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APESAR DOS DESAFIOS DO CENÁRIO ECONÔMICO BRASILEIRO,

O MERCADO DE INVESTIMENTOS CONTINUA A CRESCER.



F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

T A B E L A  1  – M A R K E T  S H A R E  ( P F  +  P R E V I D Ê N C I A  +  P J )

Embora os bancos ainda dominem o setor, as corretoras estão
gradualmente conquistando mais espaço.

2024 2025P 2026P 2027P 2028P
Corretoras 21,5% 24,7% 27,8% 31,0% 35,5%

XP 10,8% 12,3% 13,9% 15,5% 17,8%
BTG 10,8% 12,3% 13,9% 15,4% 17,7%

Bancos 51,8% 50,1% 48,5% 47,2% 47,7%
BB 14,4% 13,7% 13,0% 12,4% 12,3%
Itaú 10,6% 10,5% 10,3% 10,1% 10,4%

Bradesco 16,3% 16,1% 16,0% 15,8% 16,4%
Caixa 6,0% 5,7% 5,4% 5,2% 5,1%

Santander 4,5% 4,1% 3,9% 3,6% 3,5%
Outros 26,7% 25,3% 23,7% 21,9% 16,7%
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F O N T E :  A N B I M A  E  P R O J E Ç Õ E S  A A W Z

G R Á F I C O  1  – M E R C A D O  B R  ( R $  B I )

10

_INSIGHTS_

Previdência

• CAGR: 9%.
• Crescimento YoY (23/24): 5%

PF

• CAGR: 12%.
• Crescimento YoY (23/24): 10%
• Crescimento impulsionado pelo 

segmento Varejo/Alta Renda.

PJ

• CAGR: 14%
• Crescimento YoY (23/24): 20%
• Alta demanda por produtos 

financeiros específicos para pessoa 
jurídica, que exigem estratégias 
personalizadas e conhecimento 
aprofundado do mercado.

Internacional
• Em 2024, o valor investido em 

ativos financeiros internacionais 
superaram a marca de 61 bilhões 
de dólares (+R$ 300 Bi).

• Offshore (anbima): representou 1% 
dos fundos (R$ 54 Bi).

+53%

O mercado de investimentos brasileiro continua
crescendo +10% a.a.
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G R Á F I C O  2  – M E R C A D O  D E  I N V E S T I M E N T O S  P F  P O R  S E G M E N T O  ( R $  B I )  

F O N T E :  A N B I M A

O mercado de pessoa física cresceu 10% ano
contra ano.

_INSIGHTS_

No ano YoY (23/24) os segmentos 
cresceram respectivamente:

Varejo Tradicional: 13%

Alta Renda: 16%

Private: 8% 

A renda fixa, que somou R$ 4,4 trilhões, 
continua a ser a preferência dos 
investidores, com uma expectativa de 
continuidade desse cenário em 2025, já 
que a busca por segurança, rentabilidade 
e liquidez permanece forte.

Resumo do Crescimento dos Produtos

• Fundos: 8%   (Multimercado: -14%)
• Renda Variável: 2%
• Renda Fixa: 16%
• Poupança: 5,0%34% 34% 34% 34% 34% 34% 34% 34%
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G R Á F I C O  3   – M E R C A D O  D E  I N V E S T I M E N T O S  P J  ( R $  B I )  

O mercado P.J. cresceu 20% ano contra ano. _INSIGHTS_

CAGR Corporate: 15%
CAGR Middle Market: 10%

Market Share

Corretoras: 11,6%

- XP: 4,6%
- BTG: 7,0%

Bancos: 61,0%

- BB: 16,6%
- Itaú: 55,5%
- Bradesco: 12,2%
- Caixa: 4,5%
- Santander: 5,2%

Outros: 27,4%
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Corporate Middle Market
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G R Á F I C O  4   – M E R C A D O  D E  I N V E S T I M E N T O S  P R E V I D Ê N C I A  ( R $  B I ) 

F O N T E :  A N B I M A

O mercado de previdência cresceu 5%. _INSIGHTS_

CAGR EAPC: 11%
CAGR: EFPC:  7%

Market Share

Corretoras: 4%

- XP: 2,9%
- BTG: 1,1%

Bancos: 86,2%

- BB: 27,2%
- Itaú: 19,4%
- Bradesco: 20,7%
- Caixa: 11,5%
- Santander: 6,9%

Outros: 9,8%
52% 54% 55% 57% 58% 59% 60% 61%
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39%
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4.018
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EAPC EFPC



T A B E L A  2  – H I S T Ó R I C O  D O  M E R C A D O  D E  I N V E S T I M E N T O S  P E S S O A  F Í S I C A  P O R  R E G I Ã O  ( % )

As regiões do sul e sudeste continuam representando 
mais de 75% dos investimentos. 

_INSIGHTS_

• Maior Participação: São Paulo é o 
maior mercado, mas com 
crescimento moderado.

• Crescimento YoY (23/24):

SP – 7%
SP Int. – 6%
Sul – 16%
RJ  – 10%
MG – 10%
Nordeste  – 10%
Norte  – 12%
Centro-Oeste – 15%

F O N T E :  A N B I M A



ASSIM COMO O MERCADO DE INVESTIMENTOS, O MERCADO B2B 

DEMONSTROU RESILIÊNCIA AO LONGO DE 2024.



G R Á F I C O  5  – A U C  P O R  C O R R E T O R A  B 2 B  ( R $  B I )

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

661

186

45 42

XP BTG Safra+Guide Outros

XP e BTG continuam os únicos players com forte 
atuação no B2B, mercado com +900 bilhões de AuC.

_INSIGHTS_

O setor de assessoria independente 
permanece concentrado na mão de dois 
grandes players financeiro (XP e BTG).

A aquisição da Guide pelo Safra abre 
novas praças para o banco e 
oportunidades de crescimento.
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G R Á F I C O  6  – P R O J E Ç Ã O  M E R C A D O  D E  I N V E S T I M E N T O S  P F  ( R $  T R I )  

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

_INSIGHTS_

O setor de assessoria passou por 
mudanças. Atualmente temos 
assessorias que conseguem focar em 
cliente HNW e assessorias atuando 
de forma lucrativa no varejo baixo.

Dito isso, o potencial de atuação no 
mercado aumentou, porém o 
crescimento diminuiu, devido a 
queda de eficiência.

Para as assessorias voltarem a 
aumentar o market share no 
mercado de investimento é cenário 
melhorar a eficiência (NNM/AuC) 
média do setor.

CARRY: 12%

+56%

As assessorias ultrapassaram a marca de 800 bilhões 
(P.F.) em 2024.

DISCLAIMER I: NÃO ESTÁ SENDO CONSIDERADO PREVIDÊNCIA NA SOMA DO MERCADO DE PESSOA FÍSICA.
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G R Á F I C O  7  – P R O J E Ç Ã O  M E R C A D O  B 2 B  V S .  M E R C A D O  P F  ( R $  B I )  

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

A melhoria da eficiência pode permitir que as 
assessorias alcancem R$ 2,5 trilhões em 5 anos.

_INSIGHTS_

Considerando um CAGR de 10% a.a. 
No primeiro a assessoria sem 
captação aumenta +45% a custódia;

Assessores com captação de 2% sob 
custódia (AuC) aumentam sua 
custódia em +200%.

11,9%

18,1%

21,9%

26,4%

MKT 
Share

6.303 7.044 7.871 8.797 9.830 

824

1.179

1.458

1.784

2.162

2.597

2024 2025 2026 2027 2028

NNM/AUC - 0,0% a.m NNM/AUC - 0,5% a.m
NNM/AUC - 1,0% a.m NNM/AUC - 1,5% a.m
NNM/AUC - 2,0% a.m

14,8%
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G R Á F I C O  8  – P R O J E Ç Ã O  M E R C A D O  D E  I N V E S T I M E N T O S  P R E V .  ( R $  T R I )  

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

_INSIGHTS_

Ao aprofundar a análise para apenas 
o segmento de previdência aberta, 
XP e BTG compõe cerca de 6,5% do 
mercado, com crescimento anual de 
aproximadamente 20% enquanto os 
bancos crescem em média 10% a.a.

Esperamos um crescimento de 
market share no 2S25 devido novos 
incentivos comerciais que devem 
ser lançados pelas principais 
corretoras.

+44%

Corretoras possuem alto potencial de crescimento 
em previdência

98,2% 98,1% 98,1% 98,0%
97,9%

1,8%
1,9%

1,9%
2,0%

2,1%

2.799
3.062

3.351
3.669

4.018

2024 2025 2026 2027 2028

Share
Bancos/Corretoras
B2C

Share Escritório de
AAIs

CAGR

15 %

9%
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G R Á F I C O  9  – P R O J E Ç Ã O  M E R C A D O  B 2 B  V S .  M E R C A D O  P R E V .  ( R $  B I )  

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

B2B pode representar 4,1% do Market Share de 
Previdência com as estratégias corretas.

_INSIGHTS_

75

93

113

49

137

164

2024 2025 2026 2027 2028

NNM/AUC - 0,0% a.m NNM/AUC - 0,5% a.m

NNM/AUC - 1,0% a.m NNM/AUC - 1,5% a.m

NNM/AUC - 2,0% a.m

MKT 
Share

6.303 7.044 7.871 8.797 9.830 

1,9%

2,8%

3,4%

4,1%

2,3%

Entre XP e BTG, estimamos que, em 
média, 5% do patrimônio está 
alocado em previdência. No 
entanto, ao analisarmos os
Parceiros Middle, esse percentual 
sobe para 15%, evidenciando o 
potencial de crescimento do 
segmento por meio de estratégias 
eficazes.

Este ganho está atrelado aos 
novos incentivos comerciais.
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G R Á F I C O  1 0  – P R O J E Ç Ã O  M E R C A D O  D E  I N V E S T I M E N T O S  P F  ( R $  T R I )  

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Em um mercado de R$ 3 trilhões (PJ), as 
assessorias de investimentos representam R$ 110 
bilhões.

_INSIGHTS_

As assessorias conseguiram iniciar o 
posicionamento no mercado PJ e 
ainda possuem uma grande 
oportunidade quando olhamos para 
o market share adquirido e futuros 
produtos que devem ser lançados 
pelas principais corretoras.

CAGR

11 %

18%
97% 96%

96%
96% 96%

3%
4%

4%

4% 4%

3.161
3.638

4.197

4.853 4.880

2024 2025 2026 2027 2028

Share
Escritório de
AAIs

Share
Bancos/Corr
etoras B2C

+54%
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G R Á F I C O  1 1  – P R O J E Ç Ã O  M E R C A D O  B 2 B  V S .  M E R C A D O  P J  ( R $  B I )  

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

_INSIGHTS_

Para melhorar os indicadores, as 
assessorias precisam especializar seus 
assessores e saber lidar com números 
de resgate diferentes de P.F. – nas 
seções segmentos abriremos esses 
números. 

3,8%

4,7%

5,7%

8,2%

MKT 
Share

3.161 3.638 4.197 4.853 4.880

112

185

228

277

333

398

2024 2025 2026 2027 2028

NNM/AUC - 0,0% a.m NNM/AUC - 0,5% a.m
NNM/AUC - 1,0% a.m NNM/AUC - 1,5% a.m

6,8%

Ao captar 0,5% da custódia ao mês, o patrimônio 
investido nas assessorias dobra até 2028.



O AMADURECIMENTO DOS PROFISSIONAIS CONTINUAM 

TRANSFORMANDO A COMPETIÇÃO NO B2B.



O amadurecimento das operações trouxe perda 
eficiência (NNM/AuC) para os negócios

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

>10 anos 10 – 5 anos 5 - 3 anos <3

XP 19% 31% 9% 41% 474

BTG 0% 9% 13% 71% 322

Safra+Gui
de 2% 18% 6% 74% 168

Existe uma necessidade do setor 
em buscar políticas sucessórias e 
renovações de Partnership para 
manter time e líderes motivados.

T A B E L A  3  - I D A D E  E S C R I T Ó R I O S :

NNM/AUC POR MATURIDADE:
>10 anos 10 – 5 anos 5 - 3 anos <3

Consolidado 0,2% 0,7% 1,1% 1,2%

_INSIGHTS_



F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

T A B E L A  4  – M É D I A  S O C I E T Á R I A  P O R  A D M I N I S T R A D O R

Mesmo com amadurecimento, 98% das assessorias 
permanecem com +50% entre os 3 principais sócios

Assessorias que conseguiram 
manter níveis de captação acima 
da média, realizaram a sucessão 
parcial e renovação do Partnership 
sem perder controle.

Para isso é necessário e realizar a 
reformulação do Partnership, 
repensando na criação de holding e 
eventualmente ajustes tributários.

Para mais informações: 
comercial@aawz.com.br

_INSIGHTS_

Média geral1S241S242S231S232S221S222S211S21

495450545047454648>10 anos

57595959595755545510 – 5 anos

5355525552515454515 – 3 anos

697071707169676768<3 anos

Holding

PJ1 PJ2 PJ3



G R Á F I C O  1 2  – M O V I M E N T A Ç Õ E S  P O R  C O R R E T O R A

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Desde 2021, tivemos 7.381 movimentações de 
profissionais entre assessorias _INSIGHTS_

Por mais que o número de 
movimentações seja 
extremamente alto, os profissionais 
permanecem na corretora de 
procedência.

A conclusão é que a 
movimentação é consequência e 
não causa do problema.

O problema é mais estratégico do 
que tático.

Após analisar a causa com +40 
operações, o Partnership e 
sociedade obsoletos foi o grande 
fator para incapacidade de 
retenção dos profissionais.

85%
81% 80%

78% 87%
86% 86%

85%

10%

14%
16%

13% 8%

10%
13%

10%

656

535
605

894

795

637
709

236

1S21 2S21 1S22 2S22 1S23 2S23 1S24 2S24

XP - XP XP- BTG XP - SAFRA



G R Á F I C O  1 3  – M O V I M E N T A Ç Õ E S  E N T R E  C O R R E T O R A S .

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Movimentações entre corretoras reduziu em 33% no 
ano de 2024. _INSIGHTS_

Novas regras internas dificultaram 
as movimentações de assessores 
entre assessorias.

A XP corresponde em média a 79% 
das movimentações do mercado 
todos os anos.

Crescimento YoY (23/24):

XP: - 34%

BTG: - 25%

SAFRA: - 33%

81%
78%

80%

3%

3%
3%

3%

78%

19%

XP

BTG

SAFRA

17%

19%16%

2021 2022 2023 20242020



Em 2021, os profissionais maduros (+3 anos como AI) eram minoria

DISCLAIMER I: NÚMERO DE ASSESSORES REDUZIRAM FRENTE AO HISTÓRICO DEVIDO A ALTERAÇÃO DE MODELO DOS PROFISSIONAIS LIGADOS AS 
NOVAS CORRETORAS LIGHT.

22% 25% 29% 33%
43%

50% 53% 57%

78%

75%
71%

67%

57%
50%

47% 43%

9.713

12.830

14.362
15.290

16.390 16.817
17.601

16.615

1S21 2S21 1S22 2S22 1S23 2S23 1S24 2S24

 Maduros  Não maduros

G R Á F I C O  1 4  – H I S T Ó R I C O  D E  P R O F I S S I O N A I S  P O R  M A T U R I D A D E .



471

330

111
54

297

XP BTG Safra Guide Outros

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

DISCLAIMER I: DOS ESCRITÓRIOS BTG, ESTIMAMOS QUE 40% SÃO ESCRITÓRIOS NECTON.

Atualmente, +50% dos profissionais no setor possui mais de três anos 
(maduros) no B2B.
G R Á F I C O  1 5  – T O T A L  D E  E S C R I T Ó R I O S  P O R  C O R R E T O R A .

DISCLAIMER II: ESTÃO SENDO CONSIDERADOS APENAS OS PROFISSIONAIS ATIVOS NO MERCADO. 



G R Á F I C O  1 6  – H I S T Ó R I C O  P R O F I S S I O N A I S  P O R  C O R R E T O R A
XP

BT
G

SA
FR

A 
+ 

G
UI

DE

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

O amadurecimento ocorreu em todo o setor.

28% 30% 35% 40% 42% 49% 51% 58%72% 70% 65% 60% 58% 51% 49% 42%
8.165 9.341 10.190 10.669 11.360 11.649 12.542 11.955

1S21 2S21 1S22 2S22 1S23 2S23 1S24 2S24

Madudos
Novos

23% 26% 33% 37% 41% 51% 56% 64%77% 74%
67%

64% 59% 49% 44% 36%1.653 1.941
2.565

3.332 3.503 3.481 3.499 3.202

1S21 2S21 1S22 2S22 1S23 2S23 1S24 2S24

31% 35% 37% 40% 41% 49% 54% 61%69% 65% 63% 60% 59% 51% 46% 39%481 494 568
681

788 798 783 796

1S21 2S21 1S22 2S22 1S23 2S23 1S24 2S24

Maduros_



G R Á F I C O  1 7  – H I S T Ó R I C O  D E   P R O F I S S I O N A I S  M A D U R O S  P O R  C O R R E T O R A

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

81% 81%
77%

74% 73%
72%

73% 73%

14%
15%

18%

21%
22%

23%

22% 22%

5%

5%

5%

5%

5% 5%

2816
3480

4623

5761

6531

7874

8779 9429

1S21 2S21 1S22 2S22 1S23 2S23 1S24 2S24

XP BTG SAFRA +GUIDE

O número de profissionais maduros cresceu +3x desde 2021.
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Seguindo essa tendência até 2028 o setor terá 82% 
de seus profissionais maduros.
G R Á F I C O  1 8  – P R O J E Ç Ã O  N Ú M E R O  D E  P R O F I S S I O N A I S

_INSIGHTS_

O número de profissionais tem crescido 
em média 5% a.a. (CAGR últimos 3 anos).

Consideramos crescimento de liquidez 
médio de 10% mais 0,5% NNM/AuC a.m. 
para projetar AuC.

Neste crescimento, os assessores 
devem chegar a uma carteira média 
de R$72,2 milhões em 2028.

57%
66%

72% 78% 82%

43%
34%

28%
22%

18%16.615 17.446 18.318
19.234

20.196

2024 2025 2026 2027 2028

Maduros Não Marudos
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Ao melhorar a eficiência, o setor pode aumentar a 
carteira média em +40%.

_INSIGHTS_

Ao substituir profissionais que perderam 
a motivação e desalinhados 
culturalmente por novos talentos, a 
tendência é que a eficiência (NNM/AuC) 
da equipe aumente.

Considerando o crescimento de liquidez 
médio de 10% a.a. mais 1,5% NNM/AuC 
a.m. para projetar AuC, a carteira média 
dos assessores pode aumentar 54% 
até 2028, comparando com a projeção 
slide 26.

Nesta simulação foi considerado a 
perda de 30% da carteira dos 
profissionais demitidos.

Premissas:

Entrada de novos profissionais: 15% a.a.
Demissão de maduros: 5% a.a.

G R Á F I C O  1 9  – P R O J E Ç Ã O  N Ú M E R O  D E  P R O F I S S I O N A I S  ( C E N Á R I O  
A L T E R N A T I V O )

57% 52% 47% 42% 38%

43% 48% 53% 58% 62%

16.615 17.446 18.318 19.234 20.196

2024 2025 2026 2027 2028

Maduros Não Marudos

AuC
AuC/AI

805
48,5

995
57,0

1.273
69,5

1.630
84,7

2.086
103,3

Maduros_



https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20vim%20do%20relat%C3%B3rio%20setorial%20anual%202025%2C%20e%20quero%20atualizar%20meu%20Partnership.%0A
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CLIQUE E BAIXE O RELATÓRIO

https://aawzpartners.com/lp-relatorio-de-ma/
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Historicamente, a quantidade de M&A realizados 
não foram suficientes para fortalecer uma 
diminuição do número de escritórios (consolidação)

_INSIGHTS_

Nos últimos 12 meses, tivemos 12 
movimentações que envolveram 
+50% do time de uma assessoria.

G R Á F I C O  2 0  – F U S Õ E S  P O R  T R I M E S T R E .
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T A B E L A  5  – H I S T Ó R I C O  A S S E S S O R E S  P O R  R E G I Ã O  ( % )

Mais de 74% dos profissionais também estão alocados 
nas regiões Sul e Sudeste. 

_INSIGHTS_

• Maior Participação: O estado de 
São Paulo representa 41% dos 
assessores.

• Crescimento YoY (23/24):

SP – 0%
SP Int. – 3%
Sul – 8%
RJ  – -4%
MG – -8%
Nordeste  – -9%
Norte  – 3%
Centro-Oeste – 4%

Houve redução de assessores devida 
a alteração de modelo trabalhista de 
alguns escritórios que viraram 
corretora.

F O N T E :  A N B I M A



G R Á F I C O  2 1  – F U N D A Ç Ã O  D E  E S C R I T Ó R I O S  P O R  C O R R E T O R A

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

22%
14% 21% 17%

25%

57%
46% 46%

17%
15%

13% 22% 11%

12%

15% 22%
17%

22%
24%

28% 30%

5%
7%

7%
43%

44%
41% 29% 27%

26% 33% 20%

104
78 98 92

63
110 112

85

0 %

10 %

2 0%

3 0%

4 0%

5 0%

6 0%

7 0%

8 0%

9 0%

10 0 %

0 %

2 0%

4 0%

6 0%

8 0%

10 0 %

12 0 %

1S21 2S21 1S22 2S22 1S23 2S23 1S24 2S24

XP BTG SAFRA + GUIDE OUTROS

Nos últimos quatro anos, foram abertos 748 novos escritórios no Brasil.



G R Á F I C O  2 2  – F U N D A Ç Ã O  D E  E S C R I T Ó R I O S  E  E Q U I P E S  M A D U R A S  X N Ã O  M A D U R A S

Com o amadurecimento do setor, a  abertura de escritórios por profissionais 
não maduros (externo ao mercado) registrou uma queda de 44%, enquanto a 
de profissionais maduros ( presentes no mercado) cresceu impressionantes 
169% nos últimos quatro anos.

16
24

33 33

72

43

77
68

28
21

1S21 2S21 1S22 2S22 1S23 2S23 1S23 2S24

Maduro Não Maduros

D I S C L A I M E R :  D a d o s  2 S 2 4  a t é  3 T .



G R Á F I C O  2 3  – D I S P O S I Ç Ã O  R E G I O N A L  D E  P R O F I S S I O N A I S  M A D U R O S  P O R  C O R R E T O R A

XP e BTG continuam liderando a representatividade 
de profissionais maduros em todas as regiões.

_INSIGHTS_

XP e BTG representam 91% dos 
assessores maduros.

4307

2134

1295
1012

686
433

75

SP SUL RJ SE NE CO NO

XP

BTG

SAFRA + GUIDE

Outros



G R Á F I C O  2 4  – D I S P O S I Ç Ã O  R E G I O N A L  D E  P R O F I S S I O N A I S  N Ã O  M A D U R O S  P O R  C O R R E T O R A

2445

1748

776 729
560

306
109

SP SUL RJ SE NE CO NO

Outros

SAFRA + GUIDE

BTG

XP

A mesma representatividade também pode ser vista na formação de 
profissionais.



38% 34% 35% 34% 31% 35% 37% 37%

9% 11%
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F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

G R Á F I C O  2 5  – H I S T Ó R I C O  D O  N Ú M E R O  D E  E S C R I T Ó R I O S

Demonstrando que a disputa no B2B está em ter bons e não mais 
escritórios, o Market Share é menos concentrado quando analisamos o 
número de escritórios.



OPERAÇÕES MAIS PROFISSIONAIS E LIGHT 

GERAM RESULTADOS MAIS EFICAZES.



G R Á F I C O  2 6   – V I S Ã O  G E R A L  2 0 2 3  V S  2 0 2 4

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

100

112

AuC

100

125

Receitas

100

108

Captação Líquida

11,6%

14,9%

EBITDA

AuC, Receita Operacional, Captação e 
EBITDA, em média, por escritório

+12% +25% +8% +3,3 p.p.

Em R$ bi Em R$ milhares Em R$ milhares
Sem considerar 
transferência de contas

Em % da Receita 
Líquida

Com a necessidade crescente de profissionalização no mercado, os 
escritórios estão focando na eficiência para sustentar o crescimento.



9%

15%

Média Top Performing

G R Á F I C O  2 7  – C O M P A R A T I V O  N N M / A U C  A . A  M E R C A D O

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Os Top Performing captam, em média, 67% a mais 
do que o mercado.

_INSIGHTS_

Enquanto a média das operações parceiros 
AAWZ manteve um NNM/AuC médio de 9% 
ao ano (~0,7% ao mês), os Top Performing
ampliaram sua captação para 15% ao ano 
(~1,3% ao mês).

O que eles fizeram de diferente? 

• Redefiniram o processo comercial;
• Treinaram e acompanharem o time 

mais de perto;
• Utilizam CRM;
• Implementação do Financial 

Planning;
• Utilização do Open Investments;
• Processos de indicação;
• Definição ICP e Segmentação;
• Liderança presente.

+67%



G R Á F I C O  2 8  – C O M P A R A T I V O  R O A  M E R C A D O

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Escritórios Top Performing Geram 38% a mais de 
RoA. _INSIGHTS_

0,50%

0,69%

Média Top Performance

+38%

O que eles tiveram de diferente? 

• Alta adesão das mesas internas com 
assessores comerciais;

• Mesa de RF ativa;
• Lista de oportunidade (CRM) com alta 

revisão;
• Alinhamento entre as áreas de 

produtos e o comercial;
• Liderança presente.



G R Á F I C O  2 9  - N N M / A U C  P F  V S  P J

Em R$ milhares

2,5% 2,1%
1,5% 1,6%

0,2%
0,1%

0,1%

0,8%

2,7%
2,2%

1,6%

2,5%

NNM PF/AuC NNM PJ/AuC NNM Total/AuC

3,4%
2,5%

1,5%

2,9%

2,0%
2,3% 1,8%

3,8%3,5%

1,3%
0,9%

1,3%

_INSIGHTS_
A reformulação de processos e ferramentas 
comercial (CRM, financial planning...) impulsionam o 
crescimento.

Cluster  1
Cluster  2
Cluster  3

Cluster | Engajamento Comercial

Gestores e times engajados 
NNM/AuC: 10,38%

Gestores engajados e time 
parcial 
NNM/AuC: 9,97%

Equipe pouco engajada 
NNM/AUC: 7,05%

Engajamento = seguir ritos, processo 
comercial, utilização CRM, régua de 
cobrança líder/liderado.

Cluster  1
Cluster  2
Cluster  3



G R Á F I C O  3 0  – C O M P A R A T I V O  R E S G A T E  M E R C A D O

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Assim como captação, o resgate também é afetado 
pelo engajamento do time nos processos internos 

_INSIGHTS_

A falta de estrutura interna em diversos 
escritórios resultou em um resgate de 
23% da custódia ao ano. Escritórios sem 
processos robustos perdem mais do que 
ganham. Por outro lado, os Top 
Performing fecharam essa torneira, 
implementando estratégias de retenção 
eficazes e acelerando a expansão.

O que eles tiveram de diferente? 

• Criação de uma área de CS;
• Processo comercial;
• Mesa Proprietária;
• SDR de retenção.

23%

8%

Média Top Performing

-65%



_INSIGHTS_

Assessores que tratam as sugestões 
no CRM captam mais.

G R Á F I C O  3 1  - P R O C E S S O  C O M E R C I A L  S U G E S T Ã O  T R A T A D A  V S .  C A P T A Ç Ã O

Em R$
Cluster AI = # sugestões tratadas / # clientes ativos

Evolução acumulada da média de NNM (net new money) mensal por cluster 
de sugestão tratada por AI

 R$ -

 R$ 1.000

 R$ 2.000

 R$ 3.000

 R$ 4.000

 R$ 5.000

 R$ 6.000

 R$ 7.000

 R$ 8.000

 R$ 9.000

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

M
ilh

ar
es

 até 25%  até 50%  até 75%  até 100%  até 200%

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Quanto maior o número de sugestão tratada, maior a 
captação média mensal



_INSIGHTS_

Não basta treinar, é preciso 
acompanhar e cobrar que os 
assessores implementem a cultura de 
utilização de ferramentas comerciais 
e adesão aos processos.

G R Á F I C O   3 2  - P R O C E S S O  C O M E R C I A L  A C O M P A N H A M E N T O  E  1 : 1

Em R$ milhares

Média NNM mês/nº profissionais pós AAWZ - Abertura 
por Tipo de Projeto

+115%

290,70

135,46

Acompanhamos

Apenas Implementamos

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Escritórios acompanhados captam mais por 
profissional que os que apenas passa por 
treinamentos comerciais.
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Marque uma reunião com especialista

https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20vim%20do%20relat%C3%B3rio%20setorial%20anual%202025%2C%20e%20quero%20saber%20mais%20sobre%20a%20gest%C3%A3o%20comercial%20AAWZ.




A LUCRATIVIDADE DOS NEGÓCIOS É DIFERENCIAL NO LONGO PRAZO.



_INSIGHTS_

Operações no modelo corporativo 
tendem a focar mais em expansão, 
equity e possuir uma estrutura de 
custos mais alinhadas com fixos e 
bônus (total compensation). Os 
gestores costumam ter funções bem 
claras como executivos (diretorias de 
expansão, comercial e produtos)

Em contrapartida, escritórios do 
modelo estruturante tendem a 
trabalhar mais no modelo de 
comissões, com mais distribuição de 
dividendos e com sócios fundadores 
atuando no atendimento de clientes 
finais.

G R Á F I C O  3 4  - E S T R U T U R A  D E  D E S P E S A S

Escritórios AAWZ
Em % da Receita Líquida

56%

52%

47%
46%

45%
44%

41%

45%

50%

46%
46%

42% 43%
44%

44%

41%

1T23 2T23 3T23 4T23 1T24 2T24 3T24 4T24

SG&A COGS

Corporativo: 
SG&A: 48% e 

COGS: 35%
Estruturante: 

SG&A: 44% e COGS: 47%

O modelo do seu escritório determina a estrutura 
das despesas



2%

9%
6%

10% 10%

14%
15% 16%

-8%

-12%
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6% 5%

12%
14%

1T23 2T23 3T23 4T23 1T24 2T24 3T24 4T24

Corporativo Estruturante

-5%

2%

7%

12% 12% 12%

15% 15%

Média de EBITDA %

_INSIGHTS_

Melhora considerável das margens, 
especialmente para escritórios no 
modelo estruturante.

G R Á F I C O  3 5  - M A R G E N S  O P E R A C I O N A I S

Em % da Receita Líquida

15,32%

30,00%

Média

Top Performance

COMPARATIVO | EBITDA

Nos últimos dois anos, os escritórios parceiros 
AAWZ aumentaram sua margem em 
aproximadamente 500%.



Operação parcerias AAWZ são 
mais light – possuem menos 
custo e crescem mais.

Você pode contratar nosso serviço segregado, de 
acordo com a necessidade da sua operação.

Marque uma reunião com especialista

https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20vim%20do%20relat%C3%B3rio%20setorial%20anual%202025%2C%20e%20quero%20saber%20mais%20sobre%20as%20%C3%A1reas%20da%20AAWZ.


Marque uma reunião com especialista

https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20vim%20do%20relat%C3%B3rio%20setorial%20anual%202025%2C%20e%20quero%20saber%20mais%20sobre%20a%20AAWZ%20360.


10,7x
9,9x

9,4x
8,5x 8,6x 8,2x 8,4x

9,7x

Total

_INSIGHTS_

Escritórios começaram a analisar 
melhor os investimentos em 
estrutura física, luvas/mínimo 
garantido e estruturação de novas 
linhas de negócio (câmbio, asset etc.).

Além disso, a estrutura física e 
administrativos (financeiro, BI, 
marketing, entre outros) internos 
foram revistos.

G R Á F I C O  3 6  - L I Q U I D E Z  O P E R A Ç Õ E S

Em meses
Caixa/SG&A

10x

10x

11x 11x
10x

9x 9x

11x

16x 13x

11x

9x 9x 9x 9x 9x

1T23 2T23 3T23 4T23 1T24 2T24 3T24 4T24

Corporativo Estruturante

Disponibilidade de caixa seguem praticamente estáveis. 



G R Á F I C O  3 7  – C O M P A R A T I V O  M A R G E M  E B I T D A

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

_INSIGHTS_

Escolhemos o EBITDA top performance
considerando também aspectos
qualitativos, pois entendemos que a
sustentabilidade no longo prazo é
essencial.

Nossa análise foca em operações onde a
PJ de assessoria de investimentos é o
core do negócio. Para uma asset, um
EBITDA top performance a ser buscado
estaria na faixa de 40%.

Vale destacar que alguns escritórios
reportam margens de 45~50% de EBITDA,
mas nem sempre refletem com precisão
as saídas de caixa no gerencial. Um
exemplo comum é a remuneração de
sócios que atuam no dia a dia, mas
recebem apenas via distribuição de
lucros, sem que seus "salários" impactem
o EBITDA.

15%

30%

Média mercado Top Performing

+96%

Os Top Performing geram 96% a mais em margem 
EBITDA.



G R Á F I C O  3 8  – C O M P A R A T I V O  C A I X A / S G & A

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

_INSIGHTS_

Média mercado é 8,4 e escritórios 
com bastante liquidez chegam a ter 
18x. Esse é um indicador que tem 
muito a ver com o "suitability" do 
empreendedor e estratégias do 
negócio. Caixa de menos pode gerar 
riscos e problemas de liquidez e caixa 
muito longo é custo de oportunidade 
e pode fornecer a mensagem de que 
você não confia no seu negócio para 
realizar investimentos.8,4

15

Média mercado Top Performing

+79%

Os Top Performing desfrutam de maior segurança 
financeira a longo prazo.



INICIATIVAS QUE IMPULSIONAM O CRESCIMENTO. 



_INSIGHTS_

Escritórios case em Mesa Proprietária possui 
margem +17p.p. acima dos seus pares de 
mercado.

G R Á F I C O  3 9   - M E S A  P R O P R I E T Á R I A  S U C E S S Ã O  E  P R O C E S S O S
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Evolução mensal histórica do % de AuC na mesa 
proprietária e margem EBITDA da operação

Escritório Case

A captação da Mesa Proprietária é 2,8x maior 
que as demais áreas comerciais.

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z



195

75

Janeiro Fevereiro Março Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro

Sim Não Parcial Implementando

G R Á F I C O  4 0  - M E S A  P R O P R I E T Á R I A  S U C E S S Ã O  E  P R O C E S S O S

Em base 100

Evolução da captação média mensal por cluster de 
implementação da mesa proprietária

+158%

Escritórios com mesa proprietária podem captar mais do que o dobro em 
12 meses.

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z



_INSIGHTS_

A conexão das áreas e os comitês 
implementados auxiliam que os times 
consigam entregar mais resultados.

Clientes Middle são os que conseguimos 
acompanhar várias frentes, realizar 
comitês e olhar o macro da operação.

G R Á F I C O  4 1  - S I N E R G I A  Á R E A S

Em base 100

Evolução do NNM/AuC médio dos parceiros

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Parceiros AAWZ no modelo Middle captam mais.

ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

>
Corporativo

Estruturante

Iniciante



_INSIGHTS_

Empresas com liderança ativa e bem 
estruturada apresentam crescimento 
contínuo no EBITDA, enquanto organizações 
com liderança descentralizada e pouco 
deliberativa sofrem com volatilidade e 
recuperação lenta. 

Embora apresente um resultado positivo e 
crescente ao longo do tempo, escritórios sem 
uma liderança ativa e desalinhados tem seu 
crescimento limitado e sofrem com a 
volatilidade do mercado.

G R Á F I C O  4 2  - E B I T D A |  L I D E R A N Ç A  E  A L I N H A M E N T O  C U L T U R A  E  G E S T Ã O

Cluster  1
Cluster  2
Cluster  3

Engajamento = seguir ritos, processo 
comercial, utilização CRM, régua de 
cobrança líder/liderado.

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Empresas com liderança ativa e estruturada têm 
crescimento contínuo no EBITDA.



_INSIGHTS_

Operações com Middle AAWZ ganham em 
performance

O esforço combinado e a conexão entre as 
áreas auxilia na previsibilidade e menor 
volatilidade do resultado financeiro.

O fato de trabalhar a estratégia e ajustar o 
mix de despesas e custos facilita nesse 
processo, entregando os incentivos certos 
para que o time performe.

Clientes Middle são os que conseguimos 
acompanhar várias frentes, realizar 
comitês e olhar o macro da operação.

Em base 100

+12 p.p.

G R Á F I C O  4 3  – E B I T D A  |  M A R G E N S  O P E R A C I O N A I S  C L I E N T E S  M I D D L E

-15%
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11%

15%
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17% 18% 18% 19%
20%

1T/2023 2T/2023 3T/2023 4T/2023 1T/2024 2T/2024 3T/2024 4T/2024

Cliente Basic Cliente Middle

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Nosso parceiros middle impulsionam a performance 
ao alinhar áreas e aumentar a previsibilidade.



Middle Office as a Service
Entenda como as operações parceiras da AAWZ são mais 
lucrativas e eficiente que a média de mercado

MARQUE UMA REUNIÃO COM ESPECIALISTA

https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20vim%20do%20relat%C3%B3rio%20setorial%20anual%202025%2C%20e%20quero%20saber%20mais%20sobre%20o%20Middle%20Office%20as%20a%20Service%E2%80%8B.


_INSIGHTS_

Operações estão cada vez mais 
trabalhando as linhas de PJ2 e 
buscando formas de realizar cross-sell
nos clientes da base.

Destaque para seguros e câmbio. 
Para 2025 notamos assessorias 
buscando se posicionar mais em 
produtos corporate.

G R Á F I C O  4 4  - D I V E R S I F I C A Ç Ã O  D E  P R O D U T O S / S E R V I Ç O S

Em % da receita total

PJ2 engloba todas as PJs ex-Investimentos 
(Assessoria)

Representatividade da Receita 
Operacional por PJ

77,43% 74,68% 75,62% 69,63%

22,57% 25,32% 24,38% 30,37%

1T24 2T24 3T24 4T24

PJ1 PJ2

ABERTURA PJ2

• Seguros: 8,65%
• Câmbio: 6,50%
• Previdência: 5,10%
• Consórcio: 4,89%
• Outros: 5,22%

-7,8 p.p. 
na PJ1

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Representatividade de PJ2 cresce 34% em 2024.



G R Á F I C O  4 5  - F E E  F I X O  - G E R A Ç Ã O  D E  R E C E I T A

Em % da receita total da PJ1

Representatividade da Receita 
Operacional em Fee Fixo

3,6%
3,0%

3,6%
4,7% 5,1%

5,8%
6,8% 6,5%

7,7% 7,9%
7,4%

8,2%

jan./24 fev./24 mar./24 abr./24 mai./24 jun./24 jul./24 ago./24 set./24 out./24 nov./24 dez./24

% Fee Fixo

_INSIGHTS_

% do Fee Fixo em relação as receitas 
de Investimentos (PJ1).

Linhas vem crescendo mas em 
muitos casos sem mudança de 
processo e readequação (financial 
planning, régua de relacionamento, 
etc.), gerando um alerta e 
necessidade de acompanhamento de 
níveis de Resgate dessa base de 
clientes.

+ 4,6 p.p.

8%

15%

Média Mercado

Top Performing

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Escritórios tem aderido cada vez mais o modelo de 
fee fixo em busca da uma receita previsível. 



Marque uma reunião com especialista

https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20vim%20do%20relat%C3%B3rio%20setorial%20anual%202025%2C%20e%20quero%20agendar%20um%20diagn%C3%B3stico%20da%20minha%20opera%C3%A7%C3%A3o.


A CRIAÇÃO DE NOVAS LINHAS DE RECEITAS 

CONTINUAM CRESCENDO NO SETOR.



G R Á F I C O   4 6  – %  D E  C R E S C I M E N T O  P R O F I S S I O N A I S  M E R C A D O

_INSIGHTS_

O setor de consultoria CVM, apesar de 
significativamente menor em tamanho, tem 
apresentado um crescimento consistente 
ao longo dos anos.

Além disso, ao longo de 2024, observou-
se um movimento crescente de diversas 
assessorias abrindo seus próprios 
escritórios CVM, com a AAWZ 
desempenhando um papel direto na 
estruturação de diversos desses projetos.

F O N T E :  A N B I M A

8%
5% 5%

-6%

26%
23%

21%
23%

33%
29%

13%

5%

2021/2020 2022/2021 2023/22 2024/23

Administrador de carteira Consultor CVM AI

Em 2024, diversas assessorias começaram a abrir 
suas próprias consultorias CVM.



G R Á F I C O   4 7  – E V O L U Ç Ã O  N Ú M E R O  C O N S U L T O R I A S  C V M  N O  B R A S I L

_INSIGHTS_

• 380 consultorias (CNPJ) no Brasil.

• CAGR : 26%

32 33 38 39

71
55

9 8
14 13

17

19

1S22 2S22 1S23 2S23 1S24 2S24

Aberturas Encerramentos Saldo

215 240 264 290 344 380

F O N T E :  C V M

O maior crescimento das consultorias CVM nos 
últimos três anos aconteceu em 2024.



Constituição, 
registro e manuais

Pacotes personalizados para consultoria CVM 
(De jurídico – tecnologia)

Constituição, 
registro e manuais

Plano de negócio e 
Integração corretora

Estruturação de 
marca e divulgação

Consolidador e 
backoffice as a service

Starter Essencial

JURÍDICO
JURÍDICO

MARKETING

ESTRATÉGIA

TECNOLOGIA

Implementação de 
processos de captação e 
relacionamento

GESTÃO COMERCIAL

AAWZ auxilia você a constituir, planejar e escalar seu negócio 

Marque uma reunião com especialista

https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20vim%20do%20relat%C3%B3rio%20setorial%20anual%202025%2C%20e%20quero%20saber%20mais%20sobre%20os%20pacotes%20personalizados%20para%20minha%20consultoria%20CVM.%0A%0A
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CONSOLIDADOR __

50% de redução de custos
com a média do consolidado
Mais completo + Mais rápido + Mais barato = Plataforma AAWZ

AAWZ 360

MARQUE UMA REUNIÃO COM ESPECIALISTA

https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20vim%20do%20relat%C3%B3rio%20setorial%20anual%202025%2C%20e%20quero%20saber%20mais%20sobre%20a%20AAWZ%20360.


G R Á F I C O  4 8  – H I S T Ó R I C O  R E C E I T A  S E G U R O S  ( R $  M I L H Õ E S )

_INSIGHTS_

Enquanto seguros patrimoniais 
aumentaram sua participação de 11% 
para 12%, o segmento de saúde 
perdeu representatividade, caindo de 
29% para 25%. O setor automotivo 
segue relevante, mantendo-se na 
faixa de 21% a 23%, enquanto seguros 
rurais cresceram de 4% para 6%, 
acompanhando a expansão do 
agronegócio.

F O N T E :  S u s e p / A N S

184.411

218.697
244.938 233.004

2021 2022 2023 2024

Os seguros patrimoniais se destacaram como o 
segmento que mais cresceu em 2024.



T A B E L A  6  – M A R K E T  S H A R E  S E G U R O S  ( R $  M I L H Õ E S )

_INSIGHTS_

• A participação dos bancos no setor 
de seguros caiu de 2021 para 2024, 
indicando um movimento gradual 
de descentralização.

• Corretoras ainda têm baixa 
representatividade, apesar de 
manterem apenas 0,4% do market
share, o setor começa a se 
movimentar. A XP, por exemplo, 
lançou uma plataforma de seguros 
voltada para o perfil corporate, 
expandindo sua atuação além do 
segmento de pessoa física, onde já 
opera. Esse movimento pode 
indicar uma tentativa de captura 
de mercado fora do domínio 
tradicional dos bancos.

• Seguradoras mantêm estabilidade, 
mas com movimentações internas.

F O N T E :  S u s e p / A N S

2021 2022 2023 2024
BANCOS 32,7% 31,9% 30,7% 31,1%

BRADESCO 8,0% 8,3% 7,3% 7,3%
BB 8,4% 9,1% 9,1% 8,8%

CAIXA 4,1% 3,3% 3,3% 3,7%
ITAU 3,6% 3,7% 3,4% 3,5%

Santander 8,6% 7,5% 7,6% 7,7%
CORRETORAS 0,4% 0,5% 0,4% 0,4%

BTG 0,0% 0,1% 0,1% 0,1%
SAFRA 0,4% 0,4% 0,4% 0,4%

XP 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
PRINCIPAIS SEGURADORAS 24,8% 24,7% 25,0% 24,8%

Allianz 6,4% 6,2% 6,0% 6,1%
ICATU 1,7% 1,7% 2,0% 2,1%

MAPFRE 6,6% 6,2% 5,8% 5,5%
Met Life 0,9% 0,9% 1,0% 1,1%

MAG 0,8% 0,8% 0,8% 0,8%
PORTO SEGURO 8,0% 8,6% 9,0% 8,8%

Prudential 0,4% 0,3% 0,4% 0,5%
Outros 42,1% 43,0% 43,8% 43,7%

Corretoras, em conjunto com seguradoras 
começam a criam iniciativas. 



G R Á F I C O  4 9  – P E N E T R A Ç Ã O  D E  B A S E   C L I E N T E S  S E G U R O S  A S S E S S O R I A S  ( R $  M I L H Õ E S )

_INSIGHTS_

A penetração sobre a base de clientes 
em receita de seguros ainda é baixa 
no mercado. Em 2024 que os 
escritórios que se movimentaram 
para estruturar sua áreas de seguros 
tiveram uma boa resposta dos 
clientes. 

Entretanto indicamos que pra 
potencializar os resultados é 
necessário utilização de ferramentas 
de Financial Planning.

Média anual mercado: 5%
Média anual Top Performing: 11%

1%

2%
1% 2%

2%

3%

3%
3%

1T24 2T24 3T24 4T24

Média mercado Top Performer

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Em 2024, escritórios que estruturaram suas áreas 
de seguros tiveram boa resposta dos clientes. 



G R Á F I C O  5 0  – P E N E T R A Ç Ã O  D E  B A S E   C L I E N T E S  S E G U R O S  
A S S E S S O R I A S  P O R  P E R F I L  ( R $  M I L H Õ E S )

_INSIGHTS_

No entanto, é notável que nem toda a 
base de clientes é aderente ao 
produto. Ao segmentar para o perfil 
com maior potencial de venda 
(clientes PF com mais de 300K), a 
penetração média sobe para 17% a.a, 
com um case de referência atingindo 
50% a.a.

3%

5% 4%
5%

13%

18%

7%

13%

1T24 2T24 3T24 4T24

Média Mercado Top Performing

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Segmentação de base: onde realmente está o 
potencial. 



Performance Atual Performance Ideal

A margem de lucro bruta na linha de seguros das assessorias é 3x 
menor do que o potencial 

Margem Bruta Seguros em 5 anos (R$ mm)

A performance atual de seguros nos escritórios de investimentos resulta em uma margem bruta R$ 2,1 bilhões menor em comparação a um cenário ideal de receita 

e estrutura de custos no horizonte de 5 anos.

Fonte: Consolidação AAWZ

1.118

Potencial margem bruta da área de Seguros no 
mercado de  Assessorias de Investimentos

3.218

Marque uma reunião com especialista PUBLICIDADE

https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20vim%20do%20relat%C3%B3rio%20setorial%20anual%202025%2C%20e%20quero%20saber%20mais%20sobre%20os%20pacotes%20personalizados%20para%20minha%20consultoria%20CVM.%0A%0A


AAWZ Seguros consegue melhorar o resultado da sua linha de 
seguros e auxiliar o seu grupo a aumentar a margem de lucro

A falta de continuidade e integração da área de 
seguros foi identificado como o maior gap entre 
as operações

Fonte: Dados Consolidados AAWZ

Criação de Escritórios independentes, com implementação de processos e 
sucessão estabelecida como drivers para escalabilidade na captação de 
clientes e ganhos de eficiência operacional

As operação não possuem processo comercial 
alinhado com as novas áreas de produtos

Retenção de assessores 
top-performers

Ganhos de eficiência 
na captação

Alinhamento do 
Partnership

Transparência
societária

Seguros

C.S.

Comercial

Financial 
planning Consultoria

Olhar consultivo 

CRM

Diagnóstico 

Planejamento

Experiência 

Oportunidades

Diversificação 

Treinamento 

Aumento NNM

Proximidade

Melhorias de processo

Acompanhamento processos

Marque uma reunião com especialista

PUBLICIDADE

https://wa.me/5548991847559?text=Ol%C3%A1%2C%20vim%20do%20relat%C3%B3rio%20setorial%20anual%202025%2C%20e%20quero%20saber%20mais%20sobre%20os%20pacotes%20personalizados%20para%20minha%20consultoria%20CVM.%0A%0A


G R Á F I C O  5 1  – R E C E I T A  S E G U R O S / A U C  2 0 2 4  ( % )

_INSIGHTS_

Receita po R$ mm de custódia: 

Média Escritórios: 437
Top Performing: 876

0,04%

0,09%

Média Mercado Top Performing

+100%

F O N T E :  C O N S O L I D A Ç Ã O  A A W Z

Os Top Performers geram o dobro da receita por 
milhão em custódia.



12%
11%

4%
3%

1%

19%
20%

15%

8%
7%

Seguros Câmbio Consórcios Previdência Crédito

Média Benchmark

G R Á F I C O  5 2  – P A R T I C I P A Ç Ã O  D E  L I N H A S  D E  R E C E I T A  P J 2  ( % )

Em 2024 outras linhas de receitas também tiveram destaque e auxiliara 
no crescimento de receita dos escritórios.



Imprensa
Converse conosco

WhatsApp
(48) 9184-7559

E-mail
gestao@aawz.com.br

Acompanhe nossos conteúdos em 
nossas redes sociais

Instagram
@aawzpartners

Youtube
@aawzpartners

LinkedIn
/company/aawzpartners

Apenas 10% dos M&AS de 
assessorias de investimentos 
se concretizam
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https://www.youtube.com/@aawzpartners
https://www.linkedin.com/company/aawz/
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