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Acompanhar indicadores de uma forma clara e visual é importante para
qualquer operacao. KPIs, BSC (Balanced Scorecards), gestao visual, seja
como for, é preciso ter metas claras e acompanhar o realizado x planejado

periodicamente.

Por melhor e mais elaborado que seja o planejamento, se nao tivermos
metas claras, objetivas e enderecaveis (5W1H — O qué (What?), Quem (Who?),

Quando (When?), Como (How?), Quanto (How much?), Onde (Where)?),

acabamos como um barco a deriva.

WHAT? 0O que é (objeto, maquina, produto)
(0 que?) que apresenta problema?

WHERE? Onde ou em que local é verificada
(Onde?) aanomalia?
WHEN? Quando e em que circunstancia é
Quando?) verificado o problema?

Quem afeta o problema?
Ha alguma relagao com habilidade?

WHICH? Qual a frequéncia/tendéncia de
Qualy) acontecer o problema?

Como difere do padrao?

Ao seguir uma rota maritima, nao adianta s6 saber para onde queremos ir e
definir qual caminho vamos seguir e executar o planejado. As ondas vao te
tirar da rota, os ventos vao mudar de direcao e as correntezas podem alterar.
E preciso constantemente analisarmos onde estdvamos, onde estamos e
para onde queremos ir. E Com base nisso, ajustarmos o plano de acao e

acompanhar novamente o resultado.

Vemos muitas assessorias ainda muito focadas no operacional, querendo
fazer a empresa crescer, mas sem ter tempo para o essencial: clareza sobre

onde se quer ir e revisao do planejamento para chegar ao destino.
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Para isso, € importante ter indicadores e metas claras e visuais, com a maior
frequéncia possivel de atualizacao (de preferéncia diaria), e ter rituais de
gestao para reavaliar o planejamento em face das condi¢cdes do mercado. E

guanto mais volatil for o mercado, mais frequente deve ser essa reavaliacao.

Muitas vezes, as condicdes de mercado mudam em relacao ao que havia
sido previsto, especialmente no Brasil, como o que estamos vivendo
atualmente. O que era esperado de queda nas taxas de juros esta se
tornando um caminho contrario, de crescimento das taxas, com todas as
ramificacdes de desafios (mas também oportunidades) no mercado. Nesses
casos, se nao fizermos uma reavaliacdo, poderemos deixar passar
oportunidades importantes para o negoécio ou continuar em uma linha que

Nnao vai dar mais resultado.

Uma consideracao importante aqui € que, apesar de ser essencial fazer
reavaliacdes, n6s devemos criar nosso proprio caminho, tendo que dizer nao
a varias oportunidades para focar naquilo que é realmente essencial para o
negdcio e que vai dar mais resultado para a operacao. E os indicadores e
metas da operacao devem refletir isso, direcionando os esforcos e criando os

incentivos para que o time persiga a estratégia tracada.

Do ponto de vista mais pratico, a seguir daremos exemplos de como
acompanhar os indicadores, quais sao os indicadores que consideramos

importantes e por gue acompanha-los:

1. Visao geral

Primeiramente, € importante que seja visivel e claro os principais indicadores
da operagao e como estamos em relagcdao a meta. Estamos captando como
planejamos? Estamos crescendo como desenhamos? As linhas de receitas

estao conforme o esperado?
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Essas respostas devem ser claras e visiveis, sendo acompanhadas no ritual de
planejamento. Aqui, € importante que haja nao sé o panorama geral, mas
também a possibilidade de visualizar esses indicadores por filial, equipe e até
mesmo por profissionais, deixando todos na mesma pagina sobre onde a

empresa esta e onde deveria estar, com todos olhando os mesmos dados.

A partir dessas respostas, podemos detalhar e entender o que houve de
errado com a execucao (ou até com o planejamento) e definir um plano de
acao para cada indicador. Captacao esta abaixo do esperado? Como estamos
Nno Més a Mmés? Foi saida de profissional ou churn de base? Quem esta

performando bem e quem esta performando mal?

Essas perguntas precisam ser respondidas com dados e aqui o primeiro
ponto que observamos € que muita assessorias Nao possuem metas para os
principais indicadores. Dessa forma nao tem como dizer se esta bem ou esta
mal, se esta dentro do planejamento, e todos os desdobramentos gerados

por essa reflexao.

Uma observacao importante aqui € saber filtrar o essencial. Dados temos
Muitos, mas a maior parte nao € realmente essencial para saber como esta a
operacao. Em uma visao geral, € importante que apenas aquilo que
realmente contribui para o resultado da opera¢cao ou que € estratégico esteja
visivel. Muitas operacdes acabam tendo varias analises interessantes, mas
que poluem a visualizacao e dificultam a analise e tomada de decisao. O
detalhe é importante, mas nao essencial. Para isso, pode-se ter dashboards

especificos que tragam o detalhe de um panorama geral.
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Principais Indicadores Operacionais

AuC R$298B Captacéo Total R$720M Captagao Liquida R$720M
86% -R$ 258 70% - RS 50,1 M 68% - R$ 49,0 M

Meta Periodo Meta Periodo Meta Periodo

Indicadores Receita

Receita RS 164 M RoA 0,60% RoA (PJ1) 0,60%
47%-R$T6M 91%-0,55% 91%-0,55%

Meta Periodo Meta Periodo Meta Periodo
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2. Detalhamento Operacional

Aqui é importante que cada um dos indicadores seja detalhado para

conseguir chegar a causa raiz do problema.

Captacao por meés, por filial, RoA por cliente, sao algumas informacdes
importantes de acompanhar no detalhe para analisar mais de perto um
indicador, principalmente se queremos fazer um plano de acao para

alcancar a meta.

Quais meses batemos a meta de captacao? Quais nao batemos e por qué? O
gue contribuiu mais para o nao atingimento da meta? Transferéncia de

contas ou churn?

AqQui € importante entender onde esta o gap da operagao e onde devemos
agir. Além disso, € necessario entender por que 0s assessores nao bateram a
meta. Estao seguindo o processo comercial e a régua de relacionamento?
Estdo atendendo bem os clientes? Essas informacdes sao importantes para
um segundo desdobramento dos indicadores, em uma analise de processo,

Nnao apenas de resultado.

Captacéo Total Captacao Liquida Transferéncia Contas Meta
Jan/2024 - Dez/2024

R$ 50,1 M R$ 490 M R$1AM 69,55%

© Captacio Geral Utima atuslizacao: 3112/2024

R$15M

R$5M
R$0,0
R$-5M

R$-10 M
31/01/2024 29/02/2024 31/03/2024 30/04/2024 31/05/2024 30/06/2024 31/07/2024 31/08/2024 30/09/2024 31/10/2024 30/11/2024 31/12/2024

[ Captacio Liquida [l Transferéncia de Contas = Meta === Total

Do ponto de vista da receita, € importante acompanhar a receita geral em
relacao a meta, mas também saber, a nivel de clientes e assessores, quais

temos maior potencial de ganho caso se trabalhe melhor o mix de produto.
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Um indicador importante nessa linha €& saber o potencial de receita, dado
pela diferenca entre a receita atual do cliente/assessor e a receita que o
mesmo geraria caso batesse a meta de RoA do escritério. Provavelmente,
clientes com alto potencial sao aqueles ainda muito concentrados em
poucos tipos de produtos. Aqui, um plano de acdao bem claro é trabalhar
melhor o cross-sell e a diversificacao da carteira desses clientes, aumentando
0 ROA e consequentemente o resultado da operacao sem precisar aumentar

a base de clientes do escritorio.

Receita AuC (médio) RoA (anualizado) RoA Meta
Jan/2024 - Out/2024 Jan/2024 - Out/2024 Jan/2024 - Out/2024 Jan/2024 - Dez/2024

R$76 M R$17B 0,55% 0,60%

® Evolugéo NET e RoA (anualizado) Utima atualizagso: 3110/2024

Uma dor bastante comum nas assessorias € mensurar como esta a receita
em ‘tempo real’. De modo geral, as operacdes so6 sabem como foi a receita no
fechamento do més, dificultando o ajuste de rota para executar o planejado.
Por isso, € importante ter légicas proprias para conseguir ter pelo menos
uma proxy de como estamos ao longo do més e, com isso, possibilitar um

plano de acao para atingimento de metas.

Como dito anteriormente, se ndo alterarmos a rota da embarcacao enquanto
0s ventos se alteram, estaremos perdendo tempo saindo fora do tracado.
Quanto mais cedo conseguirmos ver essas alteracdes, mais rapidamente

iremos corrigi-las para manter nosso objetivo final.
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Com a AAWZ 360, vocé consegue ter
essa analise, com ldgicas testadas e
validadas para acompanhar a receita

do escritorio no intramés.

YAVAVN A7)

3. Comercial

Indicadores operacionais sao essenciais para o negdcio, pois refletem o
resultado da operacao. Sao indicadores finalisticos. Porém, para prosseguir
na causa raiz dos problemas e acertos da operacdo, ndao basta parar por ai.
Seria como identificar que o barco nao esta indo para o destino sem verificar

S€ OS pProcessos de navegac;éo estao sendo executados corretamente.

No contexto de uma assessoria de investimentos, o processo mais
importante do negdcio € o processo comercial. Nao batemos a meta no més
x de captacao. Como estd nosso processo comercial? Time esta se
esforcando para seguir a régua de relacionamento? Para contactar clientes?
AQui conseguimos observar quem esta tendo um mau desempenho mesmo
seguindo o processo correto e quem esta tendo um mau desempenho sem

se esforcar para atingir os resultados.

Captacio

Captacio Liquida Churn (médio mensal) Atividades Realizadas Clientes Contatados
Limite superior: 15%

R$ 49,0 M 7.27% 5266 5303

® Captacio Gera
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Outro tema importante é entender quais perfis de clientes estamos
atendendo bem, e quais nao estamos. Qual nosso Cliente ideal (ICP)? E qual

cliente temos alto potencial mas nao estamos conseguindo trabalhar bem?

Essas perguntas sao importantes para entender quais indicadores nao
estamos desempenhando bem mas também para saber onde podemos

melhorar para conseguir ajustar a rota.

4. Produtos

Além de acompanhar indicadores macro e operacionais, do ponto de vista
mais operacional, € importante ter agilidade para gerenciar a alocacao dos
clientes e executar as estratégias definidas no planejamento do comité de
alocacao. Preciso fazer um call de saida de um determinado ativo que esta
com alta volatilidade. Quais clientes (e quais assessores) estao mais expostos

a esse produto? Quanto de custdodia temos nesse papel?

O emissor X estd com risco de default. Quais clientes tém esse emissor em
crédito privado? Quanto e quais clientes tiveram ativos que venceram nos
ultimos 30 dias? E nos proximos 30? Essas sao perguntas que precisam ser
rapidamente respondidas em um BIl. Muitas operacdes precisam fazer uma
série de cruzamentos e analises em Excel, dificultando e atrasando a
operacionalizacao da estratégia, podendo-se perder oportunidades ou se

expor a riscos de mercado.

No exemplo abaixo, podemos facilmente ver quais assessores, quais clientes

e quanto de custddia eles possuem, respectivamente, de a¢cdes do Bradesco.
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Diversificacao

AuC Namero Clientes Ticket Médio

R$31B R$ 11K R$28M

Net e Saldo em conta por Assessor Detalhamento Net e Saldo em conta por cliente Q

4859287 R$ 59 M RS 147K R$ 59 M 100,00 192

2789674 R$ 305 M RS 1791K R$ 305 M 100,00 099

-
o oWe 2058709 R$ 281 M R$43M R$ 281M 100,00 0,91%
qed

Linhas por pagina 10 v 110 de 1095 >

Do ponto de vista de analise de risco, as assessorias precisam acompanhar se
0s clientes estao sendo bem atendidos e se nao estao excessivamente
expostos a papeis com alta volatilidade, se estao pouco diversificados e se
estdao enquadrados no seu perfil de risco. Estamos vendo muitas noticias
recentemente de clientes insatisfeitos com assessores que empurram
produtos ruins ou mal explicados s6 para aumentar a receita no curto prazo
para batimento de meta. Muitos casos foram inclusive judicializados,

manchando a imagem do escritorio e até da corretora.

Porém, a medida que o escritdrio cresce, € inviavel para o gestor ou a mesa
de produto acompanhar um a um como esta a alocacao de cada cliente.
Para isso, € necessario criar indicadores automatizados que quantifiquem o
desenquadramento e o risco do cliente, gerando alertas para casos que

devam ser acompanhados de perto.

Medidas como diversificacao dentro de RV, excesso de exposicao a RV, COE
ou crédito privado sao indicadores importantes para acompanhar, bem
como a evolucao de quanto o escritério esta indo ao longo do tempo, o

percentual e o financeiro que os clientes estao over nesses papéis.

AQui € interessante acompanhar nao sé a nivel da operacao, mas também a
nivel de clientes e assessores, sendo um mal sinal que um assessor esteja

com muito patrimdénio de seus clientes sobre alocado.



# Alta Gravidade # Média Gravidade AuC Over % AuC Over
275 600 R$ 5572 M 19,28%

Evolucédo de Alertas

R$ 600 M
R$ 500 M
R$ 400 M
R$ 300 M
R$ 200 M

R$ 100 M

R$ 00

Set/2024

[ Custédia Over

5. Rankings e Bonificacao

Por ultimo, algumas outras analises interessantes de se distribuir para os

times estao relacionadas a bonificacdo e ao Super Ranking.

Da parte da bonificacao, tendo critérios objetivos de mensuracao, como
Captacao e ROA, por exemplo, é possivel criar um dashboard para
acompanhar, em tempo real, a bonificacao estimada do ciclo semestral (com
base no desempenho até aqui) e a bonificacdo ja garantida. Dessa forma,
conseguimos ter clareza do que o assessor precisa fazer para aumentar sua

remuneracao.

AqQui, muitas operacdes acabam criando mecanismos complexos para se
chegar a bonificacao, nao deixando claro o esforco x resultado necessario.
Quanto mais simples for a regra, mais direta sera essa relacao e mais claro

ficara para o assessor saber o que ele precisa fazer.

Bonificagao Projetada Bonificacao Total

R$ 78,9 k R$ 339k

® Bonificacdo Gitima atualizacac: 310512024

Joao Ferreira R$ 157K
Henrique Santos R$ 141K

Ana Lima R$ 12K

Claudia Ferreira
Francisca Bezerra R$72K

Elias Lopes R$ 71K

Manoel Rodrigues




Outra analise importante € o Super Ranking. Visto que temos multiplos
indicadores, é dificil mensurar quem foi realmente bem na operacao. Se
alguém captou bem, mas nao performou bem no RoA, por exemplo, nao
necessariamente ele teve um bom desempenho. Além disso, em algumas
situacdes, o escritério vai querer incentivar alguma acao estratégica
direcionando o esfor¢co para algum indicador especifico, como receita em
uma PJ2, por exemplo. Nesse caso, definir indicadores, pesos e metas de
indicadores para se chegar ao Super Ranking € uma pratica positiva, que
incentiva uma competicao saudavel na operacao e direciona o esforco para

um caminho desejado.

'
Rogério Almeida

Barbara Dias teste Alta Renda Ana Lima

Varejo

124 Pts
19 Pts 84 Pts

Lugar Nome Cluster Pontos

4° Raimundo Dias Private 4l

5. Carlos Eduardo Private 62

6° Maria Santos Varejo 58

©

72 Darlene Lopes Private 45

8° Lucas Lima Varejo 34

ao Cline | Annc Alsn Danda 21

6. Conclusao

Em mercados de alta competicdao, é fundamental ter diferenciais
competitivos e somente com dados e metas claras conseguimos atingir
esses diferencias. Nao podemos mais ficar ‘@ deriva® no mercado de
assessorias. Precisamos planejar para saber onde queremos chegar, executar
o planejado, revisar a rota e tomar as medidas necessarias para chegar ao
destino esperado. E s6 conseguimos isso se tivermos dados a nossa

disposicao. E dados temos de sobra.



A grande dificuldade muitas vezes nao € nem ter o dado, mas sim conseguir
consolidar as informacgdes, integrando as bases, e saber quais informacodes

sao mais relevantes para o negocio.

Alguns indicadores utilizados até sdo bons, mas n3o essenciais. E
importante o escritério saber o que é realmente essencial e acompanha-los
de perto. Esses indicadores e suas respectivas metas devem guiar as acdes

estratégicas da operacao ao longo do ano.

Tenha dashboards limpos, metas claras e cada uma enderecavel a alguém
na empresa. Fazendo isso vocé tera uma chance muito maior de conseguir

atingir seus objetivos.
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Cuidamos dos profissionais do mercado financeiro

para que eles possam cuidar de seus clientes
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