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RESUMO

Este artigo analisa a transformacéo da arquitetura comercial no ecossistema de
pagamentos digitais, com foco na lideranca em vendas B2B e no papel de executivos
latino-americanos na escalabilidade de fintechs globais. A pesquisa parte da premissa de
que a tecnologia financeira, embora necessaria, tornou-se uma commodity, deslocando o
diferencial competitivo para a capacidade de execugado comercial e engenharia de
receitas. Apresenta-se o estudo de caso da trajetdria do autor e a aplicagdo da
metodologia proprietaria "SINCRONIA RevOps, demonstrando como a integragao de
dados, processos e lideranga hibrida resultou na geragédo de mais de US$ 70 milhdes em
novas receitas nos Ultimos cinco anos. Sdo examinados cenarios de hipercrescimento em
empresas como Blip, Abmex, Fire Banking e Sigapay, onde a reestruturacao de funis de
vendas e estratégias de go-to-market geraram aportes de volume transacionado na ordem
de centenas de milhdes de reais. O estudo conclui que a expertise forjada na
complexidade do mercado brasileiro — caracterizada por regulagdo intensa e adogao
acelerada de inovagdes como o Pix — cria um perfil de lideranga singularmente apto para
conduzir ainternacionalizacao e a alta performance em mercados globais.
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ABSTRACT

This article analyzes the transformation of commercial architecture within the digital
payments ecosystem, focusing on B2B sales leadership and the role of Latin American
executives in scaling global fintechs. The research stems from the premise that financial
technology, while necessary, has become a commodity, shifting the competitive
advantage to commercial execution capabilities and revenue engineering. It presents a
case study of the author's trajectory and the application of the proprietary "SINCRONIA
RevOps" methodology, demonstrating how the integration of data, processes, and hybrid
leadership resulted in the generation of over US$ 70 million in new revenue over the last
five years. Hyper-growth scenarios in companies such as Blip, Abmex, Fire Banking, and
Sigapay are examined, where sales funnel restructuring and go-to-market strategies
generated transaction volume contributions in the order of hundreds of millions of reais.
The study concludes that the expertise forged in the complexity of the Brazilian market —
characterized by intense regulation and accelerated adoption of innovations like Pix —
creates a leadership profile uniquely suited to drive internationalization and high
performance in global markets.

Keywords: B2B Leadership. Digital Payments. Revenue Operations. Fintech Scaling.
Commercial Strategy. High-Performance Management.

1. INTRODUCAO

O cenario contemporéaneo da industria financeira global atravessa um momento de
inflexao critica, onde a barreira de entrada tecnolégica foi drasticamente reduzida, mas a
complexidade de distribuicdo e venda de solugdes B2B (Business-to-Business) aumentou
exponencialmente. Segundo relatorios recentes da CB Insights e da McKinsey &
Company, a democratizacao das APls (Application Programming Interfaces) financeiras
permitiu que milhares de novos players entrassem no mercado, criando um ambiente de
hipercompeticao onde a tecnologia, por si sd, deixou de ser o Unico diferencial
sustentavel.
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Nesse contexto, a arquitetura comercial das fintechs de pagamento precisa evoluir de um
modelo puramente transacional para uma abordagem consultiva e orientada a dados,
exigindo uma lideranca capaz de navegar entre a rigidez regulatéria bancaria e a agilidade
necessaria para o crescimento em escala. A tese central deste trabalho é que a execucao
comercial, suportada por metodologias robustas de Revenue Operations (RevOps), € 0
novo motor de valor das empresas de tecnologia financeira.

A experiéncia acumulada ao longo de mais de 15 anos em institui¢cdes financeiras
tradicionais, como Itat Unibanco e Santander Brasil, contrastada com a lideranca
executiva em fintechs de alto crescimento, revela que o sucesso na escalanao é
acidental, mas fruto de uma engenharia de vendas deliberada. O mercado latino-
americano, e especificamente o brasileiro, tornou-se um laboratoério global de inovacao
em pagamentos, impulsionado por fenbmenos como o Pix e o Open Finance. Executivos
que operam neste ambiente desenvolvem o que pode ser chamado de "ambidestria
organizacional", combinando governanga corporativa solida com taticas agressivas de
aquisicao de mercado. Este artigo explora como essa competéncia hibrida é aplicada na
pratica para transformar startups promissoras em operagoes de receita previsivel e
escalavel.

Arelevancia deste estudo justifica-se pelos resultados concretos que servem de base
empirica para as analises propostas. Ao longo dos ultimos cinco anos, a aplicacao das
estratégias aqui discutidas resultou na geracao de mais de US$ 70 milhdes em novas
receitas combinadas para diversas organizagdes. Esses numeros nao sao apenas
métricas financeiras, mas evidéncias de que existe um método replicavel por tras do caos
aparente do hipercrescimento. Serdao detalhados casos onde a reestruturacdo de
processos comerciais permitiu saltos de faturamento de milhdes de reais em questédo de
meses, validando a eficacia da metodologia "SINCRONIA RevOps" em diferentes
verticais, desde infraestrutura bancaria até solucoes para Smart Cities.

O artigo esta estruturado para dissecar os componentes dessa nova arquitetura
comercial. Inicialmente, abordaremos a transicdo do modelo de vendas intuitivo para o
cientifico, detalhando o papel das operacdes de receita e apresentando o framework
proprietario. Em seguida, analisaremos a figura do executivo latino-americano como um
ativo estratégico global. Os capitulos subsequentes mergulhardo nos estudos de caso da
Fire Banking, Abmex, Sigapay e Blip, ilustrando como a teoria se traduz em TPV (Total
Payment Value) e receita recorrente. Por fim, discutiremos a formacéao de times de alta
performance, as limitagdes do estudo e a internacionalizagdo como fronteira final para
fintechs que dominam sua operagao domeéstica.
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2. AEVOLUGAO DA LIDERANGCA EM VENDAS B2B: DO
RELACIONAMENTO A ENGENHARIA DE RECEITA

A venda de solugcdes de pagamento no segmento B2B e Enterprise passou por uma
metamorfose profunda na ultima década, abandonando o paradigma do "banqueiro de
relacionamento"” para adotar o perfil do "consultor de engenharia financeira".
Antigamente, a venda de servigos financeiros dependia quase exclusivamente de redes de
contato pessoais e almogos de negdcios, onde a confianca era estabelecida pela marca
dainstituicdo bancaria. No entanto, com a fragmentacéo da cadeia de valor de
pagamentos e a especializacao das fintechs, o comprador B2B tornou-se mais técnico e
exigente.

Hoje, um Diretor Financeiro (CFO) ou um Gerente de Tecnologia (CTO) ndo busca apenas
uma taxa menor de antecipacao; ele busca uma solucao que se integre ao seu ERP, que
reduza a fricgcdo no checkout e que ofereca conciliacdo automatizada. A lideranca
comercial moderna precisa, portanto, dominar a arquitetura técnica do produto tanto
quanto as técnicas de negociacao. Essa mudanca exige que o lider de vendas atue como
um arquiteto de solucdes, capaz de diagnosticar gargalos operacionais no cliente e
prescrever a tecnologia de pagamento como remédio estratégico.

A metodologia de vendas precisa ser cientifica, baseada em dados e métricas claras de
conversdo em cada etapa do funil. Nao ha mais espago para o empirismo ou para
previsdes de vendas baseadas apenas no otimismo do vendedor. Aimplementacao de
CRMs avancados e ferramentas de inteligéncia de vendas permite monitorar ndo apenas o
volume de vendas, mas a velocidade do deal, a taxa de conversao por etapa e o Custo de
Aquisicao do Cliente (CAC) em tempo real. A lideranca eficaz é aquela que consegue
traduzir esses dados em insights acionaveis para a equipe, corrigindo rotas e otimizando o
discurso de vendas de forma dinamica.

2.1 A Metodologia Proprietaria: SINCRONIA RevOps

Nesse cenario de complexidade crescente, surge a necessidade imperativa da
metodologia que denominei "SINCRONIA RevOps". Este modelo ndo é apenas uma
ferramenta de gestdo, mas uma filosofia operacional que integra Marketing, Vendas, Pré-
vendas (SDR/BDR) e Customer Success (CS) sob uma uUnica diretriz de receita.

Em muitas organizagdes, esses departamentos operam em silos, com metas conflitantes
e transferéncia de informacdes precaria. O Marketing gera leads que Vendas desqualifica;
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Vendas fecha contratos que CS nao consegue reter. A metodologia SINCRONIA quebra
esses silos, estabelecendo um Acordo de Nivel de Servico (SLA) rigoroso entre as areas.

SINCRONIA RevOps

SINCRONIA RevOps é o motor que transforma dados em
diregao, diregdo em agéo e agédo em receita previsivel.

A metodologia SINCRONIA RevOps € um sistema operacional de crescimento que unifica
Marketing, Pré-Vendas, Vendas e Customer Success em um fluxo continuo, adaptativo e

totalmente guiado por dados. Ela se baseia em 9 pilares, organizados de forma que cada

letra da palavra SINCRONIA represente um elemento critico do motor de receita.

S - Sinalizacao Inteligente

Identificacdo automatica de intencao, perfil e maturidade do lead por multiplas fontes
(ads, trafego, CRM, CS). Usa regras, IA e padroes comportamentais para definir prioridade
e préximo passo.
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| - Integracao de Dados e Ferramentas

Criacao de uma “fonte Unica de verdade” com CRM, automacgdes, marketing, pipeline e
dados de clientes. O objetivo é eliminar silos e permitir decisdes baseadas em evidéncias.

N - Navegacao Guiada por Insights

As equipes operam com dashboards de acdo (ndo de observagao), onde cada
representante sabe o que fazer, quando e por qué. Os insights direcionam cadéncia,
mensagem e timing.

C - Cadéncias Adaptativas

Fluxos de contato dindmicos que se ajustam automaticamente conforme engajamento,
objecao e comportamento do cliente. Cada interacao “ensina” o sistema.

R - Roteamento Inteligente e Imediato

Distribuicdo de leads e oportunidades em tempo real, considerando capacidade,
performance, especialidades e urgéncia. Isso reduz desperdicio e acelera conversao.

O - Orquestracao da Jornada Completa

Marketing, Vendas e CS dividem o mesmo mapa da jornada, com SLAs compartilhados e
pontos de transicao claros. Nada “cai entre as cadeiras”.

N - Nutricao Continua e Multicanal

Personalizacao continua por email, WhatsApp, social, inbound e conteuddo orientado por
dados — antes, durante e depois da venda — para aumentar LTV.

| - Iteracao Continua e Feedback 360°
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Cada area alimenta insights para ajustar processos, mensagens, ofertas e automacodes. O
meétodo existe para se reinventar semanalmente.

A -Aceleracao da Receita

O resultado final: reducao do CAC, compressao do ciclo de vendas, aumento de
conversao e expansao de receita por upsell, cross-sell e referrals.

A aplicacao pratica deste modelo envolve o0 uso intensivo de tecnologia para automatizar
processos manuais e liberar o tempo do vendedor para o que realmente importa: vender.
Isso inclui o roteamento inteligente de leads, onde algoritmos distribuem as
oportunidades para os vendedores com maior probabilidade de fechamento baseados em
histdrico de performance e especializagao vertical.

Alideranca em vendas B2B, sob a 6tica do RevOps, deixa de ser uma funcao de cobranca
de metas para se tornar uma fungao de habilitacao (sales enablement), fornecendo ao
time as ferramentas, o conteldo e 0s processos necessarios para vencer em um mercado
saturado.

Outro aspecto crucial desta evolugao € a mudanca no perfil de contratacao e treinamento.
O vendedor "lobo solitario", que bate a meta mas nao segue o processo, torna-se um risco
para a previsibilidade da receita. A nova arquitetura comercial valoriza a disciplina, a
capacidade de aprendizado continuo e a colaboracdo. Os treinamentos deixam de ser
eventos pontuais e tornam-se jornadas continuas de aprendizado (continuous learning),
focadas ndo apenas no produto, mas na industria do cliente, nas tendéncias regulatérias e
nas técnicas de venda consultiva como SPIN Selling ou Challenger Sale.

3. 0 EXECUTIVO LATINO-AMERICANO COMO ATIVO
ESTRATEGICO GLOBAL

A América Latina, e o Brasil em particular, apresenta um dos ambientes de negécios mais
complexos e desafiadores do mundo para o setor financeiro. Relatérios do Forum
Econdémico Mundial (WEF) frequentemente citam a regido como um paradoxo de alta
complexidade burocratica e extrema inovagcao. A combinacao de uma regulacao bancaria
densa, um sistema tributario labirintico, altas taxas de juros e uma cultura de fraude
sofisticada cria um "campo de treinamento" Unico para executivos do setor.

Aqueles que conseguem nao apenas sobreviver, mas prosperar e escalar negécios neste
ambiente, desenvolvem uma resiliéncia e uma capacidade de adaptacao que sao
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extremamente valiosas em escala global. O executivo latino-americano de pagamentos €,
por necessidade, um solucionador de problemas complexos, acostumado a lidar com
crises, mudancas regulatérias abruptas e volatilidade econémica como parte da rotina
operacional.

A experiéncia hibrida € um traco distintivo deste perfil. Muitos dos lideres que hoje
comandam a expansao de fintechs, incluindo minha propria trajetdria, iniciaram suas
carreiras em grandes bancos tradicionais. Instituicdes como Santander e Itau sdo escolas
de governanca, gestao de risco, processos estruturados e escala massiva. Ter gerenciado
carteiras de grandes contas corporativas e operagdes de comércio exterior nessas
instituicoes fornece uma base sdlida de entendimento sobre como o dinheiro move o
mundo.

No entanto, a transi¢cdo para o mundo das fintechs exige o "desaprender" da burocracia e
o aprendizado da agilidade, da experimentacao rapida e da cultura customer-centric. O
executivo que domina esses dois mundos possui uma vantagem competitiva inigualavel:
ele sabe falar a lingua do regulador e do banco central, ao mesmo tempo em que fala a
lingua do desenvolvedor e do empreendedor de startup.

A capacidade de inovar sob restricao é outra caracteristica marcante. O Brasil foi pioneiro
em diversas techologias financeiras, desde o envio de declaracdo de imposto de renda
online até a criagao do Pix, que se tornou referéncia mundial em pagamentos
instantaneos. Liderar aimplementacado comercial dessas tecnologias exige uma visao
estratégica apurada. Por exemplo, na implementacéo de ecossistemas de pagamento
para Smart Cities, como realizado na Sigapay, o desafio ndo era apenas tecnoldgico, mas
cultural: convencer gestores publicos e cidadaos a migrar do dinheiro fisico para o digital.
Essa expertise em gestdo de mudanca e adogao tecnoldgica é exportavel para qualquer
mercado emergente ou desenvolvido que esteja passando por processos de digitalizacao.

Ainternacionalizacao das fintechs brasileiras é a prova da maturidade deste executivo.
Empresas que nasceram resolvendo dores locais agora expandem suas operacdes para a
América Latina, Estados Unidos e Europa. O lider comercial neste contexto atua como um
diplomata corporativo, adaptando a proposta de valor da empresa as nuances culturais e
regulatérias de cada novo mercado. A habilidade de construir times multiculturais, de
gerir operacoes remotas e de manter a coesao da cultura organizacional através de
fronteiras é uma extensao direta da diversidade e flexibilidade inerentes ao contexto
latino-americano.
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4. ESTUDO DE CASO: APLICAGCAO DE REVOPS E ESCALA
EM E-COMMERCE E INFRAESTRUTURA BANCARIA

Ateoria da Nova Arquitetura Comercial somente se valida quando submetida ao teste da
realidade e dos numeros. A aplicacdo da metodologia "SINCRONIA RevOps" foi testada
em cenarios de alta pressao e necessidade de resultados imediatos, provando sua
eficacia em diferentes modelos de negdcio dentro do espectro de pagamentos.

Um caso emblematico foi a atuagdo na Abmex, uma fintech focada em pagamentos para
o mercado de infoprodutos e e-commerce de alto volume (high stakes). O desafio inicial
era transformar uma operagao comercial reativa em uma maquina de aquisicao previsivel.
A empresa possuia um produto robusto, mas carecia de processos de vendas
estruturados para atingir o proximo nivel de escala e capturar grandes contas.

Aintervengao comecgou com o diagndstico e a reestruturacao completa do funil de
vendas. Implementamos a segregacao de funcoes entre SDRs (Sales Development
Representatives), BDRs (Business Development Representatives) e Closers (Executivos de
Contas), garantindo que cada profissional estivesse focado em uma etapa especifica da
jornada do cliente. Paralelamente, estabelecemos uma cultura orientada a dados, onde
cada ligacao, e-mail e reunido eram registrados e analisados. O alinhamento entre
Marketing e Vendas foi crucial: definimos o perfil de cliente ideal (ICP) com precisao
cirurgica, direcionando os esforgos de aquisigao para players com maior volume
transacionado e menor risco de fraude.

O resultado dessa reengenharia foi contundente: em apenas cinco meses, a Abmex
adquiriu mais de 120 novos clientes corporativos. O impacto financeiro dessa aquisicao
foi imediato e expressivo. O Volume Total de Pagamentos (TPV) gerado por esses novos
clientes atingiu a marca de R$ 260 milhées no mesmo periodo de cinco meses. Esse
crescimento nao foi apenas volume; foi volume com qualidade e margem. A
previsibilidade trazida pelo modelo de RevOps permitiu a empresa planejar melhor seu
fluxo de caixa e seus investimentos em tecnologia. O sucesso da estratégia foi coroado
com o reconhecimento do mercado: a Abmex recebeu o Prémio Fincatch, figurando entre
as melhores fintechs do Brasil ha categoria de Pagamentos em 2023.

Outro cenario de aplicacgéo critica ocorreu na Fire Banking, uma fintech especializada em
infraestrutura de APls para o sistema Pix. Aqui, o desafio era diferente: vender tecnologia
pura (banking-as-a-service) para outras empresas que necessitavam integrar pagamentos
instantaneos em suas operagoes. Avenda era técnica, complexa e envolvia multiplos
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decisores. Atuando como consultor estratégico e parceiro comercial em 2024, desenhei a
estratégia de go-to-marketfocada em verticais de alta demanda por liquidez imediata. A
metodologia SINCRONIA foi adaptada para um ciclo de vendas B2B mais consultivo,
focando na demonstracao de ROI (Return on Investment) e na facilidade de integracéo da
API.

O foco na profissionalizagao do funil de vendas e na capacitagao técnica da equipe
comercial gerou resultados rapidos. A estratégia permitiu a aquisicao de contas
estratégicas que, somadas, aportaram um volume transacionado adicional de R$ 150
milhées para a Fire Banking ainda em 2024. Além do resultado financeiro direto, a
atuacao foi decisiva para o posicionamento da marca no ecossistema, representando a
empresa em eventos como o FEBRABAN TECH e consolidando parcerias com grandes
players nacionais.

A experiéncia na Blip, liderando a unidade de Inside Sales focada em PMEs, trouxe a tona
o desafio da escala em volume massificado. Diferente da venda Enterprise da Abmex ou
da Fire Banking, a venda para PMEs exige velocidade e automacéo. O desafio era atingir
metas agressivas com uma equipe reduzida e, em muitos casos, nao treinada. A resposta
foi a otimizacédo radical dos processos e o uso intensivo de playbooks de vendas.
Padronizamos o discurso, criamos scripts de contorno de objecdes e implementamos
rotinas de role-play diarias. O resultado foi recorde: a equipe atingiu US$ 2,5 milhées em
vendas em apenas seis meses de 2024, provando que a metodologia RevOps € adaptavel
e eficaz tanto para grandes contas quanto para o mercado de volume.

Estes trés casos — Abmex, Fire Banking e Blip — embora distintos em seus modelos de
negoécio e publico-alvo, compartilham um fio condutor: a presenca de uma liderancga que
nao aceita o status quo e que utiliza a arquitetura comercial como alavanca de valor.

5. INOVAGCAO EM SETORES TRADICIONAIS: O CASO DAS
SMART CITIES E PAGAMENTOS URBANOS

A fronteira da inovagdo em pagamentos ndo esta apenas no ambiente puramente digital
do e-commerce, mas na digitalizagao da infraestrutura fisica das cidades. O conceito de
Smart Cities depende intrinsecamente de sistemas de pagamento eficientes e invisiveis

para funcionar.

A experiéncia na Sigapay, atuando como consultor estratégico de desenvolvimento de
negoécios, proporcionou um laboratério perfeito para testar a aplicacao de tecnologias de
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pagamento na gestio publica e mobilidade urbana. O projeto consistia na transicao do
modelo obsoleto de parquimetros fisicos (moedeiros) para um ecossistema digital de
gestao de estacionamento rotativo via aplicativo mével.

O desafio comercial neste cenario era multifacetado: envolvia a venda B2G (Business-to-
Government) para ganhar as concessoes e licitagcdes, e a venda B2C (Business-to-
Consumer) para garantir a adocao do aplicativo pelos cidadaos. A estratégia de go-to-
market precisou ser desenhada para quebrar a inércia cultural e a resisténcia a
tecnologia, comuns em servigos publicos. A abordagem focou na experiéncia do usuario
(UX) e na educacédo do mercado. Nao bastava disponibilizar o app; era necessario criar
campanhas de ativacao local, parcerias com comércios de bairro para atuarem como
pontos de venda digital e uma interface de pagamento extremamente simplificada e
intuitiva.

A liderancga do projeto envolveu a coordenagao de equipes multidisciplinares, unindo
desenvolvimento de produto, marketing de campo e relagdes governamentais. A
estratégia de escalabilidade desenhada resultou na implementacdo bem-sucedida da
solucao em diversas cidades nos estados do Rio Grande do Sul, Santa Catarina e Sdo
Paulo. O impacto na receita e no volume transacionado foi monumental. Durante o
periodo de consultoria e implementacao, o volume total de transacdes saltou de

R$ 50.000 para R$ 1,5 milhdo. Esse crescimento de 2.900% né&o foi apenas um sucesso
financeiro, mas um caso de sucesso de politica publica e modernizagao urbana
impulsionada por fintech.

O projeto Sigapay validou a tese de que pagamentos digitais sdo ferramentas de gestéo
urbana. A digitalizagao permitiu as prefeituras um controle de arrecadagao em tempo real,
reducao de custos com manutencgao de equipamentos fisicos e mitigacédo de fraudes e
evasao de receita. O sucesso na Sigapay prova que metodologias de vendas complexas e
gestao de alta performance sao aplicaveis e necessarias também em setores tradicionais
e regulados.

6. TIMES DE ALTA PERFORMANCE E A FRONTEIRA DA
INTERNACIONALIZACAO

A construcao de uma arquitetura comercial robusta depende, em ultima andlise, das
pessoas que a operam. A tecnologia e 0 processo sao habilitadores, mas o talento é o
motor. A experiéncia acumulada na lideranca de equipes na Safe2Pay, onde o
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crescimento de receita superou 200% em trés anos, demonstra que a formacao de times
de alta performance é uma ciéncia comportamental e gerencial.

Nao se trata apenas de contratar os melhores curriculos, mas de criar um ambiente de
seguranca psicoldgica, desafio intelectual e meritocracia clara, conceitos amplamente
defendidos por instituicbes como a Harvard Business Review. A metodologia RevOps
fornece a transparéncia necessaria para essa cultura: quando as métricas sao claras e
acessiveis a todos, a subjetividade na avaliagcdo de desempenho desaparece, dando lugar
a uma cultura de accountability e busca por exceléncia.

O papel do lider na formagao desses times envolve a implementacao de Planos de
Desenvolvimento Individual (PDls) rigorosos e rituais de gestao constantes. O feedback
deve ser instantdneo e baseado em dados. Na Safe2Pay, a expansao para 2.500 novos
clientes so6 foi possivel porque a equipe de vendas foi treinada para atuar como
consultores de negocio, entendendo profundamente a dor do cliente. Um time de vendas
de fintech precisa saber mais sobre o negdcio do cliente do que o préprio cliente, para
poder prescrever a solucao financeira correta.

Ainternacionalizacao apresenta-se como o proximo passo légico para times e empresas
que atingiram a exceléncia no mercado domeéstico. A experiéncia na Safe2Pay,
expandindo a pegada da empresa para paises da América Latina, e a vivéncia anterior no
Santander gerindo negdcios internacionais, evidenciam que o know-how brasileiro em
pagamentos € um produto de exportacao. Executivos e times que dominam essas
tecnologias tém uma janela de oportunidade uUnica para levar essas solugdes para
mercados onde o sistema financeiro ainda é arcaico ou fragmentado.

No entanto, a internacionalizacao exige uma adaptacao cultural profunda. O que funciona
em Sao Paulo pode nao funcionar na Cidade do México ou em Miami. A lideranca
comercial global precisa ter a sensibilidade de adaptar o playbook de vendas as normas
locais, sem perder a esséncia da metodologia de alta performance. A construgao de times
multiculturais, que misturam a agressividade comercial brasileira com o conhecimento
local do novo mercado, é a chave para o sucesso.

7. LIMITAGOES DO ESTUDO

Embora os resultados e a metodologia apresentados neste artigo demonstrem eficacia
comprovada, € importante delinear certas limitagcdes para fins de rigor académico.
Primeiramente, as estratégias e o framework SINCRONIA RevOps foram desenvolvidos e
aplicados predominantemente no contexto do mercado latino-americano. Embora a
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regiao seja um proxy relevante para mercados emergentes globais, a replicacao direta
dessas taticas em mercados maduros como EUA ou Europa pode exigir adaptacoes
significativas, dadas as diferencas regulatdrias e a maturidade tecnolégica preexistente.

Adicionalmente, os estudos de caso concentram-se em empresas em estagio de
crescimento acelerado (scale-ups) ou turnaround. A aplicacdo dos mesmos processos em
instituicoes financeiras centenarias, com culturas organizacionais arraigadas e legados
tecnologicos complexos, pode enfrentar barreiras de implementacao mais severas,
exigindo ciclos de gestdo de mudancga mais longos do que os observados nas fintechs
analisadas.

Por fim, a dependéncia de tecnologias especificas (como o Pix no Brasil) pode criar vieses
na analise de velocidade de adocao. Em jurisdicdes onde pagamentos instantaneos ainda
nao sdo a norma, as métricas de conversao e liquidez podem variar substancialmente.

8. CONCLUSAO

A trajetdria percorrida ao longo deste artigo, sustentada por dados empiricos e estudos de
caso reais, confirma a tese de que a lideranca em vendas B2B no setor de fintechs evoluiu
para uma disciplina de engenharia de alta precisdao. A Nova Arquitetura Comercial ndo é
um conceito abstrato, mas um sistema operacional tangivel, fundamentado na
metodologia "SINCRONIA RevOps" e na integracéo total entre techologia, processos e
pessoas.

Os resultados apresentados — a geragao de R$ 260 milhdes em TPV na Abmex, R$ 150
milhdes na Fire Banking, o crescimento de 2.900% na Sigapay e US$ 2,5 milhées em
vendas na Blip — sao provas irrefutaveis de que a escala ndo é fruto do acaso, mas da
execucao disciplinada de uma estratégia bem desenhada.

Ficou evidente que o executivo latino-americano possui um papel protagonista neste
cenario global. Acomplexidade do ambiente de negdcios no Brasil forjou uma geragao de
lideres capazes de navegar incertezas, inovar sob regulacao estrita e transformar desafios
estruturais em oportunidades de negdcio. A "vantagem hibrida" — a capacidade de
mesclar a robustez da escola bancaria tradicional com a velocidade e a cultura de risco
das startups — é o diferencial que permite a esses executivos liderarem operacoes de
hipercrescimento e expansao internacional.

A metodologia RevOps demonstrou ser o elo perdido que conecta a estratégia a execucao.
Ao quebrar os silos entre marketing, vendas e sucesso do cliente, e ao utilizar dados para
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guiar cada decisao, as fintechs conseguem atingir niveis de eficiéncia e previsibilidade de
receita que eram impensaveis no modelo comercial antigo.

Olhando para o futuro, a tendéncia € a intensificagcdo da competicado e a continua
comoditizacdo da infraestrutura financeira. Nesse ambiente, a qualidade da equipe
comercial e a sofisticagéo da estratégia de go-to-market serdo, cada vez mais, 0os Unicos
diferenciais sustentaveis. Ainternacionalizacao deixara de ser uma opc¢ao para se tornar
uma necessidade de sobrevivéncia e crescimento. As fintechs que vencerao serao
aquelas lideradas por executivos que entendem que vendas nao é arte, mas ciéncia; que
lideranca nao é cargo, mas servico; e que o sucesso do cliente é o unico indicador que
garante a longevidade do negdcio.
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