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Como melhorar suas margens?

O FP&A integrando as areas e permitindo a estrutura asset light

Em 2020, na pandemia, a Deloitte divulgou um estudo com algumas
perspectivas e Insights sobre o futuro do FP&A onde ja estipulava que o
cenario seria volatil, modelagens cada vez mais complexas, necessidade de

profissionais mais capacitados e com capacidade de rapida adaptacao.

Apesar da analise ser de um periodo conturbado, a realidade é que este
problema vem antes da pandemia e se aplica bastante ao cenario que
encontramos nas assessorias: gestdes pouco orientadas a resultados,
acompanhamento sem dados, modelos com poucas assimilacdes e,
principalmente, dificuldade de achar profissionais capacitados e tecnologias

que fornecam subsidios ao processo como um todo.

Gerir/contingenciar planos através
da disrupgao

40,5%

Habilidades de rapidamente modelaras
mudangas decididas no modelo de negécio

20,4%

Capacidade de entender/responder
ao ambiente externo

23,2%

15,9%

Capacidade de gerar planos/suposi¢des

Além disso, quando se fala de planejamento e analise, € imprescindivel que
a assessoria tenha um nivel basico de governanca. Um comité que trate de
decisbes estratégicas, feedbacks e suporte na tomada de decisdes. O time de
gestores para monitorar e serem responsaveis pelo servico e qualidade
entregue operacional. E, por fim, o corpo operacional com as acdes do dia a

dia promovidas pelo time de analistas.
(0K ]



Uma pesquisa realizada com CFOs de 51 diferentes organizacdes
demonstrou que a colaboracao entre areas € fundamental para atingir uma
melhora significativa no orcamento, previsdes e, por fim, no crescimento.
Quando o assunto é FP&A, 30% dos problemas estao na melhoria de budget
e no forecast, 27% em facilitar os caminhos para o crescimento, 18% em
reorganizar e melhorar a performance, 12% em M&A, seguidos de também

12% de melhorias no fluxo de caixa.

Este cenario € ainda pior quando se considera um estudo realizado com 500
CFO'’s e VP’s de instituicdes financeiras e nao financeiras, onde declararam
que 38% das decisdes sao tomadas por meio de impressdes e intuicdes no
mercado. Ainda que exista gestores com profundo conhecimento no setor,
ainda ha diversos fatores a serem considerados, e que nao podem ser um

chute no escuro.
Vocé sabe, na ponta da lingua, os numeros desses indicadores abaixo?
Indicadores Finalisticos:

EBITDA

Lucro Liquido
NNM/AuC

Delta receita
Geracao de caixa
Fluxo de caixa livre

Caixa / SG&A
Indicadores “meios”:

- % Churn (PF e PJ)
- % assessores aderentes a régua de relacionamento
- % de clientes com financial planning atualizado

- % de clientes com anuéncia ao open investments
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Custo por lead

Concentracao custddia por assessor e por cliente
% de custodia com clientes ideais

% de clientes monoproduto

Faixa etaria da base de assessores e clientes
Novas aberturas de conta

% de adesao ao acordo de soécios mais atualizado

Entre outros

A maioria das assessorias ainda sao guiadas por intuicdo e possuem
dificuldade em consolidar essas informacdes. Acabam, portanto, pautando
decisbes a partir de noticias divulgadas pelo mercado e de seus
relacionamentos com as corretoras ou representantes ligados. Neste sentido,
O que trazemos na area de FP&A da AAWZ é que a assessoria precisa olhar
para 0s seus proprios processos e indicadores e, a partir disso, tomar acdes

para enderecar possiveis desvios.

Em linhas gerais € uma rotina mensal: analisar os numeros do realizado,
comparar se esta dentro do orcamento ou previsto, comparar os KPl's e
tracar planos de acdes com prazo e responsaveis. E, adicional a rotina, a
AAWZ consegue fornecer dados de outros pares para comparar com a
assessoria, como também os numeros dos benchmarkings e o que estao
fazendo para conseguirem atingir esses resultados. Com isso, os planos de
acao e onde o gestor deve focalizar seus esforcos ficam claros e devem ser
atrelados a estratégia para que possam se replicados ao time. Com isso, a
assessoria consegue ganhar velocidade se for necessario correcdes e
consegue contar com o apoio operacional para implantar os processos

necessarios.
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Apesar de ser uma area muitas vezes negligenciada, a area de FP&A é a
responsavel por interligar, analisar e oferecer insights para todas as areas da
empresa. Fundamental para quem busca um estrutura de asset light, onde a
AAWZ auxilia em varias frente e na consolidacao, e a operacao foca no core

business e manutencao de estrutura enxuta.

Trata-se de uma area que depende do suporte, integracao e, a partir disso,
consolida as informacdes de performance e indicadores de todas as areas da
empresa. Portanto, ela depende de que todas as areas que fornecem as
informacdes estejam redondas e com os dados em dia. E por isso que a
AAWZ fornece pacotes de servicos onde consegue integrar as areas mais
importantes da sua assessoria: marketing, juridico, contabilidade, financeiro

e comissionamento, gente e gestao e a area estratégica.

M&A e novos Middle

Negécios > Office <

\

I GCente & Gestao

/

Marketing

Performance
FP&A

Comercial Financeiro e
Comissoes

Juridico Contabilidade
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O impacto de despesas em areas que nao fazem parte do core-business foi
assunto relevante ao longo dos anos de 2023 e 2024. Se, por um lado as
assessorias se viram em queda no que se refere as captacdes, do outro lado,
0 acompanhamento do desempenho das areas, com foco em reducao do
SG&A e em receitas tracionadas na PJ2, foram imprescindiveis para
assessorias terem margem entre 20-30% de EBITDA. Nao distantes, essas
assessorias investiram esforcos em algumas alavancas que entendemos

como fundamentais para atingimento desse resultado:

Melhorias na estrutura comercial (padronizag¢ao, treinamentos, processo,
playbooks, ferramentas, segmentacao, priorizacdes etc.);

- Area de produtos com foco em cross-sell e alinhadas ao planejamento
financeiro;
Plano de expansao e orcamentario;
Revisao do plano de carreira e da elegibilidade ao partnership, criando
incentivos atrelados a alguns dos indicadores meios mencionados
anteriormente;
Revisdao constante de despesas com software, eventos, estrutura fisica e
fixos de time das areas de suporte;
Novos contratos com mais gatilhos de produtividade e menos
remuneracao “garantida” e, por fim
Melhor estruturacao de mesas de atendimento — principalmente mesa

proprietaria

MODELO DE GESTAO LIGHT

Reduza os custos invisiveis da sua operagdo e estrutura uma

operacdo asset light

ASSISTA AO PAINEL COMPLETO
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https://youtu.be/VtII5eDA6lQ?feature=shared

As assessorias que comecaram a implantar algumas dessas alavancas, foram
assessorias que obtiveram na média uma melhora de 8 p.p. no YoY em
EBITDA, enguanto assessorias que nao realizaram algum tipo de alavanca,

obtiveram uma piora na média em 12 p.p. no EBITDA.

Assessorias que performaram alavancas - crescimento EBITDA

Assessoria x e I —————=EEE 14%
7%
s ASSESSOFiA Y 2%
-8%
Assessoria z
-21%
Assessoria k
2023 2024

Assessorias que nao performaram alavancas - queda em EBITDA

Assessoriaw

25%
21%
==g==ASSEssoriay
A B%A
1 4%
Assessoria t — L
Assessoria k 2023 2024

Isto quer dizer que as assessorias que obtiveram uma melhora em
custos, economizaram no ano uma média de R$13/Milhdo sob Custddia.
[VBI] Apesar do numero parecer pequeno quando analisado no més a més, a

cada R$ 40 mil de reducdo melhorou-se 1 p.p. do EBITDA.

08


#_msocom_1

Portanto, o momento € de rever a produtividade de pessoas, executivos e
estruturas que nao entregam resultado, pois apesar de ser uma diferenca
pequena no Més, € uma reducao que pode reverter em fluxo de caixa livre

ou até mesmo compor a distribuicao de resultado.

O que esta comendo sua margem?

Assessoria € um negodcio de pessoas, entenda que as remuneragdes e

incentivos possuem impacto muito relevante a curto e longo prazo.

Um ponto crucial analisado nas estruturas das assessorias, sao a forma de
remuneracao dos profissionais. As grandes assessorias |a atras perceberam
que, conforme elas escalavam a sua operacdao, a maior fatia ficava com
terceiros e ndao com o escritério. No médio e longo prazo, esse modelo ndao vai
garantir margens acima de 20% de EBITDA e ira prejudicar o valor gerado
para os acionistas, perdendo assim a perenidade do negdcio e inviabilizando

maiores investimentos.

Um exemplo classico desse modelo, sao as estruturacdes de novos negocios:

seguros, cambio, crédito, consultoria CVM, asset etc.
Fica a pergunta, por que minhas PJs2 nao aumentam minha margem?

Na maioria dos casos, além da questao de falta de processo comercial e de
tracdo para cross-sell e crescimento, a assessoria € quem acaba sendo
penalizada também no financeiro. Isso porque € o negdcio que corre todo o
risco de negdcio e estruturacao e fica com uma margem de contribuicao, em

alguns casos, menor do que 20% ja removendo 0s impostos.

Comercial recebe 30% a 50%
Especialista de produto recebe 30 a 50%
E sobra 20~30% (menos impostos) para a operacao pagar toda a estrutura

de suporte, risco envolvido, contratacao, reposicao etc.
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Em um cenario de custo de capital alto, pode nao fazer sentido algum
estruturar uma unidade de negocio que siga esse racional. Grande parte do
risco e do capital alocado € de responsabilidade da operacao, mas o payback

e a margem nem sempre fazem jus ao custo de capital envolvido.

Um parénteses aqui, além da questao da margem, ao analisar a evolucao de
estruturas como Seguros, por exemplo, vimos que € bem comum o
especialista focar nas frutas baixas e gerar retorno sobre o que ele entende
qgue € o melhor para ele e ndo necessariamente para o cliente final e para a
empresa. Quando acabam essas frutas baixas, € comum esse profissional se
acomodar mais (quando fica sendo comissionado de tudo que é recorrente e
Nnao sobre novas apodlices) ou até sair da operacao e buscar frutas baixas em

outro local.

Mas, no fim do dia, a verdade que o principal empecilho hoje € a falta de
adesao dos soécios e dos times de assessores como um todo. Tal dinamica de
funcionamento entre fixo e variaveis foi percebido ao longo dos trimestres
conforme o desempenho operacional das assessorias caiam com o tempo. O
Grafico a seguir mostra que a transicdao de modelos que focavam em altas
remuneracdes (executivos, lideres e especialistas), comecaram a ser
substituidas por comissionamento novamente (operagcdes que voltaram do
modelo corporativo para estruturante). Fator que contribuiu também para o
acréscimo nas comissdes do 4T23 até o 3T24 com a concentracao de PJ2 nas
assessorias conforme tratado anteriormente: paga-se Comissao ao assessor e

para o especialista, o que aumenta a %COGS.



56%

41% 41%

1723 PAPXS 37123 4723 1124 3124 4724
—— SG&A COGS

A recomendacao € um modelo misto: onde os lideres e executivos sejam
bonificados pela performance, um total compensation que reflita a realidade
da assessoria e uma performance baseada também na distribuicao de
equity: quem desempenha mais merece participar de fatias maiores do
partnership, enquanto quem nao esta aderido a cultura, tera diluicao. Além
disso, é necessario incluir também métricas qualitativas (indicadores meios):
uso de crm, aderéncia ao financial planning, cultura de feedback, postura,

assiduidade e os demais citados anteriormente.

Modelo atual Modelo proposto

Especialista Assessores

it
e
-~

Repasse: 60 - 80% (Fixos + Bonus) Repasse: 30 - 50%

Quanto as bonificacdes, 0 que notamos € que na Mmaioria dos casos onde foi
implementada, elas foram definidas de forma uUnica e com incentivos nao
alinhados ao que a operacao esperava. Emm muitos casos também nao foi
criado o link com o partnership pensando tanto em crescimento como em

diluicdo nos casos de baixa performance.



Final do dia, é importante que se crie 0s incentivos certos e que a comissao
esteja atrelada a fatores como senioridade, segmentacao e o atingimento de
determinados OKRs e/ou cumprimento de rotinas e processos-chave para a
operacao (ex.: utilizacao CRM). Caso nao seja feito, € possivel pensar em faixas

ajustadas para cada cenario.

Quanto ao time de suporte, € comum pensarmos em bandas de fixo versus

bbénus considerando, de forma geral, uma estrutura como essa abaixo:

Diretoria
Liderancas
Sénior
Pleno

Junior

Estagiario

0% 20% 40% 60% 80% 100%

B Fixo M Variavel

Esse variavel pode ser, inclusive, aberto entre remuneracao de curto prazo ou
longo prazo. Sendo curto prazo linhas como bdnus, premiacdes e
campanhas. E, longo prazo, linhas mais atreladas ao partnership e plano de

stock options da operacao.

O ajuste desse formato, além de melhorar a questao do incentivo as praticas
desejadas pelo negdcio, também melhoram a margem no longo prazo. Isso
porque sensibilizamos um custo fixo+ bonus que permitem um ganho

marginal conforme a area de negocio escale.



Pensando em loégica de negodcio, faz todo sentido que seja assim. Pois,
quanto maior a operacao, Mmaior o suporte e estruturas necessarias para
deixar os processos de pé e atender todas as regulamentacdes e
praticas necessarias. Também maior o caixa necessario e a margem para

justificar o aumento dos passivos que surgem junto.

Neste modelo, quanto mais estratégico € o cargo, mais a sua remuneragao
deve estar atrelada a variavel, pois o desempenho da operacdao deve estar
comprometido ao to-dos diarios. Com isso o proprio Diretor ou C-Level ira
delegar mais as areas, atuar na coordenacao e direcionar seus esforcos com

os de mais elos g, principalmente, delegar o operacional.

Como acompanhar sua margem?

O acompanhamento das assessorias realizadas mensalmente pela AAWZ, foi
um fator que fez a diferenca no ano de 2024. A ideia da analise mensal junto
a0s escritorios € de trazer insumos, percepcdes e numeros dos pares e do
mercado, ja que a AAWZ possui uma base de mais de 50 escritérios no que

se refere aos resultados operacionais e financeiros de assessoria.

Az

dMOdelo
e relatc;,io

RELATORIO TEMPLATE

Baixe um relatério template que usamos para realizar

as apresentacdes de resultados junto aos parceiros.

BAIXAR RELATORIO TEMPLATE



https://aawzpartners.com/modelo-de-relatorio/

Sendo assim, o que foi visto na pratica € que vimos uma captacao NNM em
gueda do que vinha nos anos anteriores, muito por conta dos resgates de
clientes pessoa fisica. Porém, o ponto positivo é que as operacdes

comecaram a ter um olhar cada vez mais critico sobre as despesas (SCG&RA).

O grafico abaixo mostra um pouco sobre a evolucao das margens desde o
inicio de 2023:

Em % da Receita Liquida

15% 15%
12% 12% 12%
7%
2%
-5% 15% 16%
14% - —

==@== Corporativo ==@== Estruturante Média de EBITDA %

-12%

Separamos aqui as margens com base nas estruturas da operacao e
percebemos que os modelos corporativos sao um pouco mais estaveis,
muito pelo fato de ter menor taxa de comissionamento em relacao a receita
(comumente trabalhando mais com fixo e bénus para executivos e times de

suporte). No texto sobre estruturas, falamos um pouco mais sobre isso,

confira!

Um dos principais assuntos abordado pela AAWZ & de as assessorias

pensarem em cada vez mais serem asset lights: foco no EBITDA. Existem,

basicamente, duas formas de conseguir atingir isso:


https://aawzpartners.com/por-que-os-espanhois-dominaram-os-incas-e-nao-o-contrario-e-o-que-isso-tem-a-ver-com-sua-assessoria/
https://aawzpartners.com/por-que-os-espanhois-dominaram-os-incas-e-nao-o-contrario-e-o-que-isso-tem-a-ver-com-sua-assessoria/
https://youtu.be/VtII5eDA6lQ?feature=shared
https://youtu.be/VtII5eDA6lQ?feature=shared

1. Aumentar receita, cross-sell e captacao

2. Reduzir custo e tornar a operacao mais eficiente.
Em ambos conseguimos ajudar.

Para o item 1, focamos muito em uma visao de integrar as areas comerciais,
gente e gestao e estratégia para alinhar cultura, visdo de longo prazo,

engajamento de time e assim acelerar todo o processo comercial.

Estamos acompanhando um movimento de consolidacao e uma nova onda
de M&A no mercado. Essa onda traz oportunidades para guem quer ser mais
agressivo e crescer receita e captacao de forma inorganica. Somado a isso,
vemos, junto desse movimento, uma busca cada vez mais forte por
organizacao de estruturas de holding e, também, o interesse de entender
mMais e eventualmente estruturar/adquirir novas PJs ao grupo (especialmente

quando falamos do modelo de consultoria CVM)

Para o item 2, botamos nosso time para tocar as areas de suporte e dar
escala para a operacao — ao invés de voceé ir contratando 2, 3 ou até 4 pessoas
para areas como financeiro, vocé mantém 1 pessoa como ponte de contato e

deixa o restante conosco.

COMECE AGORA A PREPARAR
SUA OPERACAO PARA
AUDITORIAS FUTURAS.

Tenha um financeiro e contdbil preparado para atender as
demandas de auditorias Top 5 e reduzir em 70% o tempo de

preparo das documentagdes.

CONVERSE COM UM ESPECIALISTA


https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20quero%20saber%20mais%20como%20preparar%20minha%20opera%C3%A7%C3%A3o%20para%20auditorias%20futuras!

Exemplo, com nosso servico de tesouraria e controladoria, além de
assumirmos boa parte das funcdes operacionais, auditar dados e entregar
resultado para due dilligence e auditorias, é possivel que sua operacao tenha
inteligéncia de mercado e consiga comparar a performance com outros
pares do mesmo tamanho e estrutura para entender se é possivel ajustes.
Quando identificado o GAP, é acionado a equipe de Performance e

Estratégia para mensurar os impactos e tracar plano de acdo/diretrizes:

Comissionamento

Analises e impactos financeiros e
operacionais das mudancas

BPO o
Estratégia & Aprovagao e

X !
Tesouraria . Performance i implantagao
J |

Mapeamento Envio do estudo
Controladoria da redugéao e anélises
e impactos pertinentes

Lancamentos e rotinas gerenciais

Um exemplo desse processo que realizamos € o valor de remuneracao dos
executivos e especialistas: trazer um modelo mais light no mensal e trabalhar
com bonificacdes mais agressivas no médio e longo prazo. Evitando assim,
possiveis acomodacao de performance e criar um incentivo em linha com a
senioridade do profissional. Além disso, notamos que precisa ter cautela com
aumento de executivos e liderancas, evitando que todos abram mao de
carteira e figuem sendo uma despesa do negdcio. E preciso balizar bem a
necessidade da operacao e acomodar a relagcao de liderancas e times: custo

versus eficiéncia e atencao com o time.



Melhorando a margem atraveés da
melhora da performance entre as

areas e assessores

Outro ponto analisado € que as assessorias comecaram a perceber que

devido o momento de mercado, os assessores de investimentos (Al's),

necessitam de um acompanhamento e processo de gestdao. Tal fato é

compreendido que assessores que usam CRM captam até 0,5% até 15%

médio de NNM/AuC com acompanhamento AAWZ, contra -15% a 0,5%

médio de NNM/AUC para guem nado tem processo comercial e engajamento:

Assessores CRM

® — &

Cross-sell

MAIS EFICIENCIA, GESTAO E
RESULTADO NA PONTA

Implementacao pratica e acompanhamento estratégico alinhados

aos objetivos da operacao.

CONVERSE COM UM ESPECIALISTA

Sugestdes tratadas

Expert Allcation \

— ‘Z 5
Campanhas "

/ FUP de

Atividades Cliente atuais
€ novos

=

Indicagdes Financial
para mesa de Planning e
produtos Open Finance



https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20quero%20saber%20mais%20sobre%20implementa%C3%A7%C3%A3o%20de%20CRM%20na%20minha%20opera%C3%A7%C3%A3o!%20

Além disso, ha outras atividades que em conjunto com o processo comercial
fizeram a diferenca: mesa proprietaria, plano de sucessao, definicao da
estratégia (modelos corporativos ou estruturantes), definicao do ICP (cliente
ideal) e segmentacao, o partnership funcional, atribuir a estrutura de Gente &

Gestao e funcdes dedicados.

Porém a estrutura so € realizada quando ha uma lideranca comprometida
com os resultados: se 0 assessor nao cumpre as atividades, “o problema nao
é ele”, mas sim da lideranca imediata que vé a baixa performance e “deixa
acontecer” sem contrapartidas. Alguns incentivos foram inseridos nas
assessorias para quem executa conforme as diretrizes do negdcio, como:
elegibilidade ao partnership com incentivo do negoécio, aumento das
bonificacdes, regime especial de comissionamento e premiacdes e

reconhecimento a partir de rankings alinhados a cultura do negadcio.

Em casos extremos, onde existe problema de cultura, o proprio
desligamento do profissional pode ser necessario. Sabemos que saida de
carteira pesa ha operacao, porém €& quase impossivel mensurar

quantitativamente o custo um detrator de cultura na operacao no dia a dia.

No fim do dia, esse processo so € possivel de ser realizado se o lider comercial
tem como objetivo e foco o time que ele esta liderando, caso contrario a
prioridade sera outra, 0O processo nNao ird ser obedecido g,
consequentemente, nao havera retorno nas acdes. Por isso que a AAWZ
oferece esse servico de gestao comercial, pois muitas vezes o gestor
comercial é aguele sécio que esta a frente do time, expansao, diretoria geral
e assim por diante. Nos garantimos que 0 processo sera seguido, o time sera

treinado e participamos ativamente na operacionalizacdao e nos resultados.
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Lider Comercial CRM Verificar Alinhamento
atividades do das campanhas
time (1:1) de produtos +

pipeline

&g&

Mensuracao dos Marketing
resultados da estratégico

equipe e alinhado as
acompanhamento diretrizes

de indicadores

Novas receitas, novas margens

O ano de 2024 também se mostrou desafiador quando o assunto foi receita:
se por um lado acompanhou-se dificuldade na captacao se comparado com
outros anos, do outro lado os destagques foram as receitas de seguros, crédito,
cambio e consodrcios. Vimos assessorias no comeco do ano com uma
concentracao da receita operacional em 80% e em investimentos cair para
em meédia 70%. E com isso, as assessorias perceberam que o cross-sell de
outros produtos mostrou-se uma alternativa viavel ja que a captacao e
manutencao da carteira de clientes obtiveram quedas significativas. Nesse
sentido, as assessorias cresceram, em relacao ao mesmo periodo de 2023,
49% em consorcio, 15% em seguros, 12% em cambio, 3% em crédito e 4% em
previdéncia. Por mais que consorcios tenham tido um crescimento acima da
meédia, € importante acompanhar como o produto se encaminhara para
mais de uma venda para o mesmo cliente, como por exemplo € o caso de
seguros, onde na Maioria dos casos se renova € Possui uma certa recorréncia

da carteira.



O modelo de cobranca e o fee fixo

Dentro do P&L de Investimentos, Renda Fixa foi de fato a linha que mais
ganhou forca tanto nos bancos de investimentos como também nas
assessorias, muito pelo momento macro e o tanto de emissdao que
acompanhamos recentemente. Em contrapartida, as linhas de Renda
Variavel (RV) foram as gue mais cairam, movimento que acompanhamos
desde 2021 por diversos fatores como: risco mercado, dificuldade das
operacdes de trabalhar junto ao cliente nos patamares de juros atual e janela

mais escassa de IPO e oportunidades.

O Fee Fixo ganhou destaque na receita PJ1, logo atras de RF, e vem
crescendo dentro das operacdes. Apesar de nao ser de fato um produto por
si s6, mas um formato de cobranca, € interessante acompanhar essa

evolucao no grafico abaixo:

77% 7.9% 749 S2%

6,8% 6,5%
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O modelo de fee fixo, tem se mostrado uma alternativa interessante quanto a
transparéncia e formato para determinados clientes. Os conflitos de interesse
mudam, mas também existem, e precisam ser avaliados. De qualquer forma,
é uma forma de cobranca que tem ganhado espaco no mercado. No
entanto, € necessario analisar a taxa de cobranca, o impacto dessa taxa no

longo prazo — tende a ir caindo - e verificar se esta alinhada com o mercado.

Final do dia, via fee ou comission, o que € importa é atender bem o cliente e
fidelizar ele. Cuidar do relacionamento, da transparéncia e ajudar ele a

proteger o patriménio e atingir os objetivos de longo prazo.

EBITDA a 30%, o que os top
performance fazem?

Quando falamos em operacdes top performance, existem algumas
caracteristicas que, quando combinadas, geram resultados que, embora
qualitativos, contribuem de maneira significativa para os resultados
guantitativos. Reunimos abaixo alguns aspectos que consideramos

fundamentais para um melhor desempenho entre os destaques, sendo:
1. Mesa proprietaria

A mesa proprietaria permite que 0s sOcCios com carteiras representativas
estabelecam um mecanismo de atendimento personalizado para seus
clientes, ao mesmo tempo em qgue cria um ecossistema favoravel ao
desenvolvimento de novos assessores. O escritério avancga para uma gestao
mais profissional, onde os soécios podem concentrar sua atencao em
guestdes estratégicas, delegando as atividades operacionais a outros

profissionais da equipe.
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SG&A e COGs - Mesas

48%

47%
45%
42% 42% ° 44%
36% i 36% 36% 259% 3%
3T/2023 4T/2023 1T/2024 2T/2024 3T/2024 4T/2024
% SG&A % COGs

A partir do momento em que a assessoria implementa a mesa proprietaria,
conforme ilustrado no grafico, o custo fixo tende a aumentar em um
primeiro momento, passam a receber um valor fixo maior, atrelado a uma
politica de bonificacao por performance ou a um modelo de compensacao
(total comp). Assim, a medida que a receita cresce, o0 custo é
progressivamente diluido. No entanto, é fundamental que a receita também
acompanhe esse crescimento: se ela se estagnar ou diminuir, a
representatividade do SG&A (despesas gerais e administrativas) passara a
iImpactar negativamente a margem. Para isso, € importante gerar mais
indicacao da propria base, incorporar Nno processo a pratica, dedicar tempo

ao cross sell e financial planning do cliente.
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2. Lideranca

O comprometimento da lideranca com as metas estabelecidas foram fatores
determinantes para atingimento de resultados. Nos ultimos anos, a figura do
gestor acabou sendo "esquecida', pois o mercado estava favoravel e os
resultados operacionais e comerciais aconteciam. Nesse cenario, 0 assessor
mais exemplar na funcao frequentemente era promovido a lider de maneira
natural. No entanto, essa transicao nem sempre foi bem-sucedida: embora o
assessor fosse excelente em suas atividades operacionais, ao assumir a
lideranca, a assessoria perdia ndao apenas um bom profissional, mas também
um gestor eficaz. Na tentativa de resolver um problema, a assessoria acabava

criando dois.

Atualmente, um gestor comprometido com os resultados tem o papel de
tirar os assessores da zona de conforto. Aqueles que nao se alinham a cultura
organizacional acabam se desligando, mas, com isso, inicia-se a construcao
de um caminho sélido, baseado em performance e processos bem definidos.
A gestao de pessoas, agora mais estruturada, passa a incluir avaliacdes
diretas com os liderados, o desenvolvimento de trilhas de carreira para

capacitar novos gestores e, assim, reduzir as chances de erros.

Dito isso, reunimos algumas caracteristicas que encontramos em assessorias
gue conseguiram ter desempenho acima da média, por meio do papel da

lideranca, sendo:
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Matriz

Tipos de Gestdo Organizacional

Conducdao e determinacao

Principais direcionadores

Valores e preocupag¢ao com a Cultura

Planejar a curto, médio e longo prazo

Lideranca comprada com o propdsito

Uso de ferramentas para obter sucesso: bonificagdes por
resultado, acordo de sécios, Holding, Partnership,
desconcentragcao de captable etc.

Estratégico

Versatilidade para eventuais mudancgas

Rapidez para correcao de rota

Rapidez pFigura centralizada para
redirecionar as areasara corregao de rota

Gestao focada em resultado (cobranga,
processo e acompanhamento)

"Must have”

da lideranca
¢ Processos

Organograma funcional sem "personograma" com
formacgédo de lideres e comprometimento

Comunicagao bem definida entre lideres
e pessoas com feedback's constante

Apoio as demais areas e suporte

Gente & Gestao

Preparar pessoas com valorizagao delas

Sistema de remuneragao por desempenho
e impulsionadoras

Penalizagdes para detratores de culturas e
pessoas desalinhadas com o processo

Estratégico

Objetivos realistas, visando o beneficio da Asssessoria
comunicagao clara do CEO com as demais Heads

Definicao de KPI por area

Acompanhamento constante nos resultados

Rapidez para alteragdo na estrutura caso
nao atingimento

Processos
Planos para

Planejar e Controlar

Monitoramento continuo

Uso de tecnologia e registro
dos acontecimentos

Gestao participativa e comprada com os
processos (top-down)

Fornecer subsidio para as Liderancgas
executarem os processos

Processos

Pessoas com treinamento, suporte
e participativas

Sistema de remuneragao balanceada
e premiativa

Reconhecimento de alinhamento a cultura
e processos

Reconducéao penalizagdes e/ou desligamento
de detratores de processo e cultura
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A avaliacao de desempenho 1.1 no nivel tatico deve estar alinhada a definicao
de metas quantitativas e qualitativas, garantindo que os colaboradores
tenham clareza sobre suas responsabilidades e saibam exatamente como
podem contribuir para os objetivos estratégicos da organizacao. O
acompanhamento continuo dessas avaliacdes é essencial para corrigir rotas
rapidamente, aprimorar a performance individual e coletiva e reforcar a
cultura de accountability. A mensuracao constante do progresso nao apenas
garante a entrega de resultados, mas também fortalece a motivacao e o
engajamento das equipes, pois cada colaborador compreende seu papel

dentro da Assessoria.

Além disso, a criacao de uma cultura voltada para a medicao do progresso
deve servir como base para a identificacdo e desenvolvimento de novos
lideres. Esse processo deve envolver experiéncias praticas que testem a
capacidade dos profissionais em situacdes reais, permitindo ajustes e
mudancas estratégicas sem o medo de errar. No nivel de CEO, é essencial
adotar uma abordagem dinamica, onde a experimentacao seja incentivada e
o aprendizado continuo faca parte da rotina organizacional. Assim, a
empresa se torna mais agil, flexivel e capaz de se adaptar rapidamente as
mudancas do mercado, garantindo a eficacia do Modelo de Gestao e a

longevidade da organizacao.

AAWZ360

Entenda como nosso Bl e nossa
ferramenta de gente e gestao
pode te ajudar nisso!

( CONVERSAR COM UM ESPECIALISTA >

AAW/
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3. Processos comerciais e Jornada do Cliente

Quando se fala de processos, focar no meio do funil é essencial para manter
O engajamento continuo. Sao as etapas do meio do funil, que irao garantir
que o propodsito final seja atendido: captacao, cross sell etc. Os CRMs das
corretoras hoje ja dao sugestdes de alocacdes, de tratamento e outras
informacdes, mas o0 que acontece na pratica € que 0s assessores nao fazem
as atividades. Portanto, para a mudanca cultural o ideal € inserir micro etapas
como guantidade de contatos, quantidade de clientes a serem indicados
para especialistas, listagens e segmento atrelado as campanhas semanais/
mensais etc. E, a partir disso, premiar/bonificar o assessor por micro metas

atingidas pelo cumprimento do processo.

A inteligéncia artificial (IA) pode ser uma grande aliada nos processos
comerciais, especialmente ao integrar e otimizar operacdes no CRM. A |IA
pode automatizar o preenchimento de dados no sistema, garantindo que
informacgdes importantes sejam registradas de forma eficiente e precisa,
economizando tempo e reduzindo erros. Além disso, a IA pode gravar
reunides e armazenar informacdes sobre datas e eventos, criando lembretes
automaticos para 0s gestores acompanharem o0s proximos passos No
relacionamento com o cliente. Com a capacidade de automatizar processos
manuais, a IA também pode liberar os assessores de tarefas repetitivas,
permitindo que eles se concentrem em atividades de maior valor
estratégico. Outra vantagem € o uso de insights baseados em experiéncias
anteriores, que permitem identificar quais clientes tém maior potencial para
o cross-sell, aumentando as chances de gerar vendas adicionais. Ao analisar
dados histéricos e comportamentais, a IA ajuda a personalizar ainda mais a
jornada do cliente, fazendo com que as interacdes comerciais sejam mais
relevantes e assertivas. Dessa forma, a |IA ndo sé melhora a eficiéncia dos
processos, mas também aprimora as estratégias de vendas e o

relacionamento com os clientes.
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Os processos sugeridos dessa etapa, sdo:

3. Aderéncia aos micros processos;

4. Automatizacao dos processos manuais e preenchimentos;

5. Anadlises das segmentacdes e listagens de clientes via |A,;

6. Trazer ranking de constancias de dias e aderéncia do assessor;

7. Trazer lembretes e aderéncia digital a todo momento para 0 assessor.

Um mapa geral do que vocé precisa fazer, tenha um parceiro que gere a

sinergia necessaria para entregar tudo isso:

1. Lideranga e Gestao Eficaz:
Promover uma lideranca cultural forte, com foco em valores e objetivos
compartilhados, o que é essencial para guiar as equipes e fortalecer a
cultura organizacional. Isso inclui a definicdo clara de metas e a
responsabilidade nas acdes, o que ajuda a aumentar o engajamento e
a produtividade dos assessores.

2. Estrutura de Processos:

- A AAWZ oferece suporte na implementacao de processos comerciais
estruturados, como o uso de CRM, planejamento financeiro e uma
régua de relacionamento eficiente, que aumentam significativamente
a captacao de clientes.

3. Mesa Proprietaria:

- A implementacao de mesas proprietarias € um diferencial estratégico
que permite a assessoria aumentar sua captacao. Escritdrios que
adotaram esse modelo apresentaram uma captacao média mensal 2,8
vezes maior do que outras areas comerciais. A AAWZ ajuda na
implementacao e gestao dessa estratégia.

4. Sucessao e Renovacao de Partnership:

- A importancia da sucessao e renovacao do partnership para manter o
crescimento continuo e a motivacao da equipe. Escritorios que
realizam essas mudancas tém demonstrado maior eficiéncia e maior

retencao de talentos.. -



5. Apoio a Diversificagao de Produtos e Servicos:
Contribuir para a diversificacao das ofertas de produtos, como seguros
e cambio, além de apoiar a ampliacao das linhas de receita, o que
permite que as assessorias aumentem a sua base de clientes e a
satisfacao deles.

6. Foco no Desenvolvimento de Liderancas:
Identificar e desenvolver lideres dentro da organizacao, nao apenas nas
funcdes executivas, mas também em nivel de assessores, garantindo
uma gestao eficaz e alinhada com as metas do escritorio.

7. Acompanhamento da Performance:

- Acompanhamentos mensais e trimestrais dos orcamentos construidos,
com criacao de planos de acdes e direcionamento aos responsaveis
com prazo.

8. Uso de tecnologia:
Integracao de todas as informacdes em uma uUnica plataforma capaz
de gerir todos os dados operacionais e financeiros necessarios para a

tomada de decisao atrelado ao uso de |A.
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Q1

Q4

M&A:
ESTRUTURAR & VENDER A OPERACAO

Escalar:

PROCESSOS COMERCIAIS & CAPTAGCAO

Atrair e Reter:

ESTRUTURAR/RENOVAR PARTNERSHIP EM ALTA
Estruturar: )

CONSULTORIA CVM/NOVO NEGOCIO EM ALTA
Otimizar:

AUMENTAR ESCALA OPERACIONAL

Otimizar:
REESTRUTURAQAO DE CUSTOS & TECNOLOGIA

M&A:
ESTRUTURAR PARA M&A ESTRATEGICO EM ALTA

Estruturar:

CONSULTORIA CVM/NOVO NEGOCIO

Otimizar:

AUMENTAR ESCALA OPERACIONAL 2 BRSOl RS

Otimizar:
REESTRUTURAQAO DE CUSTOS & TECNOLOGIA

Perdurar:
PROFISSIONALIZAR PARA FUNDING E PARTNERSHIP

M&A:
FUNDING EXTERNO & DEAL ESTRATEGICO
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EFICIENCIA OPERACIONAL

LIGHT AVANCADO PROFISSIONAL

LIBERAR TEMPO
FUNDADORES

AUMENTAR ESCALA PROFISSIONALIZAR P/
ASSET LIGHT FUNDING E PARTNERSHIP
MIDDLE OFFICE

até 1 bi AuC/AuM 1 a2 biAuC/AuM >2 bi AuC/AuM

e

|

Financeiro

+ Time Controladoria + Tesouraria + >SLA
Escritorio Contabilidade

Time Comissbes

s

(&

Juridico

Kit Societdrio + Departamento
Juridico + Compliance, LGPD e P1.

Kit Societdrio

r

Estratégia e
Performance

Mercado

|\

AAWZ360

+ P&Ls + Partnership + G&G + ERP

BI + Motor Comissé i i
otor Comissées Financeiro

+ Gestdo OKRs + IA

I
]
I FP&A + Ritos de Gestdo + Andlise
I
||

Solugodes

+ Partnership e Sucessdo + P&Ls BUs
Aceleragdo Captagdo + Inteligéncia
Comercial

+ PE + Histdrico Financeiro +
Analytics + Branding + G&G

Acordo de Sécios
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@aawzpartners

AAW/

Cuidamos dos profissionais do mercado financeiro

para que eles possam cuidar de seus clientes
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