ANTES DAAULA...



Economia

“Tudo que juntei até meus 34 anos se foi’, diz

socio de fundo que derreteu

Fundo de investimentos TT Global Equities foi a bancarrota e gestor emitiu longo pedido de desculpas aos
cotistas: "Espero que um dia consigam me perdoar”

Por Felipe Mendes Atualizado em 9 set 2022, 15h56 - Publicado em 9 set 2022, 14h14




COMO ISSO ACONTECEU:
ALAVANCAGEM!




OQUEEA

2

QUALQUER TECNICA UTILIZADA PARA

-~ UMAEMPRESA PODE SE ALAVANCAR AO CAPTAR RECURSOS DE
TERCEIROS PARA INVESTIR NO SEU PROPRIO NEGOCIO

- OU UM INVESTIDOR PODE SE ALAVANCAR AO TOMAR UM
DINHEIRO EMPRESTADO PARA OPERAR NO MERCADO FINANCEIRO



O PROBLEMA DA
ALAVANCAGEM NO
RCADO FINANCEIRO:

- COMO O DINHEIRO NAO TE PERTENCE, VOCE E OBRIGADOA
DEVOLVE-LO. INDEPENDENTE SE A OPERAGAO DEU CERTO OU NAO

- VOCE COMECA A OPERACAO COM UM CUSTO CERTO ECOM UM
ANHO INCERTO

- O DOWNSIDE E MAIOR QUE O UPSIDE. CONCAVO




ENTENDENDO O CASO:

- O INVESTIDOR ESTAVA ALAVANCADO, APOSTANDO NA ALTA DA
ACAO CLARUS CORP (NEGOCIADA NA NASDAQ)

- DISSE QUE A OPERACAO ESTAVA INDO BEM ATE ALGUNS DIAS

ATRAS, MAS O (OU SEJA, AQUELE QUE ESTAVA
OFERECENDO A MARGEM PARA OPERAREM ALAVANCADO)

(MUITO RISCO NA OPERACAO DO FUNDO)

L FOI OBRIGADO A LIQUIDAR EARCAR COM O
PREJUIZO



MUITO CUIDADO COM
OPERAGOES /.1 AVANCADAS!



MILHAG 41(0)

AULA 10 - NEGOCIOS




VOCE PRECISA SABER

- Para construir o seu proprio negocio
- Para gerar mais valor dentro do seu trabalho
- Para investir em bons negocios



OS NEGOCIOS TEM



OS NEGOCIOS TEM

- Quebrar
- Ser herdado (estatisticamente vai quebrar)

- Ser vendido (seu negdcio precisa estar
poreparado pra isso)



7 COISAS QUE GERAM
ALOR NUM NEGOCIO:

1 Diversificacdo de receito

7 Crescimento

% Receita recorrente

4 Risco de continuidade
5 TAM

6 Governanca

7 Moat



1) DIVERSIFICACAO DE RECEITA

A Cacau Show tinha uma parte relevante
da sua receita num unico cliente, o Mappin.

Quando o Mappin faliu, a Cacau Show teve
problemas serios e quase teve que fechar.




1) DIVERSIFICACAO DE RECEITA

INOU:

"Nunca tenha mais de 10% da sua
receita hum unico cliente.”




1) DIVERSIFICACAO DE RECEITA

Nos investimentos:

- Cuidado com acoes de empresas sem
2 receita
- Cuidado com Flls expostos apenas a um

E o caso, por exemplo, do fundo Edificio
Almirante Barroso (FAMBT1).

Resumo do mercado > FlIl ALMIRANTCI MB

O edificio € a sede da Caixa Econdmica 791,99 s
Federal no Rio de Janeiro, e o banco & seu e ot s
unico inquilino. oo e

6.000

4.000

nico inquilino @ um risco
e expor todo seu capital.

2.000

0
2009 2012 2015 2018 2021



2) CRESCIMENTO

QUAL EMPRESA VALE MAIS?
AQUELA MAS OU AQUELA QUE E GRANDE,
QUE CRESCE TODO ANO? MAS ?

_-Il I.I‘



LRENS3 VS. CEAB3

AH EBITDA - (RS) AH EBITDA - (RS)

777.4M

200M

200N
3 3T2014 2T2015 172016 472016 312017 212018 172018 412018 312020 2712021 1T2018 2T2018 312018 472018 172019 272019 312019 4712019 172020 272020 312020 412020 172021
® . .
® || :’ || :’

Apesar do efeito da pandemia, Lojas Renner apresentou um crescimento mais consistente
do que a C&A nos ultimos anos.

SO: Lojas Renner € avaliada a um maior multiplo de EV/EBITDA (que é
basicamente, a relacdo entre o seu valor de mercado e a sua capacidade de gerar lucro).



3) RISCO DE CONTINUIDADE

O risco de continuidade pode ser resultado de
depender de uma unica fonte de receita, mas
também pode se dar ao fato de uma grande
dependéncia de uma ,

ou dentro de uma empresq



COMO O GRUPO PRIMO
REDUZIU O
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4) TAM

Music streaming addressable markets: everyone is chasing the same

users
Installed bases of subscribers and addressable markets, 2020, global

SOM: have data plan
1 _1 bn + interested in paying

for music + are likely Se VOCé eStC,] n u m

to adopt
spotty v GO0 mercado com TAM
crescente, voce
554 Actual subscribers cresce por Inercia.
su bl:z:rba;:%oc;ug 1 80m
Note: ‘TAM’ = total addressable market, ‘SOM’ = serviceable obtainable maret M I D m

Source: MIDIA Research



SRR

4) TAM

Participacao Pessoa Fisica B3

M Total PF

Observe a evolucao de
iInvestidores na bolsa.

Por essa razao que o
mercado financeiro
brasileiro € muito
PromMISSO.



Em 07/2021

5) GOVERNAN

(X) ocorreram somente as seguintes operagdes com valores mobilianios e derivativos, de acordo com o Art. 11 da Instrucdo

CVM n® 358/2002.

( ) ndo foram realizadas operacoes com valores mobilianios e derivativos, de acordo com o Art. 11 da Instrucdo CVM n°
358/2002, sendo que possuo as seguintes posi¢coes dos valores mobiliarios e derivativos.

Denominac¢iio da Companhia: AREZZO INDUSTRIA E COMERCIO S.A.

Nome: AREZZ0 INDUSTRIA E COMERCIO S/A

CPF/CNPJ: 16.590.234/0001-76

Qualificacio:Companhia - Tesourana

Saldo Inicial

Valor Mobilidno Derivativo

Caracteristicas dos Titulos

Quantidade

Acgdes

ON

- .

Movimentacdes no Més

Valor Caracteristicas dos o . . i
Mobilidrio/Derivativo Titulos Intermedidno Operacdo Dia Quantidade Preco Volume (RS)
Acdes ON Credit Suisse fi‘;“;"' 4 20 71.800 97,58390 7.006.524,02
Saldo Final
Valor Mobilidno Derivativo Caracteristicas dos Titulos Quantidade
ON 625479

Nos investimentos, atraves da
CVM 358 & possivel consultar
as operacoes feitas pelas areas
Internas da empresa referente
A0S Seus proprios ativos

E um sinal de skin in the game



GOVERNANCA
TAMBEM SE TRATA
DE




COMO MANTERA VISAO EA
DIRECAO DE UM NEGOCIO




6) MOAT

TRADUCAO:
MOAT = FOSSO

& Warren Buffett nos ensinou:

- “Um bom negdcio € como um castelo
forte com um grande fosso ao seu redor.

2 _— . Euquero tubardes nesse fosso.
R L P BN i e O Y Ll Eu quero esse castelo intocavel”



OS PRINCIPAIS TIPOS DE MOAT



QUANDO SEU VALOR AGREGADO
AOS USUARIOS AUMENTA PROPORCIONALMENTE
AO SEU USO.

USUARIOS
Digital Channels Where US Adults Begin Their CONTRIBUEM
Product Search When Digitally Purchasing COM
Products, Aug 2020
% of respondents
e ———————————————————————— DECISOES MAIS
INTELIGENTES E

_ 23% Search engine (e.g., Google, Bing)
_ 16% Brand/retailer website
- 8%  Other marketplace*

USAM O SERVICO 4/

A Amazon criou um moat. As pessoas NQo
pesquisam no Google, vao direto na Amazon



VANTAGEM DE CUSTO: QUANDO A ESCALA PERMITE QUE
SEJAM MAIS EFICIENTES DO QUE A CONCORRENCIA

10.500 lojas em 24 paises

Pela quantidade de lojas,
podem comprar em escala
POr um preco Muito menor.

Isso obrigaria os concorrentes a
reduzirem sua margem para
terem um prego competitivo.

No longo prazo, isso acaba
com a concorréncia dos
pequenos Mmercados.




IDING: QUANDO A MARCA CRIA UMA BOA RELACAO
COM O CONSUMIDOR, TORNANDO ELA UNICA

u |+ N
i ’e i ]
s:ahr:.n .m.'.vu i f}_’ﬁ'gg
-1. ma! r lhn&fh
""‘!ﬁ' ‘. TR N

Nos anos 1970, a Pepsi conduziu
testes cegos para descobrir qual
era o melhor refrigerante.

A grande maioria preferia a Pepsi.

Mesmo assim, a Coca Cola que
dominava as vendas.



NDING: QUANDO A MARCA CRIA UMA BOA RELACAO
COM O CONSUMIDOR, TORNANDO ELA UNICA

q;ln
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Anos depols, neurocientistas descolbriram

que, na verdade, as pessoas tinham
nais ao entrar em
branding da Coca-Cola.

A associacdo da marca com sensacoes
positivas fol notada pelos cientistas.

“lusao: Muitas vezes o branding
Importa mais do que o produto



DADEINTELECTUAL: QUANDO UMA MARCA

TEM DIREITO DE USO DE UM PRODUTO. LOGO, NAO
PODE SER REPLICADO

A Disney hoje e a empresa mais dominante em

Hollywood, com articipagao de mercado
em todos 0s Ingressos de cinema vendidos.

Em 2019, cada um dos cinco filmes de maior
bilheteria fol construido com base na propriedade

Disney: Vingadores: Ultimato, O Rel
Ledo, Toy Story 4, Capita Marvel e Frozen 2.




7) RECEITA RECORRENTE

NETFLIX VS. UK CINEMA
ANNUAL REVENUE 2013 TO 2019

text
local

Netflix Cinema
eeeeeeeeeeeeee

Quando a recelta &
recorrente, o resultado do
ProxXiMo Aano deixa de ser
teto e passa a ser piso.

2222222222222222222222222222



OS 3 FATORES-CHAVE PARA
UMA

1)  Geracdo previsivel de leads
2) Um time de desenvolvimento de vendas
3) Sistema de vendas consistente



ecemas) Q QUE ACONTECE COM AS EMPRESAS

FASE

A

CRESCIMENTO ORGANICO:

- Clientes por relacionamento
- Indicagdes boca a boca

- Producdo de conteudo nas
redes sociais

- Time enxuto

- Baixo custo operacional

FASE

B

HOT COALS (BRASAS):

- Mais vendedores no time,
mas eles estdo perdidos como
quem estd caminhando sobre
as brasas

- Sem consisténcia, nem
processos

- Receita tem altos e baixo

FASE

C

CRESCIMENTO PROATIVO:

- Investimento em propagandas
de geracdo de receita previsivel
- Estruturacdo de funil e
processo de vendas

- Receita exponencial

TEMPO



1) FAZER UMA ANALISE CRIiTICA DA DIRECAO DA EMPRESA

“Ndo tenho responsaveis

Escolha um erro da sua empresa B )
pela geragao de novos leads

Com que frequéncia esse erro acontece? Nunca Asvezes { Frequentemente ’ Sempre
“Nao
Quais sAo os principais motivos para que tive tempo para
esse erro aconteca? “Auséncia de canais treinar o time”

de aquisicdo organicos”

O que vocé pode fazer para eliminar ou
minimizar o erro?

Aquisicdo de Treinar um Construcdo de um
novos leads via responsavel blog para adquirir
trafego pago pelos leads leads organicos



SOLUCAO PARA SAIR DO HOT COAL:

2) SEPULTAR O COLD CALL 1.0 EAPLICAR O COLD CALL 2.0

COLD CALLING 1.0 ) ¢ COLD CALLING 2.0




MODELOS DE
VENDAS



NO GRUPO
PRIMO

EQ+I|-LEAD

EQ+ |- FORMULARIO

EQ+ 1 - QUALIFICADO

EQ+1-VENDA Conversdo em
cada etapa
EQ+ MM - EM
RELACIONAMENTO

EQ+ MM
LEAD 1trafego

EOr MM 2 vendas
VENDA 1 professor

1 filmmaker



COMO FUNCIONAO PROCESSO
DE ?




Construa
sua lista

Perfil ideal
do cliente

Maior receita
potencial e
taxa de
conversao

Importe para
o sistema de
vendas

elele
campanhas
de e-maill
outbound

Venda
o sonho

Ligue a
necessidade
deles a sua

solucdo

Consiga
indicacgoes
Internas

Passe o
bastdo

Passe a
oportunidade
de negodcio
ao Exectutivo
de Contas




1° PASSO: ESTABELECA O
([

O PIC contribui de varias formas:

1) Ajudando a encontrar mais facilmente
por meio da

2) mais rapidamente os clientes que

3) Fazendo com que o ciclo de vendas seja
e as



PENSE NO SEU
NEGOCIO:

COMO VOCE
DESCREVERIA OS
CLIENTES QUE SE

ENQUADRAM
NESSA POSICAO?

ALTA

RECEITA POTENCIAL

BAIXA

BAIXA ALTA

—’
PROBABILIDADE DE FECHAR NEGOCIO



2° PASSO: CONSTRUAA SUA

Vocé quer atingir as maiores empresas do pais? Tente e

Quer captar pequenas empresa? Talvez a
da sua cidade possa te ajudar

Quer atingir apenas industrias com mais de 500 funcionarios?
Entaoo
pode ser a melhor alternativa

EM RESUMO,



3° PASSO: FACA CAMPANHAS DE
-MAIL OUTBOUND

A principal mensagem aqui é: faca uma comunicacao simples,
objetiva e que possa ser disparada em massa para os seus leads

Um SDR (Sales Development Representative) deve enviar entre 50
e 100 e-mails por dia para conseguir, em média, entre 5 e 10
respostas (109% de conversdo nessa etapa)

No caso de uma grande base de leads, faga filtros para enviar
mensagem ainda mais personalizadas (por setor de atuacado,
receitaq, localizagao, numero de funcionarios, modelo de
negocio, data do ultimo contato, cargo, etc.)



4° PASSO: VENDA O SONHO

FLUXO PARA_
QUALIFICACAO
DO LEAD




VOLUME DAS ATIVIDADES

5° PASSO:

JASTAO

PASSE O BASTAO NO
MOMENTO CERTO

EXECUTIVO DE CONTAS

Construa
sua lista Envie cold, :
e-mails, faga | Ligacsesde
Ilgag:oes de qualificagdo Descubra as
son d a g em necessidades SRS
personalizada Trqce~qs
objegoes | Negocie Feche o
negdcio
10-20% 30% 60% 80% 10107

VALOR DAS ATIVIDADES




QUANDO PASSAR O BASTAO?

Ha 3 diretrizes:
1)  Acontase (PIC)?

2) Estamos conversando com quem tem ou
que pode exercer influéncia sobre o processo de compra?

3) Existeum , Seja na
definicdo de um escopo de proposta ou em uma ligagao
de prospeccao com um Executivo de Contas?



TECNICAS DE
VENDAS




O MODELO SPIN

que fazem o comprador
sentir o problema de
modo mais claro e
agudo, levando a...

para estabelecer um
contexto que leve a...

que sAo
desenvolvidas por...

O vendedor usa...

Perguntas de

Perguntas de
Situacao

Perguntas de

Perguntas de

. - Necessidade
Implicagao

Problema de Solucdo

de modo que o
comprador revele...

de modo que o
comprador declare...

Necessidades
Explicitas

Necessidades
Implicitas

permitindo que o
vendedor declare...

que estao
diretamente
relacionados ao
sucesso em vendas!




(E O QUE FAZER EM CADA PASSO)



TRANQUILO —————> Dé a ele informagdo que gere consciéncia
INCOMODADQO ——— > Dé a ele mais detalhes sobre a informacdo

PESQUISADOR —— > Esteja nos canais de busca da pessoa

COMPARADOR ——————— Tenha todas as duvidas respondidas

ESTUDANTE —— > Coloque-o na sua drea de estudo
QUALIFICADO —————> Bata na dgua para atrair os peixes
COMPRADOR > Faca uma oferta

AVALIA- —_—— Avali e riCE
DOR valie e pega indicagdo



INGREDIENTES DE
BOB FIFER PARA




-~ Mostre que o seu

-~  Mostre que

- Mostre que voceé € uma
e que vai prestar um

MOSTRE QUE VOCEE
FUNDAMENTAL E COMPETENTE




- Nao venda para empresas,
soas (gere
conexdo com elas)
- Chame-as pelo nome

DEMONSTRE SIMPATIA PELO
CLIENTE




MOSTRE-SE
TOTALMENTE LEAL

- Convencga-o de que vocé é capaz g
de fazer tudo para satisfazé-lo
- “Se contratar meus serivicos, terd

contratado a pessoa mais
e cda que javiu na vida”




SE FACA DE DIFICIL

- Deixe claro que vocé ndo precisa
dele (sem ofendé-lo, claro) \

- nsiedade Q -/
para fechar a venda %
.



FACA COM QUE O SEU
INTERESSE NO CLIENTE
SEJA RECIPROCO

- Sevocé se importar genuinamente §%.4
com o cliente, ele também vaise
importar com vocé

-  Faca com que ele queira conversar
com voceé ez



