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Introducao Institucional

Desde 2017, a AAWZ fornece a mais completa infraestrutura de servicos e
tecnologia necessaria para as assessorias de investimentos escalarem e

profissionalizarem os seus negocios.

Os nossos servicos englobam: valuation, M&A, consultoria de negdcios,
gestao financeira, contabilidade, marketing, gestao comercial, resolucao de

conflitos, implementacao e revisdo de Partnership/contratos.

A AAWZ é a primeira e maior consultoria especializada em assessorias e com

experiéncia em solucdes de valuation:

- Analise Estratégica do mercado, trazendo as tendéncias,
boas praticas, benchmarks e performance por tipo de

assessoria e por regiao;

Diagnodstico Estratégico, permitindo aos socios
compreenderem o estado atual, quais as forcas e
fraquezas, o que esta sendo deixado de lado e nao
deveria e 0 que esta sendo priorizado e nao precisa. Um
mapa completo que permita a atuagao assertiva da

gestao;

O Planejamento Estratégico por completo, desde o
levantamento de dados e analise de mercado até a
implementacao de uma agenda de reunides para a

construcdo do PE em conjunto com a operagao;
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O acompanhamento da estratégia com a implementacao dos Ritos de
Gestao, auxiliando mensalmente e em nivel tatico a execug¢ao do plano

desenhado;

O desenho do Modelo de Negodcios por completo da empresa,
otimizando desde o organograma até a estrutura de custos, passando
pelos planos de remuneracao, metas e incentivos e partnership, tudo

de forma integrada e alinhada aos objetivos dos socios;

- Aimplementacao de Alavancas de Crescimento, da formacao de
profissionais e lideres, passando pela estruturacao de mesa
proprietaria e processos de gestao comercial até o plano de expansao,

valuation e M&A;

- Aterceirizacao de processos nao-core
da empresa, como Juridico,
Financeiro, Tesouraria, Contabilidade,
Comissionamento, Bl, Marketing e
Gestao de Pessoas, reduzindo o custo
operacional, mantendo a operacao
asset light e liberando tempo para as

liderancas focarem no que importa.

Relatério | Diagnéstico Estratégico para assessorias 04



Introducao Relatorio

Ao longo da histéria do mercado de assessoria, € possivel verificar alguns
movimentos em massa que iniciam baseados em estratégias assertivas, mas
continuam devido a um efeito manada ou de FOMO (medo de ficar fora).

Vale lembrar alguns exemplos:

Em 2016, as operacdes correram para estruturar seus acordos de
sécios e partnership;

Em 2017-2021, diversas operacdes expandiram atraindo profissionais
bancarios;

- A partir de 2019, tivemos uma corrida para realizar fusdes e aquisi¢cdes
(M&A);

Em outros momentos, tivemos uma corrida para abrir mao de
carteira, criando as figuras de gestor e lider de equipe, ou ainda
atuando no modelo marketing digital;

- A fundacao de gestoras e consultorias CVM estao entre os mais
recentes movimentos, além do caloroso debate sobre fee fixo.

Da mesma forma que muitas dessas estratégias deram extremamente certo
para algumas operagdes, elas também nao funcionaram para outras
assessorias. Mas qual a diferenca? A capacidade dos principais socios de
entender que estas nao sao balas de prata, mas apenas alavancas da
empresa que vao funcionar por determinado periodo, devido a alguns

fatores e condi¢cdes de mercado.

Quando se compreende os fatores que influenciam a estratégia e se escapa
do “achismo” ou “modismo”, o gestor consegue entender o momento de

ajustar o projeto e investimentos.
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Retornando aos efeitos em manada, é normal encontrar gestores que
implementaram estratégias para atrair gerentes com carteira que nao deram
certo e hoje, desacreditam da estratégia - “esse modelo nao funciona, em
2020 s6 gastei dinheiro”. Isso acontece devido a uma implementacao
baseada no que a assessoria vizinha estava fazendo, e ndao de uma forma

estruturada e com os motivos corretos.

Essa e outras estratégias podem ter saido de “moda”, mas devem voltar em

momentos futuros.

A verdade € gque na vida real e no mundo dos negocios, as “balas de prata”
nao existem (ou nao funcionam). Com a falta de processos, de planejamento
e de um caminho claro de evolucao da assessoria, 0 gestor corre sempre o
risco de investir tempo e dinheiro com coisas que nao sao prioridade, nao
estao alinhadas com o objetivo da empresa ou, simplesmente, ndo valem a

pena.

A duvida que sempre surge nesse momento € “entdo, qual a estratégia certa

a seguir?”, “qual é a iniciativa correta a se tomar?”.

Praticamente todo mundo ja lutou para perder (e em alguns casos ganhar)
peso. A verdade é que existe um leque quase infinito de estratégias e dietas
“no mercado”. Aplicativos de contagem de calorias, dieta cetogénica,
paleolitica, low carb, vegana, Dukan, Mediterranea, jejum intermitente,
alimentacao intuitiva. Vocé pode atirar para todo lado, testar coisas
diferentes, mas uma coisa nao muda: todo plano que funciona respeita as
leis da fisica. Energia ingerida menos energia gasta. Quem come menos
calorias do que queima, perde peso. Logo, “o importante € o que importa”,
OU seja, saber priorizar e ter um processo (principalmente comercial) definido

€ mais importante do que o que esta sendo feito de fato.

Empreender é trocar o pneu do carro com ele andando, em uma estrada
desconhecida.
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Nao ter planejamento seria similar a viajar sem destino e ndo ter controle, é

viajar sem farol e GPS.

Por isso, revisar, documentar e principalmente, alinhar esses objetivos entre
0s soOcios e associados, vai ajudar a sociedade a priorizar as iniciativas. Por
inUmeras vezes ao auxiliar operacdes no planejamento estratégico,
verificamos que o objetivo da empresa nao é tao claro como todos pensavam
- alguns sonhavam com empresas de dividendos, outros com venda do

negaocio e outros estavam apenas vivendo, sem saber o destino.

A AAWZ pode auxiliar a sua empresa a identificar os principais gaps e
oportunidades, através de um diagndstico de todas as areas do seu negdcio.
O nosso papel passa pela estruturacao do planejamento, implementacao de

controles de resultado e co-gestao das areas administrativas.

DIAGNOSTICO ESTRATEGICO AAWZ

Avalie todas as suas areas
operacionais e principais
alavancas de crescimento
da sua operacao

CONVERSAR COM UM ESPECIALISTA
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Diagnéstico estratégico assessorias de investimentos

Gerais Financeiro Organograma
Operacionais Contabilidade Plano de carreira
Comerciais Comissdes Alavancas de crescimento
Financeiros Comercial Partnership
Marketing Produtos e servigos
Gente e Gestdo
A
Juridico

. Processos de gestdo
Tecnologia

Governancga

Societario

Secao 1
O Diagnodstico Estratégico da sua assessoria

A assessoria de investimentos € essencialmente um business de distribuicao.
Isso significa que a grande diferenciacao entre concorrentes no setor recai

sobre o servico prestado e relacionamento com clientes.

E notavel que o portfélio de produtos e servicos oferecidos aos clientes tem
crescido consistentemente ao longo dos ultimos anos, nao sé como reflexo
da busca dos escritérios pela diversificacdo de receitas (reduzindo a
correlacao desta com as flutuacdes de mercado) mas também a busca pelo
atendimento “de ponta a ponta”. Porém, como sao raros 0s casos em que um
grupo empresarial de assessoria faz a originacao de produtos, as ofertas na
indUstria costumam ser as mesmas - aqui Nnao estamos incentivando que os
escritérios facam originacao, até porque esse é outro mundo que

provavelmente trara mais riscos que potencial no longo prazo.
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O diferencial de um escritdério de investimentos € a capacidade de reter e

fidelizar os clientes, através da qualidade dos servicos prestados.

Se "a qualidade ndao é um ato, € um habito” (Aristoteles), um habito nada
mais € do que a repeticao de um ato ao longo do tempo. Isso, dentro de uma
empresa, € conhecido como cultura. A cultura numa assessoria pode ou nao
ser intencional (a falta de cultura também é uma cultura). Agora, nenhuma
iniciativa pela qual valha a pena se esforcar acontece sem intencao. E se para
determinar a cultura de uma empresa o que mais importa sao os habitos dos
gestores, 0 que determina o sucesso das iniciativas implementadas também

€ o empenho e inten¢ao desses.

Para fugir do cliché de gque “um objetivo sem um caminho é s6 um sonho”,
podemos dizer que: uma assessoria, leia-se conjunto de sécios, que nao tem
seu posicionamento alinhado, ndao conhece seu DNA e sua historia, nao sabe
O que busca, nao entende seu momento, suas qualidades e suas falhas, nao
esta fadado ao fracasso, mas esta mais na mao da sorte do que 0s socios

gostariam.

Saiba o que te trouxe até aqui

O ser humano € uma das unicas espécies que tém consciéncia de sua
propria existéncia e de si mesmo. Quando celebramos o ano novo, natal e
aniversarios estamos olhando para nossa linha do tempo e assimilando onde

estamos.

Para que uma assessoria tenha a capacidade de evoluir, € importante criar o
habito (ou a cultura) de olhar para sua histéria e entender o conjunto
imperfeito de iniciativas e resultados que a trouxeram até aqui. O que deu
certo e o que nao? O que entregou resultado foi mérito ou sorte? O que nao

entregou resultado, foi falha de execucao ou € preciso mais tempo?
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E importante olhar para os resultados obtidos, comparar com os objetivos
almejados e com referéncias de mercado, de forma a se obter um
diagnodstico estratégico e assertivo. Na virada de um ciclo estratégico, sempre

sugerimos gue os gestores se perguntem se:

- Vocé contratou novos assessores e ganhou escala de atendimento?

- Vocé melhorou estratégias de atendimento ao cliente? Por

segmento e de acordo com as areas de produto?

Seu AuUC cresceu porgue vocé ampliou o espectro de clientes

atendidos?

- Vocé aprofundou seu relacionamento com clientes?

- Vocé cresceu organicamente ou via aquisi¢cdes (profissionais com

carteira ou operacdes completas)?

Quanto desse crescimento veio de novos clientes versus clientes

antigos?

Qual foi o churn de clientes? Quanto veio de PF e PJ? Quanto foi

motivado?
Os fees cobrados/RoA estd estavel, crescendo ou reduzindo? Se da
ao perfil da alocacdao ou a capacidade de geracao de receita por

produto?

Quantos novos profissionais entraram no time nos Uultimos 12

meses? E quantos foram negados por falta de fit cultural?

- A margem da operacao esta crescente, caindo ou estavel?



Ritos de gestao enraizados no dia a dia da operacao auxiliam a responder
essas perguntas e a trazer reflexdes importantes para os socios e gestores
sobre as motivacdes, objetivos e vocacao de seu negdcio. Um modelo

eficiente de Ritos de Gestdo para assessorias € composto por:

Planejamento Estratégico (anual): andlise do ambiente de negdcios
(clientes e concorréncia); definicao dos norteadores de longo prazo (visao de
negocio, modelo de assessoria, missao, valores, pilares estratégicos e
culturais); definicao de objetivos estratégicos e desdobramento estratégico

em iniciativas, indicadores e ritos de gestao.

Gestao de Performance (mensal): acompanhamento mensal do
cumprimento das iniciativas, atingimento de metas e aderéncia ao
orcamento operacional e financeiro. Reuniao de carater tatico, com objetivo
de compreender, a partir dos indicadores, o que esta dando certo, o que esta

dando errado e corrigir o curso para colocar a assessoria na rota desejada.

Comité de Resultados (trimestral): reunido de carater estratégico,
geralmente envolve o conselho e/ou principais sécios. Além do que ja se
realiza na Gestao de Performance mensal, a ideia € olhar a operacao sob uma
otica mais macro, acompanhar as tendéncias de mercado e provocar

discussodes orientadas para diagndsticos mais aprofundados.

Revisdo Tatica (semestral): consiste numa revisao dos indicadores, metas e
iniciativas definidas no Planejamento Estratégico. Muitas vezes em 6 meses
ocorrem mudangas macro no setor ou estruturais na operacao que podem
descaracterizar o caminho definido no inicio do ciclo. Além disso, a revisao

permite atualizar numeros e projecdes para o segundo semestre (forecast).

A utilizacao de algum modelo de ritos de gestao, seja a apresentada acima,
qgque é implementada nos parceiros AAWZ, seja qualquer outra facilita o
processo dos gestores de responder as perguntas sobre “como chegamos
até aqui?”. Entender seu passado €& entender seu presente e atuar no seu

presente é atuar no seu futuro.



Modelos de assessoria - Inicial, Estruturante e Corporativa

Quando tratamos de modelos de assessoria, existem essencialmente 3
configuracdes possiveis para determinar a estrutura de um escritdrio, de

acordo com sua maturidade operacional:

« Modelo Inicial: a grande maioria das assessorias foram fundadas nesse
modelo. Basicamente, esse tipo de escritério &€ composto pelos
fundadores e mais alguns assessores, com Mmuito pouco ou nenhuma
forca de trabalho operacional (backoffice, por exemplo). O grande foco
deste modelo é a geracao de receita e 0s custos sao quase 100% atrelados
a mesma, ou seja, o custo fixo € muito baixo. Tipicamente, possuem de 5 a
15 profissionais, todos envolvidos total ou parcialmente no atendimento

do cliente. Numa analogia com o setor da saude, € o consultério médico.

|”

« Modelo Estruturante: costuma ser o “caminho natural” para um escritério
inicial que esta amadurecendo. Neste modelo, os profissionais internos
comecam a se diferenciar e assumir funcdées mais especificas (um socio
comeca a se dedicar mais a gestao do negdcio ou lideranca de equipe do
qgque ao atendimento do cliente, alguns assessores passam a se
especializar tecnicamente em alguns produtos, como RF e RV, por
exemplo). Aqui os modelos de remuneracao comecam a variar, tendo
bonificacao por resultados para o negdcio € nao apenas pela sua carteira.
Caso a tese dos socios seja focada na geracao de dividendos, costuma ser
um modelo mais assertivo, pois se opta pela geragcao de caixa livre em
detrimento do crescimento acelerado. Na analogia, € a clinica médica,

que ja possui algumas especialidades e oferece exames e alguns

procedimentos.



« Modelo Corporativo: aqui a operacdo ja possui uma estrutura relevante de
suporte e gestao. A forca de trabalho dedicada a outros processos que
nao o atendimento do cliente (lideranca de time, administrativo,
backoffice, gestdao do negdcio, expansao, produtos, dentre outros) sao
relevantes em relacdao ao numero de assessores e remuneradas atraves de
um modelo de fixo + bénus por resultados. Possui maior capacidade de
crescimento e maior risco, ja que a proporcao de custos fixos é
consideravelmente maior. Demanda reinvestimentos na empresa para
tracionar o crescimento e gerar retorno aos soécios. E um modelo de
assessoria mais voltado para geracao de valor ao equity, pois demanda
por um periodo razoavel a realocacdao do caixa gerado na propria

operacado. E como se fosse um “hospital” de investimentos.

A estrutura de cada modelo de assessoria impacta diretamente no
organograma e, por consequéncia, na necessidade de buscar profissionais e

custos da operacao.

Figura 1- Organograma de cada modelo de assessoria - inicial, estruturante e corporativo

INICIAL CORPORATIVO
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Fundadores
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O mais comum é gue uma assessoria nasca num modelo Inicial e va, ao
longo de sua trajetdria de maturacao, evoluindo para o0os modelos
Estruturante e eventualmente o Corporativo. Mas isso nao significa que um
modelo é melhor do que o outro, ou que todos os escritdérios devam buscar
ser corporativos um dia. Essa decisao esta muito mais ligada a estratégia do
negoécio e ao que buscam os fundadores como objetivo do que

propriamente a uma “evolucao natural” do negdcio.

Em 2024, por exemplo, o mercado aumentou o interesse por M&As e cisdes
de sociedades. A proporcao de escritéorios fundados por profissionais
maduros (com mais de 3 anos de Ancord) vs. profissionais novos no setor de
assessoria supera a casa dos 50%, niveis bem maiores que em 2021 e 2022.
Muitas dessas movimentacdes ocorrem por divergéncias de visao de negocio
entre soécios, onde muitos romperam sociedades para fundar escritérios com
posicionamentos estratégicos diferentes, seja para ser mais asset light ou

para buscar um modelo de crescimento mais agressivo.

O importante € que os soécios e fundadores tenham clareza quanto a
estrutura que querem adotar, sabendo das oportunidades e riscos que cada

uma pode trazer ao negodcio



Tabela 1- Comparativo entre os modelos de assessoria*

Areas de suporte

Executivos

Profissional de suporte

com carteira

Mesa Proprietaria

Custo Fixo

Crescimento esperado

Valuation

Vantagem

Desvantagem

INICIAL

Muito pouco ou nenhum, com
profissionais mistos (1 a cada 10

profissionais)

Sécios fundadores se dividem
para a gestao do negdcio

engquanto atendem carteira

De 90% a 100% dos profissionais

de suporte possuem carteira

N&o existe

Muito baixo (de 5% a 10% da

receita)

De 10% a 15%, com teto de

crescimento baixo

100% no valor da carteira de

clientes

Dificilmente “guebra”. Repasses
elevados para os assessores. Baixa

complexidade de gestao

Potencial de crescimento muito

baixo. Sem valor de equity.

ESTRUTURANTE

Pouco, com profissionais mistos (3

a cada 10 profissionais)

Até 2, majoritariamente com

fungao mista

De 60% a 90% dos profissionais

de suporte possuem carteira

Nao existe ou existe com baixa

concentragao de AuC

Baixo (15% a 25% da receita)

De 15% a 25% (em linha com

mercado)

Maior no D+0. Parte do valor esta
na margem gerada e parte no

crescimento esperado.

Asset light. Gerador de margem
no D+0. Baixo risco de faléncia.

Alto gerador de dividendos

Potencial de crescimento
limitado. Baixo potencial de

valorizagao e liquidez do equity.

CORPORATIVO

Médio, com profissionais dedicados

(5 a cada 10 profissionais)

De 2 a 5, majoritariamente com

dedicacgao exclusiva

De 10% a 20% dos profissionais de

suporte possuem ca rteira

Possui concentragao relevante
do AuC

Alto (30% a 40% da receita)

De 30% a 40% (alfa sobre

mercado)

Maior no longo prazo (com
crescimento). Valor esta na
margem gerada e na

sustentabilidade do crescimento.

Alto potencial de crescimento;
Gerador de valor ao equity;

Potencial de liquidez ao equity

Maior alavancagem operacional;
Necessidade de profissionais para

suporte e gestao.

*Esta € uma tabela exempilificativa, que varia de acordo com o0 momento de cada assessoria. Exemplo: é possivel implementar melhores praticas
de modelos iniciais e corporativos em assessorias estruturantes.



Rentabilidade e dividendos versus Crescimento e equity

O objetivo de todo sbécio € ter uma empresa com valor de equity e geradora
de dividendos ao mesmo tempo. Quando grandes empresas conseguem
atingir um certo nivel de maturidade, é possivel ter distribuicdao de lucros
relevantes ao passo que as quotas estao valorizadas. Entretanto, a estratégia
adotada para chegar nesse estagio depende de uma escolha da gestao: foco

em dividendos ou foco em valor de equity.

Aqui vale a discussao ja conhecida no mercado de acdes: dividend yield vs
growth stocks. Pode-se buscar incluir papéis no portfélio cujo foco seja
extrair rendimentos periédicos, buscando geracao de liquidez e
rentabilidade “efetiva” (dinheiro na conta). Ou, pode-se buscar a compra de
ativos com potencial de valorizacao, cujo risco sera carregado na carteira por
meses ou anos, até que o preco do papel reflita os ganhos de produtividade,

receita e margem de lucro da empresa.

Com assessorias, nao € diferente. Um modelo de assessoria voltado para a

geracao de dividendos, deve se preocupar com:

- Ter uma estrutura asset light, com baixos custos fixos;

- Geracao de receita com eficiéncia;

- Estruturas de remuneracao por performance;

- Baixos niveis de reinvestimento do capital no negocio;

- Diligéncia na criacao de estruturas de atendimento e areas de
produtos que aumentem o custo;

- Alto nivel de captacao organica;

- Partnership diversificado entre os socios atuais,



Em linhas gerais, um modelo focado em dividendos deve ter um Fluxo de
Caixa Operacional elevado (gera resultado), um Fluxo de Caixa de
Investimentos baixo (poucos investimentos) e um Fluxo de Caixa de
Financiamento negativo, pois ha pouca ou nenhuma entrada de recursos
externos a operacao e boa parte do resultado gerado no periodo é

distribuido entre os soécios.

Evidente que alguns fatores impactam nessa dinamica, como o estagio de
maturidade da operacao, o nivel de caixa e alavancagem operacional (relacao

caixa/custos fixos), além da necessidade de investimentos, por exemplo.

No modelo de dividendos, pode-se encontrar operacdes com margem
operacional (EBITDA) acima de 30% (com benchmarks chegando a 45%) e
uma distribuicao de 50% ou mais dos lucros do periodo. Cabe o disclaimer de
gue parte dessa margem elevada esta relacionada ao modelo de pagamento
dos executivos, via dividendos ao invés de custo fixo, que impactaria o

EBITDA.

J& um modelo de assessoria focado no crescimento e valorizacdo do

equity, deve focar em:

Gestao de ativos (assessores com luvas e minimos garantidos);
Cestao de ROI e payback dos projetos realizados;
Diversificacdo de receitas e servigcos/produtos;
Estruturas e processos de gestao robustos, focados na
sustentabilidade do resultado a longo prazo;

- Altos niveis de captacao organica e inorganica;
Politica de reinvestimento do capital gerado no negdcio;
Estratégia de atracdao de capital externo para financiar o

crescimento do negocio;



Estruturas de atendimento escalaveis e segmentacao de
clientes;

Mesas proprietarias bem estruturadas, juridicamente protegidas
e com concentracao de custddia relevante;

Partnership com modelo atrativo para novos profissionais

Para sustentar um modelo de crescimento e valorizacao do equity, os
reinvestimentos no negdcio se tornam relevantes. O Fluxo de Caixa de
Investimentos € pode ser negativo por determinado periodo de tempo,
respeitando o planejamento de uma curva “J", podendo ou nao ser
acompanhado pelo financiamento com capital externo (verba de expansao
da corretora, sécio investidor ou fundo de private equity). Devido aos
investimentos em crescimento inorganico (luvas e minimos para
profissionais com carteira e aquisicao de escritdrios), projetos de formacao de
profissionais e diversificacao das unidades de negdcio, nao € incomum uma
assessoria “de equity” reinvestir de 10% a 20% da receita liquida durante
alguns semestres, além de grande parte das receitas nao-operacionais

(incentivos com corretoras).

Operacdes que nao tém clareza entre os sdcios quanto a estratégia que esta
sendo seguida estao sujeitas a pulverizar suas iniciativas (atirar para todo
lado) e nao saber o que esperar do resultado almejado, muitas vezes
investindo tempo, esforco e dinheiro em projetos que nao fazem sentido
para o seus objetivos. Ou nao tendo a paciéncia necessaria para que o plano

de acao construido se pague.



Produtos e Servicos

Historicamente, na indUstria de assessorias, a participacao das receitas “PJ2"
(seguro, cambio, crédito, consoércio, previdéncia, dentre outros) vém
ganhando relevancia nas operacdes. Essa busca parte tanto de um esforco
macro, das corretoras, como das proprias assessorias em fidelizar, aumentar
o nivel de servico prestado ao cliente, oferecendo solu¢cdes mais completas

gue abarcam as necessidades patrimoniais e financeiras como um todo.

Grafico 1- Evolugao histérica da proporgdo de receitas PJ1vs PJ2
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Com uma participacao de 30% das receitas de PJ2 na composicao total,
diversas assessorias conseguem conciliar a agregacao de valor ao cliente
com a geracao de receita, além de reduzir a dependéncia do faturamento

com fatores macro (exemplo: taxa de juros), como ocorre com investimentos.

E essencial que a gestdo da assessoria tenha um posicionamento claro
quanto a busca pela estruturacao de areas de produto para oferecé-los com
qualidade ao cliente final. O desalinhamento pode levar tanto a pulverizagcao
(atirar para todo lado), o que costuma minar o foco das liderancas e
aumentar o custo sem eficiéncia, quanto a subutilizacdo o potencial da base
de clientes, deixando oportunidades de cross-sell na mesa, acarretando

muitas vezes em queda de NPS e churn.



Com o mundo de investimentos caminhando para um contexto cada vez
maior de Financial Planning, open finance e modelos como fee fixo ou
consultoria CVM, é imprescindivel que as assessorias busquem algum nivel
de diversificacao na oferta de produtos ou servicos. Mas existem diversos

caminhos para tal.

Uma operacao de modelo Estruturante pode focar em parcerias comerciais,
modelos de rebate de receita com agentes externos especializados (muito
comum em seguros, por exemplo), assumindo praticamente nenhum custo
e capturando oportunidades na base de clientes. J& uma operagao
Corporativa, que privilegia o ganho de escala em detrimento da margem
inicial, pode buscar estruturar algumas areas estratégicas internamente,
trazendo profissionais de mercado com capacidade de tracionar novas linhas
de receita na base e construir fluxos comerciais que permitam perenidade

Nno cross-sell.

Seguros: Uma
oportunidade que seus
clientes ja demandam

A AAWZ Seguros auxilia os escritorios a

estruturarem e escalarem essa linha de receita.

AGENDE UMA REUNIAO E DESCUBRA COMO
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Segmentacao de Mercado

O sucesso e crescimento do setor de assessorias de investimento na ultima
década ocorreu, dentre varios fatores, pela escalabilidade e capilaridade que
as corretoras, através de tecnologia, digitalizacdo e novos processos
trouxeram ao mercado. Escritorios de investimentos tém a capacidade de ser
fundados de forma rapida e com relativamente pouca burocracia, de forma
regionalizada, ou seja, proximos do seu publico alvo e com baixa necessidade
de assumir custos ou investimentos elevados (comparando com uma

agéncia bancaria, por exemplo).

O mercado de investimentos pessoa fisica (aquario principal onde atuam as
assessorias) cresce em meédia 10% ao ano, podendo ser até maior em

segmentos como alta renda.

Grafico 2 - Mercado de investimentos pessoa fisica por segmento (R$ tri)
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Esse comportamento concede ao setor uma vantagem frente aos demais,
dado que existe um baseline de crescimento que permite aos escritorios
aumentarem sua custodia, com os clientes atuais, em pelo menos 10% ao
ano. Com uma gestao atuante e iniciativas estratégicas, pode-se esperar de
15% a 30% de crescimento médio anual para uma assessoria em momentos

ruins de mercado.
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Talvez nao vejamos novamente os antigos 100% ao ano, mas o mercado é

ciclico e podemos voltar e ter novas expansoes significativas no setor.

As assessorias de investimento atendem geralmente os segmentos de varejo
(até R$ 300 mil), alta renda (de R$ 300 mil a R$ 3 milhdes) e private (acima de
R$ 3 milhdes), tendo uma capacidade reduzida de atender com qualidade o
baixo varejo e o high private, devido a estrutura das operacdes e ao seus

diferenciais competitivos. A régua de PL pode alterar de acordo com a regiao.

Tabela 2 - Caracteristicas e diferenciais por segmento de cliente investimentos pessoa fisica

COMPETIGAO

RENTABILIDADE

AQUISICAO

No segmento de varejo a tecnologia,

VAREJO

- Bancos tradicionais
- Bancos digitais, carteiras

digtias, e-commerce

- Poucos escritérios

- ROA alto para tipos de

clientes (ex: traders
iniciantes)

- ROA alto para produtos RF
- Baixa recorréncia
- Outros produtos: Credito

- Aquisicdo digital;

competigcdo acirrada em
SEO, Google Ads e Meta Ads

- Influencers e Youtubers,

marcas propulares

- Controle de CAC para

garantir rentabilidade

segmentadas

- Areas internas de corretoras

- ROA médio; receita

recorrente (alocacao e
permanéncia em fundos)

- Outros produtos: Previdéncia

e PJ PME

- Alguma parte pode ser

adquirida online

- Maior parte é via

relaciomentos (AAl) ao
adquirir os profissionais
adquirimos o AUC.

ALTA RENDA PRIVATE

- Escritérios de assessorias
- Agéncias bancarias

- Bancos estrangeiros
- Segmentos de bancos

nacionais; e bancos
especializados

- Poucos escritérios

- ROA baixo; carteiras

administradas e fundos
privados

- Outros produtos corporate e PJ

além de servicos financeiros
especializados

- Relacionamento na posse de

poucos bankers

atendimento massificado e

automacodes sao aliados para o ganho de escala e produtividade. Ja o

segmento de alta renda valoriza a personalizacao, proximidade fisica,
solucdes integradas, servicos e produtos mais complexos. Geralmente € o
segmento com as margens mais atrativas para o escritério. Por fim, o
segmento private pede valores como a exclusividade, relacionamento

proximo, agregacao de valor e visdo completa de patrimdnio.
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Uma assessoria bem estruturada precisa ter a capacidade de identificar os
diferentes segmentos de clientes e assessores dentro de sua operacao, de
forma a direcionar estratégias e iniciativas adequadas de acordo com as
necessidades de cada um. Quase 60% das assessorias que melhor
performam nos Estados Unidos possuem estratégias de segmentacao de
clientes definidas, por conseguirem extrair uma melhor eficiéncia em termos

de esforco vs receita (Charles Schwab RIA Benchmarking Study, 2024).

Para os gestores da operacao, compreender a dinamica da segmentacao de
seus clientes, patrimoénio e assessores tém importancia central na definicao
de estratégias, como modelos de remuneragao e estruturas de incentivo que
potencializem o crescimento, agreguem valor e aumentem a qualidade do

atendimento.

Grafico 3 - Percentual da receita gerada vs concentragdo de clientes por segmento

N° Clientes 67% 20% M% 2%
Receita
Gerada 15% 21% 38% 27%

mAté 300K mDe 300Ka 1M De 1M a 5M Acima ed 5M

Estratégias como a definicdo do modelo de atendimento, com réguas de
relacionamento e servicos agregados bem definidos por ticket médio
contribuem diretamente na experiéncia do cliente, promovendo a melhoria

de NPS, geracao de receita e queda de churn no médio prazo.

Relatorio | Diagnéstico Estratégico para assessorias 23



Tabela 3 - Nivel de servico e régua de relacionamento por segmento de cliente

Relacionamento

Revisdo de carteira

Revisdo anual

Comentario

Planejamento financeiro
e tributario

*Independente do patriménio as réguas de relacionamento para clientes fee fixo precisam ser mais “préximas”

Secao 2

ATE R$300K

Trimestral

Semestral

Por WhatsApp

Auxilio na estruturacéo e
acompanhamento da carteira
com envio de oportunidades
por whatsapp

N&do contém

FEE FIXO*

DE R$300K A R$3MI

Mensal

Trimestral

Video ou Call

Disponivel mensalmente para
reunides online agendadas
previamente

Incluso apenas
fee fixo

FEE FIXO*

ACIMA DE R$3MI

Mensal

Bimestral

Presencial

Disponivel integralmente para
assuntos relacionados ao
patriménio geral e reunides
presenciais

Incluso apenas
fee fixo

O Diagnodstico Estratégico da sua assessoria

A vida é feita de ciclos. As preocupacdes de um adolescente de 15 anos que

mudou de escola ndao sao as mesmas de um pai de dois filhos com 35 que

esta construindo um negdcio proprio e duradouro. Da mesma forma, todos

0S negocios (e setores)

nascimento até o declinio e, eventualmente, obsolescéncia.

possuem um ciclo de maturacao, desde seu

A assessoria de investimentos também possui fases no seu ciclo de vida,

desde seu nascimento (fundacao) até a estabilidade e, eventualmente, em

alguns casos, o declinio (cisao ou venda de carteira). Conforme a vida dessa

assessoria evolui, o foco estratégico, o posicionamento dos socios e 0s riscos

do negdécio mudam.
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Para os gestores, € importante ter clareza em relacao as estratégias e
objetivos (Secao 1), considerando o seu estagio de maturidade, para que
possa se “precificar corretamente na curva”, ou seja, saber em que focar. Um
“faixa branca” nao deve buscar desafios de “faixa preta”, é preciso respeitar os
estagios na sua velocidade adequada- algumas empresas podem passar por
fases de forma mais rapida que outras, mas todos precisam passar por essas

fases.

Ao pular de etapas, o risco é ter um negdcio queimando caixa, com alto
custo fixo e sem capacidade de crescimento de custdédia e processo
comercial - etapa basica para todas as assessorias. E sempre importante
reforcar, ndo adiantar ter governanca, processos administrativos e de gestao,

sem processo e resultados comerciais No mercado de assessoria.

Grafico 4 - O ciclo de vida da assessoria de investimentos - objetivos e riscos
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Para os gestores, € importante ter clareza em relacao as estratégias e
objetivos (Secao 1), considerando o seu estagio de maturidade, para que
possa se “precificar corretamente na curva”, ou seja, saber em que focar. Um
“faixa branca” nao deve buscar desafios de “faixa preta”, é preciso respeitar os
estagios na sua velocidade adequada- algumas empresas podem passar por
fases de forma mais rapida que outras, mas todos precisam passar por essas

fases.

Ao pular de etapas, o risco é ter um negdcio queimando caixa, com alto
custo fixo e sem capacidade de crescimento de custdédia e processo
comercial - etapa basica para todas as assessorias. E sempre importante
reforcar, ndo adiantar ter governanca, processos administrativos e de gestao,

sem processo e resultados comerciais No mercado de assessoria.

Iniciante - Abertura de contas

Fase de fundacao e expansao inicial da assessoria. Costuma surgir de duas
origens: profissionais novos no mercado de assessoria, mas com experiéncia
comercial ou no setor bancario e que constroem a operacao “do zero”, com
base no seu relacionamento pessoal; ou profissionais maduros de mercado
gue saem de uma operacgao estabelecida para fundar seu préprio negaocio.
Essa segunda vem crescendo trimestralmente, com a maturacao dos
assessores de investimentos. O segundo semestre de 2023 foi o primeiro do
histérico onde a proporcao de profissionais maduros (mais de 3 anos de

Ancord) e nao maduros (menos de 3 anos) se igualou.

Desta forma, a abertura de novos escritérios por assessores maduros vem
numMa crescente, conforme exposto no grafico abaixo. Essa mudanca no
perfil faz com que essas operacdes nascam com uma demanda maior por
planejamento, estrutura, partnership e direcionamento claro, aspectos esses

exigidos pelos préprios fundadores,
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0S quais muitas vezes sairam de uma outra operacao justamente por nao

encontrarem respaldo para esses topicos na gestao anterior.

Grafico 5 - Fundagao de escritdrios por maturidade dos fundadores
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Fonte: Consolidagdo AAWZ

Uma das formas dos escritérios evitarem o churn dos profissionais maduros
€ implementando um partnership eficiente e se permitindo a diluicao do
cap-table ao longo do tempo. Atualmente, mais de 98% das operacdes

concentram o controle acionario na mao de 3 ou menos socios.

Na fase Iniciante, o foco da operacao é total no crescimento de custddia,
especialmente via abertura de novas contas. Criar uma base de clientes,
suportada geralmente pelo relacionamento prévio dos fundadores ou pelo
DNA comercial dos mesmos, ja que a forca de trabalho além dos fundadores
ainda é incipiente. O lucro, ou dividendos, andam muito em linha com as

receitas, ja que quase todo custo é varidvel e os niveis de caixa sao reduzidos.
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Crescimento jovem - Delegar e contratar

O principal objetivo ainda é o crescimento, porém outras frentes que dao
suporte a esse crescimento comecam a ter mais relevancia, como estratégias
de geracao de receita, atracdao e formacao de profissionais, delegar ou
segregar atividades na operacao para ganho de produtividade. Nesse
estagio, os sécios fundadores comecam a se ocupar de outras funcdes para
gue o0 negdcio siga um caminho prospero. Muitas vezes surgem liderancas
comerciais, mesas proprietarias ou figuras como backoffice, investors ou

assessores farmers para que haja renovacdo de carteira entre os assessores.

Uma assessoria em Crescimento Jovem muitas vezes atinge seu teto
guando nao é efetiva em sua estratégia de expansao de time, tanto na frente
comercial quanto de suporte (produtos e operacional). Isso ocorre pela
dificuldade de encontrar efou formar esses profissionais ou colocando a

carroca a frente dos bois, ou seja, aumentando o custo antes de gerar receita.

Nesse estagio, o foco deve residir em iniciativas que aumentem a receita e
mantenham a captacao em niveis elevados. A operacao comeca assumir
alguns novos custos, porém em sua maioria sao varidveis, para gque nao
prejudique a margem do negocio e nao tenha fortes impactos em caixa (que
geralmente ainda é baixo). Os investimentos e aumento de custos aqui
devem ser cuidadosos e bastante voltados para a geracao de resultado

(receita e captacao) ou para o ganho de escala (eficiéncia de custos).

Aceleracao - Planejamento e escala

As estruturas criadas, profissionais contratados e processos estabelecidos
devem ser tracionados na fase de Aceleracdao. Ganhar escala produtiva, ou
seja, melhorar a captacao por assessor, tempo gasto por cliente vs receita,

custo fixo por headcount e ROI dos projetos € a principal preocupacao.
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Isso tende a se refletir num ganho de consisténcia na captacao organica
(novos aportes de clientes antigos mais abertura de contas) e churn de
clientes controlado, ao passo que os custos fixos, em especial com pessoas,
aumentam em descompasso com a receita (exemplo: receita cresce 30% e

custos fixos crescem 15%).

Em fase de Aceleracao, a assessoria deve buscar uma capacidade de geracao
robusta de caixa operacional, ou seja, as receitas menos 0S custos para
manter o negocio devem ser positivas. Isso pode ser diferente caso haja um
forte financiamento do business plan com o capital externo, que estara
sendo utilizado para cobrir a queima de caixa advinda de despesas
operacionais maiores que as receitas. Porém, caso o capital das assessorias

seja proprio (dos socios), logo a importancia de haver margem operacional.

Operacdes que buscam se estabelecer com um modelo Corporativo podem
admitir uma queima de caixa operacional na fase de aceleracao, por tempo
determinado, pois a aceleracao desejada vird justamente dos processos e
estruturas financiadas com um aumento direcionado dos custos fixos

(pessoas chave).

Importante ressaltar que a queima de caixa deve ser realizada visualizando
aumento da receita ao longo do tempo e nao através do aumento da
estrutura de suporte. Diversas operacdes aumentaram a queima de caixa
com o objetivo de criar uma plataforma de suporte para o crescimento que
nao veio. No mercado de assessoria, o caixa deve ser investido em

crescimento e ndo suporte.

O estagio onde existe queima de caixa deve ser olhada com atencao. A
relacao de caixa pelo custo fixo (alavancagem operacional) pode colocar a
operacao em mares perigosos. O apetite ao risco é determinado pelo
estdbmago dos sbécios, porém ter menos de 6 meses de custo fixo em caixa

pode ser preocupante.

29



Movimentacdes de mercado que impactem em queda de ROA ou mesmo

perda de equipe de assessores podem expor a gestdao financeira arriscada.

No 3T24, vimos nos parceiros da AAWZ uma melhora geral no indicador
(caixa/SG&A), na casa dos 9 a 11 meses. Fatores como a contracdo dos
investimentos, devido a um cenario macro mais desafiador (taxa de juros
altas dificultam a atracao de profissionais via luvas e minimos garantidos)
contribuem para niveis de caixa maiores, mas o trabalho na gestao de custos

€ essencial para a geracao de margem.

Crescimento maduro - Lucratividade e gestao

Uma assessoria em fase de Crescimento Maduro, em teoria, ja conseguiu
colocar a prova sua tese de crescimento, colhendo frutos dos investimentos e
projetos executados. O objetivo, a partir dai, se torna a diversificacao das
receitas, a geracao de caixa livre para a operacao e o ROI dos projetos, os
guais muitas vezes entraram num caminho para o payback porém ainda

precisam de tempo para atingir o breakeven.

As assessorias que apresentam sucesso neste estagio geralmente possuem
programas de partnership vivos e transparentes, refletidos em cap-tables
pouco concentrados, ou seja, ao longo das fases anteriores a diluicdo e o
partnership deve ser constante. Um crescimento maduro demanda que a
gestao tenha os profissionais chave do negécio comprados com a operacao e

atuantes para os objetivos da assessoria.

Modelos de formacao de profissionais e especialmente de liderancas podem
ser alavancas essenciais para o crescimento de uma assessoria em fase de
maturacao. Times bem liderados e com uma gestao ativa, em especial no
gue tange ao comercial, performam melhor e de forma mais uniforme (sem

grandes variacdes entre os profissionais).
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Com as rotinas comerciais estabelecidas e as linhas de receita “rodando’, a
gestao pode buscar alternativas para diversificar a geracao de resultado,
visando uma fidelizacdao de clientes, expansao de market share ou mesmo
diluicdo do risco do negdcio. As alternativas mais cobicadas sao a criacao de
modelos de atendimento em fee fixo, estruturacdo de consultoria CVM,
criacao de esteira de atracao e formacdao de profissionais e M&As

estratégicos, que visam sinergias além do aumento de custodia.

Caso vocé nao esteja nessa fase e queira buscar aumento do cross sell e
diversificacao de receita, a melhor forma € procurar parceiros para tracionar a
linha de receita especifica (Exemplo: buscar um parceiro externo para

tracionar a receita de seguros).

A eficiéncia de custos deve ser algo rotineiro na operacao, o que so6 é possivel
com ritos de gestao e ciclos de planejamento estratégico bem definidos.
Para uma operacao de maturidade mais robusta, é facil perder o rastreio dos
gastos se a gestao “tirar o olho” da DRE e do resultado no dia a dia. A visao
critica de cada linha do SG&A, busca por comparativos de mercado e
terceirizacao de servicos implicam em ganhos de eficiéncia constantes. Aqui,
ter uma margem de custo fixo (SG&A/Receita liquida) na casa dos 30% a 35%

deve ser a meta (com a média de mercado hoje ainda na faixa de 35% a 45%).

Estabilidade - O futuro é o presente

A verdade é que poucas assessorias chegaram nesse estagio, pois o setor
como um todo ainda é relativamente jovem. A fase de Estabilidade é
caracterizada pela preocupacao pela sustentabilidade dos resultados da
operacao. Processos e ritos de gestao estabelecidos, estrutura de governanca
profissionalizada, formacao continua de liderancas e profissionais sao trilhas

para a perenidade de resultados.

Nesse momento do ciclo de vida da assessoria, a gestao deve estar

monitorando de perto o retorno sobre o equity e dividendos pagos.
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O custo de capital de cada operacao é tao particular quanto a disposi¢ao ao
risco do assessor, porém falar de um piso de CDI + 7 a 10% de retorno liquido

anual nos parece razoavel, em especial com uma Selic de 2 digitos.

O processo sucessorio se torna ainda mais relevante entre assessores e
gestao com o objetivo de evitar churn de estrelas. A sucessao dos assessores
€ necessaria para oxigenar atendimento e manter indices de captacdes
médios de NNM/AUC, e é sempre necessario ter figuras capazes de assumir
liderancas comerciais para a continuidade do negdcio, além de reformular o
partnership com foco em pagamento de dividendos, ja que o valor do equity

diminui apds a venda significativa.

Declinio

No Relatdrio Setorial de 2023 publicado pela AAWYZ, traziamos 2 movimentos
como progndstico para o setor: o de consolidacao, com players
representativos buscando a aquisicao de escritérios menores e o de cisao,

com operacdes se partindo ou tendo saidas relevantes de time.

No relatério M&A para Assessorias de Investimento (2024) tratamos sobre
como esses dois movimentos de fato se concretizaram ao longo de 2024.
Alguns escritorios entraram em fase de Declinio, seja por desalinhamentos
culturais entre socios ou por perda de performance generalizada, que

impactou em queima de caixa e forcou a gestao a decisdées mais bruscas.

As principais causas para as operacdes pularem etapas e chegarem ao
declinio, antes mesmo de passar por etapas de lucratividade, deve-se a

incapacidade de mudar regras como de partnership.

Uma operacao em Declinio deve se preocupar geralmente com a resolucao
societaria e a gestao de passivos, como acordos assinados com profissionais
gue estdao saindo. Esses aspectos sao muitas vezes o que travam (ou
dificultam) as negociacdes entre socios quando ha disputas de saida da
sociedade e consequentemente afetam significativamente o crescimento do
negdcio (captacao x receita).
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Secao 3

Alavancas de crescimento

Entender o que é preciso ter na operacao, de acordo com o diagnhdstico

estratégico e de acordo com o estagio de maturidade da assessoria ajuda os

gestores a direcionarem o negoécio para uma trilha de evolucao coerente,

mantendo o foco no dia a dia.

Grafico 6 - O ciclo de vida da assessoria de investimentos - Indicadores
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Iniciante - Abertura de contas

Na fase Iniciante, o foco € total no crescimento do negdcio, principalmente

via abertura de novas contas e aportes. E importante que se tenha um

business plan macro simplificado para orientar essas expectativas de

crescimento.

A terceirizagcao de alguns processos operacionais, como tesouraria (contas a

pagar e receber) ou dia a dia juridico podem liberar tempo dos fundadores

para focar na geracao de negocio e captacao de clientes. Para isso, o time da

AAWZ pode resolver o seu problema, ndés assumimos as suas areas

operacionais e vocé foca em captar e atender clientes/profissionais.
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Caso o escritdrio ja nasga com uma tese de crescimento forte e com caixa
(ou financiamento externo), a estruturacao de um modelo de negdcios,
orcamento e plano de expansao robustos desde o inicio Nndo garante mas €
imprescindivel para o sucesso da operacao, ou seja, para O crescimento

acelerado com o minimo de queima de caixa possivel.

No modelo Iniciante, os principais riscos residem na incapacidade de
tracionar o comercial da operacao, em especial se a estratégia de
crescimento depende de investimentos, como a atracao de profissionais com
carteira via pagamento de luvas e contratos de minimo garantido.
Precificacdes mal feitas, plano de comissdes sem visao de margem de lucro e
falta de gestao econémica (ROI, payback e TIR) podem acarretar no fracasso

da estratégia no médio prazo.

Na fase inicial de uma assessoria, muitas vezes o0s gestores se sentem
“tateando o escuro” conforme a empresa evolui. Ter um ambiente que
possibilita a centralizacao dos principais dados, em especial financeiros e
operacionais, pode trazer clareza para os fundadores e muitas vezes reduzir o
trabalho operacional de preenchimento de dados e compilacao de planilhas,

liberando mais tempo para o que deve ser o foco: captar clientes.

Por fim, um acordo de sécios bem desenhado, em linha com as melhores
praticas do setor, ajuda a evitar futuras dores de cabeca e traz mais paz para
0s gestores no que tange a atracao de profissionais e resolucao de conflitos
societarios. Com um contrato coerente, que valoriza a sociedade, o0s
fundadores tém maior tranquilidade para fazer propostas de atracao
baseadas em equity e colocar profissionais para dentro do quadro societario,
sem receio de possiveis surpresas desagradaveis ao mesmo tempo que nao

deixam de aproveitar oportunidades de crescimento do time.
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Crescimento jovem - Delegar e contratar

A capacidade de padronizar processos e utilizacdo de ferramentas
comerciais € imprescindivel nesta etapa. Isso porque € o momento que as
operacdes comecam a contratar profissionais para a evolucao do negdcio. A
captacao dos fundadores ainda é representa 80% do resultado, porém o
ganho de escala s6 é possivel com a formacao de novos profissionais. Desta
forma, a capacidade dos sécios de gerarem negocio ao passo que trazem
profissionais para dar suporte a estrutura de crescimento (assessores) e
gestao (administrativo, backoffice, interno) determina o quanto essa

assessoria consegue crescer no médio e longo prazo.

O equivoco muitas vezes aqui é “evitar o aumento de custo fixo", sem avaliar
as melhorias nos resultados comerciais ou na expectativa do aumento de
receita. Nao € incomum vermos socios fundadores compilando planilhas de
dados, pagando boletos, apurando o comissionamento e realizando todo
tipo de tarefa operacional e administrativa. Terceirizar um processo € muito
mais barato do que o custo-hora do gestor. Muitos decidiram criar essas
solugdes internas, mas o historico provou que além de sair mais caro porque
um profissional administrativo junior depois de um tempo exige crescimento
ou ele sai do negdcio, retornando a funcao administrativa aos socios
principais.

-

E sempre importante analisar o tempo dos soécios sobre a perspectiva de
custo de oportunidade, ou seja, onde esse tempo de gestor poderia ser
melhor alocado do que neste tipo de tarefa operacional? Prospeccao de
clientes e escalabilidade do time sao o foco, logo qualquer demanda que

desvie a atencao do crescimento deve ser evitada.

A curva de crescimento da receita e custddia sao aceleradas, historicamente
superando os 50% ou até mesmo 100% ao ano. Algumas estratégias podem
ser adotadas aqui para o crescimento do time, como a criacao de uma trilha
de formacao de profissionais ou um programa de atracao de profissionais

com carteira.
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E importante que os gestores iniciem a criacdo de modelos de progressao de
carreira e incentivos comerciais para 0os assessores, além de estruturar um
organograma de responsabilidades e a estrutura de atendimento comercial
(segmentacao de clientes, régua de relacionamento, playbook de vendas,
processo de indicacao) para que a performance do time comece a tomar

corpo.

Sempre bom lembrar que € nesta fase que a cultura comecga a ser
perpetuada, ou seja, € preciso filtrar rapidamente os profissionais que estao
aderindo a cultura de processos comerciais da empresa, caso contrario, corte

rapido.

Grafico 6 - Plano de carreira e segmentagado comercial
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Nesta etapa espera-se uma geracao de margem que é usada para engordar
O caixa ou um reinvestimento No negdcio em niveis médios, algo entre 5% a
10% da receita liquida (RL), podendo ser maior a depender do crescimento da
infraestrutura. Alocar os recursos em infraestruturas caras aumenta o custo
fixo, acompanhado muitas vezes de ociosidade e improdutividade -
dificiimente os investimentos em estrutura fisica foram justificados em

captacoes.
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Colocar “os custos na frente das receitas” deve ser sempre feio com
parcimoénia, dado que fazer o downsize da operacao € sempre mais
trabalhoso do que a expansao em si, além de promover incentivos
desalinhados com a operacao (exemplo: contratar profissionais nao

performaticos simplesmente para diluir o custo fixo).

Aceleracao - Planejamento e escala

Em fase de Aceleracao, a assessoria tem como principal objetivo a geracao
de margem operacional. E aceitadvel que a operacdo queime caixa por um
certo periodo de tempo quando em fase de aceleracao, se tiver realizando
investimentos (luvas para profissionais de mercado ou expansio fisica/
geografica). Mas toda queima de caixa proposital mira o resultado
operacional positivo (receitas geradas maiores que custos operacionais). E
muito Importante ser cuidadoso com a curva de investimentos, pois
operacdes que dependem da injecao de dinheiro para crescer assumem um
risco maior de queima de caixa no médio prazo. Quando o dinheiro acaba o

crescimento cessa, os custos ficam maiores que as receitas e o caixa comeca

a ser consumido.

Novamente, assessoria € um negocio gue nasceu asset light, ou seja, nao
deveria ter resultado operacional negativo ao longo de suas fases,
considerando decisdes acertadas de acordo com a maturidade do negdcio.
Nao estamos falando que o empreendedor nao pode errar, mas gue 0s
movimentos de aumento de custo fixo deve ser pontual e nao pode arriscar

o lucro do negdcio.

A operacao deve focar essencialmente em captacao consistente e melhorias
No processo comercial. A introducao de novos produtos e servicos ao longo
do tempo contribui para a alavancagem do resultado, porém com um ritmo

de captacao adequado, é possivel inovar com mais consisténcia.
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Além disso, operacdes que nao possuem processo comercial, ou seja, cada
assessor segue sua linha de atendimento, possuem uma taxa de adesao as
novas linhas de produtos extremamente menor que as operacdes que

possuem processo comercial definido.

Parece obvio, mas é a grande dificuldade ao criar novas linhas de receitas. Os
novos profissionais ndo conseguem se conectar e ganhar a confianca dos
assessores. Dessa forma, a linha ndo traciona e o investimento no especialista

Nao se paga.

A estrutura de compensacao da operacao € outro fator importante durante

a fase de aceleracao, pois € ela que dita ndo somente os incentivos da

companhia.

Grafico 7 - Estrutura de compensagéo para assessorias
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Fonte: Adaptado de Compensation Structures for Investment Management Firms (Mercer Capital, 2023)

Uma estrutura de compensacao bem definida traz as atribuicdes, KPlIs,
metas e compensacdes elegiveis para todos os perfis de profissionais na
operacao, desde SDRs até executivos. Construir de forma coerente e
harmoniosa os 3 principais pilares da compensacao (saldrio/remuneracao,
bbdnus e equity) otimiza a performance, transparéncia e gestao de custos da
assessoria. O custo de uma estrutura de compensacao pode variar de 35% a
75% da receita liquida, a depender da segmentacao (varejo, alta renda ou
private), modelo (inicial, estruturante ou corporativo) e momento da

assessoria (crescimento jovem, aceleracao, crescimento maduro, etc).
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Cabe o disclaimer que as operacdes que atingem niveis inferiores de custo
com pessoas (proximo de 35%) geralmente remuneram o0s executivos e
principais socios via distribuicao de lucros gerenciais, 0 que nao transita em

custo operacional na DRE

Tabela 4 - Custo médio com pessoas, como % da Receita Liquida

TIPO DE COMPENSAGAO CUSTO COM PESSOAS

Fixo 10% a 25%
Variavel 25% a 40%
Bonus 0% a 10%

Total 35% a 75%

Nesse momento da vida de uma assessoria de investimentos, muitas vezes o
papel dos sécios fundadores na sociedade fica turvo, pois de forma organica,
a atuacao de cada um vai se adaptando a nova realidade e necessidades da
companhia. Definir os papéis e regras de compensacao para socios e
executivos é de extrema importancia para evitar eventuais conflitos e

desalinhamentos.

Uma das principais alavancas de crescimento para operacdes em fase de
Aceleracdao é a criagdao da Mesa Proprietaria. Vemos muitos erros na
constituicao dessas areas nas assessorias, inclusive muitas “pseudo Mesas
Proprietarias”, onde os fundadores seguem atendendo 100% da base mas
delegam trabalhos operacionais a assessores junior ou backoffices. O
conceito de Mesa Proprietaria € o de uma area criada para atender os
clientes de propriedade da sociedade. Ou seja, inicialmente é constituida
pelos clientes dos fundadores g, ao longo do tempo, abastecida por novas

indicacdes dos mesmos e por clientes repassados pelos assessores hunters.
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Grafico 8 - Evolugdo da captagdo média por cluster de implementagéo da mesa proprietaria
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Uma Mesa Proprietaria bem estruturada libera tempo de alguns gestores
para atividades executivas, ao passo que da a devida protecao e valorizacao
ao principal ativo do escritdrio: seus clientes. Essa implementacao pode

trazer diversas vantagens as operacdes, Como:

Eficiéncia operacional;

Ganho de produtividade comercial e da gestao do negdcio;
Melhoria da segmentacao de clientes;

Melhoria em indicadores como RoA, NPS e captacao;
Reducao de churn de clientes;

Ganho de margem operacional (EBITDA);

Protecao societaria com respaldo juridico especifico.

Atrelada a construcao de uma estrutura de compensacao e incentivos
alinhada aos objetivos da empresa, a Mesa Proprietaria permite ganhos de
margem e escalabilidade do modelo de atendimento do escritorio.
Importante reforcar, que a criagcdo de mesa proprietaria deve ser
implementada em conjunto com a reformulacdao do partnership, caso

contrario, a empresa corre riscos de perda de base ao longo do tempo.
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Grafico 9 - Case AAWZ de melhoria de margem com implementagao de Plano de Carreira e Mesa Proprietaria
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As operacdes que conseguiram manter o ritmo de crescimento inorganico,
atrairam profissionais de mercado com carteira via partnership e modelos
mais bem estruturados do que as famosas luvas e pisos que viamos em 2021.
Além disso, a formacao de profissionais se torna uma alternativa viavel para o

crescimento de equipe quando os gestores buscam evitar desembolsos mais
pesados no curto prazo.

Grafico 10 - Processo de formacgdo de assessores
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Projetos de formacao de profissionais devem ser cuidadosamente
implementados, de forma que se tenha clareza sobre a curva de
performance esperada do assessor. Os principais gastos estao atrelados a
lideranca dos assessores e a remuneracao inicial, bancada pelo escritdrio até
qgue a geracao de receita seja suficiente para o profissional se sustentar, ou
seja, profissionais que nao se encaixam devem ser rapidamente excluidos
(3-6 meses). O payback deste projeto € mais longo, se dando geralmente
entre 24 e 36 meses. Como resultado, os profissionais formados tendem a ser
mais alinhados a cultura da operacao, além de aderentes aos processos e

rotinas comerciais.

Ja quando o foco da expansao € na atracao de profissionais com carteira,
alguns cuidados devem ser tomados. O assessor com carteira € um ativo
para o escritério, logo os gastos feitos na contratacdao do mesmo devem ser
encarados como um investimento, depreciado ao longo do tempo de
contrato do Al. O modelo de precificagcdo deve levar em consideragao as
particularidades do profissional, como o tamanho e segmento da carteira,
geracao de receita, captacao, comissao, acordos assinados, luvas recebidas,
restricbes contratuais, dentre outros. Acompanhar a curva de ROI desse tipo

de contratacao € essencial para o sucesso da estratégia.

As operacgdes parceiras da AAWZ que se destacaram como cases na atragcao
de profissionais com carteira obtiveram captacdes até 200% maiores que a

média de mercado, com investimentos anuais de 7% a 12% da receita liquida.

Grafico 11 - Investimento em profissionais com carteira vs crescimento do AuC
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Com um projeto de expansao inorganica bem gerenciado, com precificacao
adequada das carteiras e gestao de ROl ao longo do tempo, pode-se esperar
um payback entre 12 e 24 meses. Processos e rotinas financeiras
profissionalizadas, especificas para o setor de assessorias de investimento,
S3a0 essenciais para permitir a gestao dessas métricas de viabilidade dos
projetos. Demonstrativos contabeis ou DREs genéricas nao serao suficientes

para dar ao gestor a confianca e assertividade necessarias.

Assessorias em fase de Aceleragcao devem se preocupar minimamente com
estruturas de Governanga, justamente com foco em escalabilidade e
gualidade das decisbes tomadas. Manter um modelo mais inicial de tomada
de decisao, envolvendo todos os socios em assembléia para todas as alcadas
decisorias, vai tornar seu processo de gestao do negdcio moroso. A criagao
de conselhos e comités passa a fazer mais sentido e traz celeridade aos
socios e executivos, qualidade essencial para o momento de aceleracao. Evite
trazer membros de fora do setor de assessoria para esses comités e
conselhos, a burocratizacao s6 atrapalha e perde o foco - a governanca € para

acelerar o processo decisério em empresas que possuem grande diluicao.

Associado a uma estrutura de governanca adequada, a implementacao de
ritos de gestao permite os socios acompanhar o resultado obtido e
implementar rapidamente planos de acao para corrigir a rota. Para parceiros
da AAWZ engajados na GCestdao de Performance, além dos pontos
mencionados, os gestores tém acesso ao orgcado vs. realizada, uma analise
comparativa com o mercado mensalmente, compreendendo as tendéncias
em indicadores operacionais, comerciais e financeiros, além de insights
estratégicos e movimentacdes macro do setor. Dessa forma, vocé estd
sempre revisando e implementando melhorias no seu hegdécio em linha com

as melhores praticas do mercado.
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Gestao de performance para assessorias
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Os ritos de gestao mensais, associados a comités de fechamento trimestrais,
planejamentos estratégicos anuais com revisdes de metas e orcamento
semestrais compdem a estrutura ideal para tracionar o crescimento e foco do
negocio, em especial para assessorias em Crescimento Jovem ou em niveis
mais avancados de maturidade (Aceleracdao, Crescimento Maduro e

Estabilidade).

Crescimento maduro - Lucratividade e gestao

Assessorias que chegaram nesta etapa, passando pelas etapas anteriores,
provavelmente estdao com aproximadamente 10 bilhdes em custddia, e
portanto, podem comecar a pensar em negociar a venda de equity para

players estratégicos ou pagar dividendos de forma relevante.

Existem assessorias que chegaram nesta etapa pulando as etapas 2 e 3.
Normalmente essas sao assessorias menores que nao possuem grandes
ambicdes em relacdo ao tamanho do negdcio e o0s soécios estao mais
preocupados com o tamanho das suas proprias carteiras. E importante

entender que nao existe certo ou errado, mas que existe consequéncias.

O valor de uma assessoria que passou por todas as fases pode ser
mensurado pelo seu fluxo de caixa descontado. No entanto, o valor de uma
assessoria que pulou etapas ou nao implementou estruturas de sucessao

corretamente, tem um valor restrito a sua carteira de clientes.
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Um processo de gestao comercial bem definido, com lideranca atuante,
utilizacao de todo o potencial de ferramentas de CRM para a gestdao do dia a
dia do assessor e diretoria comprada consegue alavancar os resultados de
toda a equipe, de forma abrangente. Além de aumentar a captacao, o

processo traz maior confiabilidade e consisténcia a essa captacao.

A implementacao da gestao comercial traz inclusive beneficios de segunda
ordem, além do evidente aumento da captacao e receita. Com um nivel de
captacao mais elevado e consistente, o valuation da operacao fica mais
atrativo. Aos olhos de um socio investidor, uma operacao com desempenho
consistente e pouco concentrado se torna mais valiosa, justamente por esse
investidor sentir mais confianca de que em 5 a 10 anos os profissionais
podem ter mudado, mas o processo vai continuar & e, portanto, a
performance também. O maior nivel de confianca do investidor no negdcio
se reflete na reducao da taxa de desconto, o que aumenta diretamente o
fluxo de caixa descontado e, consequentemente, o tamanho dos cheques

que a operacao pode pedir.

De toda forma, uma assessoria de investimentos num estagio de
Crescimento Maduro (as vezes se encaminhando para a Estabilidade) ja
comeca a encontrar novos desafios. Num setor onde a competitividade é
crescente e a dinamica de disputa pelo market share muda com frequéncia,
a retencao de profissionais muitas vezes demanda mais do que incentivos

comerciais e bonificacdes bem estruturadas.

Estabilidade - O futuro é o presente

De forma simplista, poderiamos comentar que as operacdes neste estagio
atualmente, sao as operacdes que venderam a participacdao para corretora
atual ou realizaram um evento de transicao de corretora com venda de

equity.
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Nesse contexto, o partnership precisa realinhar os interesses individuais dos
profissionais com 0s novos objetivos do escritdrio e novos incentivos internos
e externos para o crescimento do negdcio. Seria algo similar a empresas que
realizaram |PO - & preciso alterar regras de partnership para tornar a
sociedade mais atrativa e motivar o time a continuar querendo crescer,

mesmo apods receber liquidez na P.F.

Essas assessorias, na maioria dos casos, passaram por mudancas e foram as
pioneiras nas mudancas do setor, entdo manter a equipe motivada é o

grande desafio de um negdcio de servicos com alto turnover.

Declinio - Cisao

Uma operacao pode se encontrar em declinio por dois simples motivo:
desalinhamento entre os socios e atender mal aos clientes. A primeira
situagcao vem se tornando mais comum, com o natural desenvolvimento do
setor e o crescimento na maturidade (tempo de profissao) média dos
profissionais. Disputas internas sobre planos de gestao, posicionamento
estratégico ou mesmo disputas societarias acabam tirando o foco dos

gestores sobre o0 negocio em si.

Nestes momentos, o foco deve sempre ser o cliente final e a empresa (P.J)) -
nenhum soécio, mesmo fundador, deve ser maior que a empresa. Modelos
eficientes de partnership e acordos de sécios sao pilares fundamentais na
resolucao deste tipo de disputa. O envolvimento de um ente externo auxilia
Nna celeridade e transparéncia de um processo de cisao ou saida de socios,
seja na execucao de uma diligéncia juridica (levantamento e analise dos

documentos assinados) ou na apuracao do valuation justo das quotas.

Nos casos em que a opcao dos fundadores seja vender o negdcio, a principal
preocupacao deve ser a procura por operacdes compradoras alinhadas com

o interesse dos fundadores, que pode variar de maximizar o valor na PF

46



Nno momento atual ou se juntar para participar de liquidez futuras em vendas

de equity ou distribuicao de dividendos.

A devida apuracdao do valuation dessa carteira e a analise juridica de
eventuais passivos contratuais deve ser realizada de forma profissional, caso
contrario, o trabalho de anos pode ser jogado fora nos acréscimos. O
envolvimento de um player especializado no setor e M&A, como a AAWZ, é

fator chave para o sucesso e velocidade de um processo de cisao ou M&A.

Secao 4
Resultados e Benchmarks

Mesmo com o cenario desafiador, devido ao aumento das taxas de juros
existem muitas iniciativas que podem ser tomadas, independente de fatores
externos, para alavancar os resultados das assessorias. Enxergamos amplas

oportunidades em dois principais pilares:

- Otimizacao dos processos comerciais + CRM + marketing + mesa
proprietaria

Fomentar estruturas de PJ2 - penetracdao seguros principalmente

Diferente da maioria do mercado, as assessorias parceiras da AAWZ vem
melhorando suas margens - movimento que vem sendo construido desde o
segundo semestre de 2023, e comecando a melhorar a geracao de caixa.
Dessa forma, apesar das "torneiras" estarem mais fechadas, os escritérios em
geral estdo em melhores condicdes de caixa (caixa/SG&A). Mesmo com essa
disponibilidade de caixa, acompanhamos um movimento timido de atracao

de profissionais via luvas e minimo garantido.

O mercado possui dois perfis de operacdes: os desanimados em momento

de espera e 0s que estao trabalhando com o que esta disponivel,
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formando de time, melhorando produtividade e sendo mais assertivo nas
propostas de novos profissionais, utilizando equity e novos modelos de

partnership.

Acompanhamos uma procura forte por fee fixo e consultoria CVM ao longo
desse trimestre, mas com poucas operacdes tomando o devido cuidado com
réguas de relacionamento, asset allocation e como a percepcao do cliente
sera afetada vendo o dinheiro sair da conta para pagar a assessoria. Parece
ser mais uma procura de uma nova solucao salvadora do que um

planejamento realmente eficiente e com embasamento.

Além disso, comecamos a acompanhar uma postura cada vez mais forte de
escritoérios em relagdao a cultura e consequentemente remocao de
profissionais desalinhados, mesmo que esses possuam carteiras
consolidadas. O mercado vem apresentando uma série de cisdes, refletindo a
necessidade do partnership e os acordos estarem alinhados. Resultado das
saidas vem sendo bem positivo no qualitativo das operacdes, trazendo o time
mais para perto e facilitando o desenvolvimento de alavancas de

crescimento (exemplo: implementacao de processo comercial e CRM).

Grafico 12 - 2023 vs 2024 - AuC, Receita, Captagao e EBITDA em média
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Em 2024 vimos a evolucao das margens EBITDA das operagoes,
impulsionada por dois principais drivers: i) aumento de receita com
crescimento da participacao das linhas de PJ2 na composicao (cambio,
consorcios e seguros, principalmente) e ii) reestruturacao dos modelos de

remuneracao e controle de custos.

Grafico 13 - Evolucdo da captacao liquida Pessoa Fisica e Pessoa Juridica pela custédia (Net New Money/AuC)

0,1% g , 1.6% - =~ 1 08%

2,1%

O mercado sentiu uma “barrigada” na captacao total, que estd numa
trajetéria de retomar os patamares de 2023. Resgates mais fortes,
especialmente vindos de clientes PJ, impactaram na captacao liquida no
segundo e terceiro trimestres de 2024. O grande diferencial para tracionar a
captacao vem sendo a implementacao de processos comerciais e CRM para
gestao da rotina de interacdao com clientes. Escritérios onde os gestores e
time estdao comprometidos e implementando processo comercial em
conjunto com a AAWZ apresentaram uma captacao de 10,5% ao ano, frente

aos 8% médios do mercado.

Assessorias com processos comerciais eficientes devem esperar uma
captacdo/AuC mensal entre 0,50% e 1,50% no B2B, com eventuais picos de 3%
a 4% (aporte de familias grandes, por exemplo). J& no B2C, a curva de

captacao é mais estavel, porém maior, na casa dos 1% a 2% por més.
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Grafico 14 -

Evolugdo da margem operacional (EBITDA), como % da receita liquida

A otimizacao dos custos ao longo de 2023 e 2024 permitiu um ganho de

margem ao longo do periodo. Diligéncia financeira, implementacao de mesa

proprietaria, terceirizagao de processos nao core e ajustes nos modelos de

remuneracao foram iniciativas chave para o sucesso no ganho de margem

das operacdes. Diversos escritérios que fizeram um movimento para o

modelo corporativo em 2022-2023 ndao conseguiram entregar o crescimento

necessario para justificar a iniciativa, o que fez com que voltassem atras na

estratégia, focando no modelo estruturante e ganhando margem.

Grafico 15 - Evolugdo dos custos fixos (SG&A) e varidveis, como % da receita liquida (RL)
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Com custos fixos controlados e planos de carreira definidos de acordo com a
estratégia de crescimento da empresa, as assessorias conseguiram reduzir o
impacto dos custos operacionais. Alguns cortes de custos em operacdes
mais inchadas, com muita mao de obra interna, também contribuiram para
a reducdo do SG&A/RL. A reducdo dos COGS (custos com comissdes) veio do
fortalecimento de mesas proprietarias e do aumento da composicao de
receitas PJ2 no todo, as quais apresentam percentuais de repasse menores,

historicamente.

Grafico 15 - Evolugado do churn (% do AuC) PF e PJ

1,02% 0,95% | 0,95%

Uma das principais estratégias para otimizar a captac¢ao liquida € o controle
do churn. Diversas operacdes sofreram com resgates, o que pode ser sintoma
da dificuldade de implementar uma régua de relacionamento adequada
com todos os segmentos de clientes. E comum vermos carteiras de clientes
inchadas, compostas por uma variedade grande de segmentos (clientes
“‘digitais” até private na carteira do mesmo assessor), 0 que impacta na
qgualidade do atendimento. A falta de contato é um dos principais
motivadores de churn reportados pelos clientes que resgataram ou

transferiram suas contas.
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Secao 5
O Diagnostico Estratégico na pratica

Realizar o diagnodstico estratégico da sua assessoria e compreender em qual
estagio de seu ciclo de vida ela esta sao etapas fundamentais para trilhar um
caminho de evolucao e crescimento do negdcio. Com os soécios fundadores
tendo uma visao clara sobre os numeros, performance, histéria e momento
de vida do escritério, fica muito mais facil implementar os passos para um
planejamento estratégico que saira do papel. Se este € um processo muito
confuso ou complexo para vocé, a AAWZ consegue te ajudar a entender o
quadro geral da sua operacao, identificando as qualidades, fraquezas,

oportunidades e riscos com um Diagndstico Estratégico completo.

Tabela 5 - Etapas do Diagnéstico Estratégico da assessoria

INDICADORES AREAS E PROCESSOS ESTRATEGIA E NEGOCIO

Gerais Financeiro Organograma
Operacionais Contabilidade Plano de carreira
Comerciais Comissdes Alavancas de crescimento
Financeiros Comercial Partnership
Marketing Produtos e servigos

Gente e Gestao

GESTAO E GOVERNANCA

Processos de gestdo

Juridico

Tecnologia

Governanga

Societario
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Um diagndstico completo deve abordar os principais indicadores da
operacao, comparando com pares e benchmarks de mercado, onde o
objetivo € determinar em quais frentes a assessoria deve focar seus esforcos
para melhora de resultado. Um exemplo disso sao os indicadores comerciais,

como NNM/AUC e financeiros, como SG&A (despesas fixas).

Vimos muitas operagdes realizando um movimento equivocado para o
modelo corporativo, elevando os custos fixos em frentes que nao geram
resultado (exemplo internalizando funcdes de suporte e aumentando em
excesso a estrutura de lideranca e C-level). Para colocar a assessoria de volta
nuMa trajetoria de geracao de margem, € preciso realizar uma diligéncia
guanto aos custos e entregas das areas de suporte internalizadas (Gente e
GCestao, BI, financeiro e comissdes, por exemplo), mapeando as
oportunidades de reducao de custo, terceirizacdo ou otimizacao da mao de

obra ja contratada.

Além da performance e processos do escritorio, um olhar para a estratégia e
modelo de negdcio pode ditar os rumos do proximo ciclo estratégico. Ainda
sobre o movimento de modelo corporativo para estruturante, temos
trabalhado com frequéncia no (re)alinhamento estratégico entre socios,
ajustes No organograma para ganho de eficiéncia na gestao e reformulacao
de planos de remuneracao e partnership, visando a reducao de custos e

retencao de talentos.

Pode parecer simples, mas as operacdes que obtiveram os melhores
resultados na reestruturacdao de custos tomaram medidas como a

diminuicdo da forca executiva/administrativa e a reducdo da estrutura fisica.

Como exemplo - sempre lembrando que esta ndao € uma regra fixa —, caso a
assessoria tenha diversos profissionais/socios responsaveis por areas internas
(BI, financeiro, marketing, comercial, expansao etc.), pode ser mais eficiente

concentrar essas funcdes em apenas um socio principal.
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O restante da equipe passa a ter como funcao principal o atendimento ao
cliente e a captacao. Caso o profissional nao tenha perfil comercial, talvez

seja o momento de avaliar uma possivel demissao.

E essencial que esse executivo responsavel pelas areas operacionais tenha
um suporte adequado para escalar o negocio, evitar perdas e, idealmente,
levar a profissionalizacao para a empresa. Neste caso, a AAWZ pode auxiliar
sua operacao em todas as etapas do ciclo e tornar-se o braco direito desse

executivo, desde o estratégico até o operacional, oferecendo suporte em:

- Analise Estratégica do mercado, trazendo as tendéncias, boas
praticas, benchmarks e performance por tipo de assessoria e por

regiao;

Diagndstico Estratégico, permitindo aos socios compreenderem o
estado atual, quais as forcas e fraquezas, o que esta sendo deixado
de lado indevidamente e o que estd sendo priorizado sem
necessidade. Um mapa completo que permita a atuacao assertiva da

gestao;

O Planejamento Estratégico por completo, desde o levantamento de
dados e analise de mercado até a implementacdao de uma agenda

de reunides para a construcao do PE em conjunto com a operacao;

O acompanhamento da estratégia com a implementacao dos Ritos
de Gestao, auxiliando mensalmente e em nivel tatico a execuc¢ao do

plano desenhado;
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O desenho do Modelo de Negodcios por completo da empresa,
otimizando desde o organograma até a estrutura de custos,
passando pelos planos de remuneracao, metas, incentivos e
partnership, tudo de forma integrada e alinhada aos objetivos dos

sOCIos;

- A implementacao de Alavancas de Crescimento, desde a formacao
de profissionais e lideres, passando pela implementacao de mesa
proprietaria e processos de gestao comercial até o plano de
expansao, valuation e M&A.

- A terceirizacao de processos nao-core da empresa, como Juridico,
Financeiro, Tesouraria, Contabilidade, Comissionamento, BI,
Marketing e Gestdao de Pessoas, reduzindo o custo operacional,
mantendo a operacao asset light e liberando tempo para as

liderancas focarem no que importa.

- A Tecnologia, com a AAWZ 360, uma plataforma completa que
centraliza e integra todas as areas do seu escritorio: Financeiro,
Comissionamento, Business Intelligence (BIl), Estratégia, Gestao de
Desempenho (RH), Partnership, Asset Allocation e Consolidador de

Carteira.

Nao espere o mercado ditar os rumos da sua assessoria. Assuma o controle e

coloque em pratica estratégias assertivas para alavancar a sua operacao, com

o auxilio do primeiro e melhor player independente especializado no setor de

assessorias de investimentos. AAWZ, desde 2017 cuidando dos profissionais

do mercado financeiro para que eles possam cuidar de seus clientes.
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