em caso de dados bancarios incorretos.
Nesse caso, também é uma obrigagdo do parceiro, informar e manter os dados bancarios
atualizados.

i) E de responsabilidade do parceiro acompanhar o seu processo de solicitagdo de saque de
comissdes. Caso seja constatada alguma inconsisténcia, também é de responsabilidade do
parceiro realizar o cancelamento juntamente com a sua prefeitura (via processo administrativo
ou nao) se assim solicitado pela MCX Suite.

j) Os pagamentos sempre descontardo, primeiramente, os valores de comissionamento
disponiveis para resgate mais antigos, a contar da data de disponibilizagao.

12.2. Validagbes da MCX

Apds o encerramento dos prazos de envio dos documentos fiscais, a MCX Suite passa a
analisar e validar os dados encaminhados via formulario:

12.2.1. O CNPJ utilizado na nota fiscal deve ser o mesmo cadastrado no MCX Suite. Nao serao
aceitos CNPJs de terceiros;

12.2.2. O CNPJ da conta corrente para pagamento da comissao deve ser o mesmo cadastrado
no MCX Suite. Ndo serdo aceitos CNPJs de terceiros;

12.2.3. O prestador da nota fiscal deve sempre ser o parceiro;
12.2.4. O tomador da nota fiscal deve ser sempre a MCX;
12.2.5. O Valor bruto da nota fiscal deve ser igual ao saldo disponivel para comissionamento;

12.2.6. Na descrigdo de servico da Nota fiscal, sugerimos: “Intermediagdo de Negécios — MCX
Suite”;



12.2.7. Os impostos que impactam na nota fiscal e a retencdo dos mesmos devem ser
pertinentes ao regime em que o parceiro se encontra e também ao codigo de servigo utilizado
para emissao da nota fiscal. Mais informagdes podem ser encontradas em nossa Ceniral de

Ajuda;

12.2.8. Parceiros situados fora do Brasil devem emitir sua Invoice de acordo com a moeda em
gue as comissdes sao disponibilizadas.

12.3. Excegoes de pagamento

Somente parceiros brasileiros enquadrados no regime de MEI poderdo receber em contas de
pessoa fisica desde que o titular seja o dono da empresa. Nestes casos, a nota fiscal ainda
deve ser de pessoa juridica e atrelada ao CNPJ cadastrado no MCX Suite.

12.4. Como e quando o pagamento ocorrera?

Para parceiros brasileiros, os pagamentos serao efetuados, via TED, na ultima conta bancaria
de sua titularidade, informada pelo parceiro.

Para parceiros internacionais o pagamento ocorrera, via Wire Transfer, na ultima conta
bancaria de sua titularidade, informada pelo parceiro.

Estes pagamentos ocorrerdo nas datas pré-estabelecidas para cada ano em nosso calendario
(https://partners.mcx.solutions/calendario-de-comissionamento). As datas deste calendario

poderao ser alteradas sem aviso prévio.

12.5. Dados Inconsistentes

Caso seja encontrada alguma inconsisténcia na Nota Fiscal, Danfe ou Invoice encaminhada no
formulario de solicitacdo de saque de comissdes, a MCX Suite notificara o parceiro pelos
canais de comunicacéo, solicitando o cancelamento do documento fiscal e enviara orientagbes
sobre as corregdes que o parceiro precisa realizar na sua préxima solicitagdo de saque, para
que o pagamento seja realizado. Uma vez recusado o documento fiscal, ndo serdo aceitos
novos documentos para validacdo e pagamento dentro do més vigente. O Parceiro devera
proceder com o cancelamento do documento enviado e aguardar a divulgagao do novo saldo
no més subsequente para, entéo, realizar uma nova solicitacdo de saque.

12.6. Cadastro de fornecedor inconsistente
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Caso a Nota Fiscal, Danfe ou Invoice enviada pelo parceiro seja aprovada nas validagdes
financeiras e fiscais, ela sera encaminhada para a etapa de pagamento e o saldo da comissao
sera baixado no sistema.

Se na etapa de pagamento for constatada alguma inconsisténcia no cadastro do parceiro, seja
nos dados da empresa ou nos dados bancarios, a MCX Suite entrara em contato com o
parceiro, via e-mail que foi responsavel pela solicitacdo do saque, solicitando a regularizagao
do seu cadastro e o pagamento sera realizado apenas mediante a atualizagdo cadastral do
parceiro.

Nos casos em que o parceiro ja tiver recebido algum pagamento da MCX em uma conta
bancaria diferente, e nao regularizar os seus dados cadastrais em até 10 dias corridos, o
pagamento sera realizado para a conta bancaria que ja recebeu um pagamento anteriormente.

12.7. TEDs devolvidas

A MCX Suite nado realiza validagdes nos dados bancarios encaminhados, salvo na titularidade
da conta bancaria, uma vez que tais informagdes s&o de responsabilidade do parceiro. Iremos
efetuar o pagamento para os dados informados e caso a TED seja devolvida por algum
problema em virtude destes, a MCX Suite solicitara novos dados para o parceiro. Apds o
retorno com os novos dados, os pagamentos serdo reprogramados para o até o dia 10 do més
subsequente ao lote de pagamento em que a TED Devolvida foi caracterizada. A MCX Suite
alocara a nova tentativa de pagamento na proxima data disponivel, considerando os retornos
que ocorrerem com 2 dias Uteis de antecedéncia para as datas supracitadas.

Alternativamente, a MCX Suite também podera realizar o pagamento através da chave PIX
(CNPJ, exclusivamente) do parceiro, com ou sem o consentimento do parceiro.

12.8. Conversao de valores para pagamentos

O pagamento sera efetuado somente em trés moedas e a conversdao dos valores
demonstrados de saldo de comissionamento para a moeda de pagamento do parceiro, ocorrera
com base nas faxas de conversgo

(https://partner-finance.mcx.solutions/var-budget-rates_en-us) definidas pela MCX Suite para o
ano vigente. A atribuicdo das moedas no momento do pagamento ocorrera da seguinte forma:


https://partner-finance.rdstation.com/var-budget-rates_en-us

Brasil Real (BRL)
México Peso Mexicano (MXN)
Demais paises Daélar (USD)

13. Da disponibilidade do comissionamento (Vencimento)
13.1. Parceiros ativos no programa

Apos a disponibilizagdo da comissdo, o parceiro ativo tera até 12 meses para realizar o saque.
Apos esse periodo, esse valor expirara e o parceiro nao tera mais direito sobre tal montante.
No momento em que o parceiro solicitar o resgate de comissionamento, o valor a pagar
consumira primariamente os valores disponiveis de comissionamento mais antigos e que ainda

nao tenham excedido os 12 meses em questao.

Exemplo: a comissdo é disponibilizada em 05/02/24 e ficara disponivel até 02/25. O valor
deste comissionamento ira expirar a partir de 01/03/25.

13.2. Parceiros em processo de rescisao no programa

Para parceiros que iniciem um processo de rescisdo no programa, seja por determinacéo da
MCX ou solicitagdo do parceiro, o seu comissionamento ficara disponivel por até 60 (sessenta)
dias apds o encerramento da parceria. Desta forma, caso opte por néo resgatar dentro deste

prazo, o valor expirara e o parceiro nao tera mais direito sobre tal montante.

Exemplo: Parceiro entra em processo de rescisdo no programa no dia 05/02/24, a comissao
ficara disponivel até 05/24. O valor deste comissionamento ird expirar a partir de 01/06/24.

14. Do encerramento da parceria

Caso a empresa deixe 0 programa, os comissionamentos ja nao serao devidos a partir do més
de encerramento (seja por fim do aviso prévio ou saida imediata) da parceria.

Exemplo: O parceiro deixa o programa em Janeiro e no mesmo més um cliente paga uma
fatura que contemple o periodo. A comissdo sobre receita gerenciada deste periodo em diante
Ja ndo sera repassada.



15. Dos descontos no comissionamento

O saldo de comissionamento podera sofrer descontos, sem aviso prévio, nos seguintes casos:

15.1. Estorno de valores por solicitagao do cliente

Caso seja constatado o estorno de valores considerados para disponibilizacao de determinado
comissionamento, o parceiro podera receber um desconto em seus valores a receber.

15.2. Inadimpléncia no servigo de Onboarding

Se alguma parcela da implementagdo (Onboarding) ndo for paga, os valores em aberto
poderao ser descontados do saldo de comissdes.

15.3. Inadimpléncia de pagamento de faturas MCX Suite Marketing

Caso o parceiro utilize um plano superior ao que recebe com gratuidade (de acordo com seu
nivel no programa) e nao realize os pagamentos das faturas, os valores em aberto poderao ser
descontados do saldo de comissdes.

15.4. Inadimpléncia de pagamentos de faturas MCX Suite CRM

Caso o parceiro utilize um plano superior ao que recebe com gratuidade (de acordo com seu
nivel no programa) e nao realize os pagamentos das faturas, os valores em aberto poderao ser
descontados do saldo de comissdes

15.5. Inadimpléncia de pagamentos de faturas MCX Suite Conversas

Caso o parceiro utilize um plano superior ao que recebe com gratuidade (de acordo com seu
nivel no programa) e nao realize os pagamentos das faturas, os valores em aberto poderdo ser
descontados do saldo de comissdes

15.6. Inadimpléncia de pagamentos de faturas Exact Spotter

Caso o parceiro utilize um plano superior ao que recebe com gratuidade (de acordo com seu
nivel no programa) e nao realize os pagamentos das faturas, os valores em aberto poderao ser
descontados do saldo de comissdes

15.7. Inadimpléncia de qualquer pagamento devido a MCX Suite

Caso o parceiro tenha qualquer débito em atraso com a MCX Suite, podera ser utilizado o
saldo de comissionamento em aberto e ndo resgatado pelo parceiro para abatimento destes
débitos.



15.8. Retencao/Bloqueio de comissionamento

Em caso de existéncia de qualquer fatura ou valor pendente de pagamento, a MCX podera
reter/bloquear o montante de comissionamento pendente de saque, até que todas as
pendéncias financeiras estejam devidamente regularizadas.

16. Da multi participagcao em programas da MCX Suite

A MCX Suite possui um ecossistema diverso de programas e o Parceiro ndo pode participar de
mais de um programa simultaneamente. Nestes casos, o comissionamento de uma mesma
conta sera disponibilizado, somente, para o primeiro programa em que o cliente for registrado.
Para o programa de parcerias, serdo considerados os registros que cumprirem os requisitos da
Politica de Oportunidades e Vendas

(https://legal.mcx.solutions/pt/partner-opportunities-sales-policy/). Em casos de
disponibilizagées duplicadas de Comissionamento, a MCX Suite podera remover aquilo que for
indevido, sem aviso prévio.

17. Disposicoes Finais

A MCX podera alterar qualquer das disposi¢cdes desta Politica, a qualquer momento. Neste
caso, o Parceiro sera notificado sobre a atualizagdo do documento. De qualquer forma,
recomendamos visitar periodicamente esta pagina para vocé ter conhecimento sobre as
modificacoes.

Para mais informacgdes, esta Politica esta a disposi¢cao no Partner Hub. Caso ainda permaneca
alguma duvida, o Parceiro podera abrir chamado conosco via Central de Ajuda.

Version: 07-05-2025 - 06.05
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