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Como o0 aumento das vendas pode
quebrar empresas e afastar investidores

O crescimento € a promessa mais sedutora do mercado. Quem nao passaria por certa euforia ao ver as
vendas e consequentemente o faturamento aumentando? A reacdo positiva, a principio, é natural

as ha um paradoxo

nessa questao: nem

todo crescimento é
saudavel. Quando a receita
sobe sem que processos, go-
vernanca e equipe estejam
alinhadas — s6 para citar os
principais pontos—aproépria
expansdo cria fragilidades
que podem levar uma em-
presa ao colapso.

E ndo sou eu que estou
dizendo. O relatério “The
Global Startup Ecosystem”,
do Startup Genome, indica
que 74% das startups de
alto crescimento falham
justamente por escalarem
prematuramente. O que
posso afirmar, com mais de
duasdécadas de experiéncia
assessorando empresas e
suas operacOes de fusoes
e aquisi¢Oes, é que esse fe-
ndmeno nao esta reservado
a um setor ou outro, nem
mesmo apenas a startups.
Da area tech ao varejo, os
riscos existem para todo
mundo.

E quais riscos sdo esses?
Para comecar, os proprios
processos por tras das
vendas. Contratos grandes
e pontuais, por exemplo,
pressionam producao, logis-
tica e atendimento. Quando
se trata de aumento de vo-
lume, os sistemas que até
entdo funcionavam com 10
clientes tendema entrar em
pane com 100. E comum
que as empresas reajam
contratando rapido, o que
aumenta despesasfixas sem
garantir fluxo previsivel.
Esse descompasso corréi o
caixa mais rapido do que o
crescimento aparentaresol-
ver. Oresultado costumaser
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entregas atrasadas, custos
variaveis explodindo e o fim
da margem de lucro, para
ndo falar nos problemas
reputacionais.

Cultura e lideranca tam-
bém pagam o preco. O ritmo
acelerado amplia falhas de
comunicacdo e dilui res-
ponsabilidades quando néo
ha ferramentas e rotinas ja
prontas para essas mudan-
cas. Em empresas que cres-
cem rapido sem estruturar
decisbes, cargos ficam sem
clareza, o quelevatodomun-
do a ficar meio perdido. Isso
gera rotatividade e perda
de memoria organizacional,
0 que, por sua vez, destroi
a produtividade — que
provavelmente foi um dos
principais fatores que leva-
ram o negdcio a crescer em
primeiro lugar.

Quando olhamos pelolado
dosinvestidores, osriscosdo
crescimento desestruturado

ficam ainda mais tangiveis.
Queminveste monitoramais
doquereceitabruta; querem
ver sustentabilidade econo-
mica e previsibilidade. Nin-
guém vai colocar dinheiro
em uma bomba-relégio. Na
horade aportar, investidores
buscam transparéncia nas
métricas, historico de re-
tencao, governanca minima
e um plano claro de como a
empresa vai seguir escalan-
do preservando a saude da
empresa em seus aspectos
inegociaveis. No caso de um
movimento de M&A, se o
crescimento for “bonito” no
faturamento, mas feio nes-
sas outras variaveis, ou nao
havera acordo ouaempresa
vaireceber muito menos do
que poderia.

Para detectar se o seu
negocio estd ou nao estru-
turado para crescer, reco-
mendo procurar por esses
trés sinais quando as vendas
estouram:

* A receita cresce en-
quanto a margem bruta
diminui;

e Ha aumento de rotati-
vidade de clientes ou
de reclamacoes opera-
cionais;

¢ Hacontratacioacelerada
sem processos de on-
boarding e papéis claros.

Se dois desses sinais apa-
recem juntos, ja é hora de
frear a expansio e trabalhar
em estabilidade e gover-
nanca. Comece mapeando
0 negoécio de cima a baixo
e investindo em processos:
automacao onde faz sentido,
humanizagdo onde é impres-
cindivel, planos de capaci-
tacdo de colaboradores e o
que mais for necessario para
cobrir os gaps mais 6bvios.
Consultorias e relatérios
financeiros detalhados tam-
bém sdo uma O6tima ideia
para o momento.

Talvez,acimade tudo, seja
preciso ter coragem para di-
zerndao. Nemtoda expansao
é sinal de maturidade. Em-
presas que entendem isso
conseguem manter clareza
nas prioridades, proteger o
caixa e fortaleceraconfianca
de quem apostanelas, sejam
clientes ou investidores.
O jogo nio é sobre quem
cresce mais rapido, mas sim
quem consegue construir
umnegoécio que continuade
pé no longo prazo.

(Fonte: Rodrigo Baraldi é Conselheiro
Estratégico de M&A com mais de

R$ 10,2 bilhées assessorados em
operagoes. Ele participou de mais

de 100 deals, incluindo Petpolymers,
Sotreq, Marfrig e Agropecuaria Santa
Mariana).
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Entramos em um novo
ciclo de tnmvestimentos.
Depois de dois anos
marcados por retracao
global, o mercado
comega a mostrar Sinais
de retomada, mas nao
para todos

capital voltoua circular,

porém com muito mais

seletividade. Como in-
vestidora e mentora de star-
tups SaaS, gosto de dizer que
2026 nao serd um ano para
amadores, serd um ano para
fundadores preparados.

Relatorios recentes mos-
tramisso com clareza. O Global
Venture Capital Report 2024,
da PitchBook, indica que os
aportes globais cresceram
pouco mais de 6% no ultimo
ano, mas ainda estdo muito
abaixo do pico registrado em
2021. Ja a CB Insights aponta
que 35% das startups encer-
ram as atividades por falta
de caixa, e nao por falta de
produto ou tecnologia. Isso
reforca uma realidade que
repito hé anos: captacdo nao
comeca na reuniao com o in-
vestidor, comecamesesantes,
na organizacdo dos numeros,
métricas e processos.

1. Planejamento financeiro

ndo é opcional

Para captar em 2026, o
primeiro passo € ter clareza
absoluta sobre caixa, burnrate
erunway. Semisso, nao existe
conversa séria com nenhum
fundo. Investidores querem
ver projecoes realistas, e nao
promessas otimistas. Se a
startup nao sabe quanto gasta
pormeés, quanto tempo temde
pista e quanto custa adquirir
um cliente, a captacdo nao
avanca.

2. CAC, LTV e margens vao
definir quem passa da
triagem
Costumo orientar os fun-

dadores a ndo apresentarem

indicadores maquiados. O

mercado estd cansado de

pitches que mostram cres-
cimento, mas nao mostram
eficiéncia. Arelacaoentre CAC

e LTV precisa estar positiva

ou, no minimo, em evolucao.

Em 2024, um levantamento

da Bessemer Venture Part-

ners reforcou que negocios
eficientes, e nao apenas os
de crescimento acelerado,
foram os que mais receberam
aporte. Essa tendéncia deve
se intensificar em 2026.

3. Narrativa clara importa
tanto quanto ndmeros
Captacao € racional, mas

também é emocional. O in-

vestidor avalia os dados, mas
também avalia clareza, visao

e a capacidade do fundador

de explicar o problema que

resolve. Quando liderava
equipes comerciais com mais
de 250 vendedores, aprendi

que pessoas compram clareza,
nao complexidade. Isso vale
igualmente para investidores.
O pitch para 2026 precisa
responder trés perguntas de
forma objetiva: por que o pro-
blema é grande, por que vocé é
o melhor time para resolvé-lo
e por que agora.

4. Relacionamento vale mais

do que pitch deck

Uma pesquisa da First
Round Capital mostrou que
92% dos founders bem-su-
cedidos construiram relacio-
namento com investidores
antes da primeira captacao.
Em 2026, isso sera ainda mais
determinante. Investidores
querem proximidade, que-
rem acompanhar a evolucdo
e querem ver consisténcia
no dia a dia, e ndo apenas em
umaapresentacdode 15slides.
Comece antes, apare¢a mais,
converse com fundos mesmo
quando nao estiver captando.

5. Execucdo comercial serd
o maior diferencial
Nosltimosmeses, observei
um padrao claro. Startups
com fundadores que dominam
execucao comercial, e nao
necessariamente que vieram
de vendas, avancam mais rapi-
do. Uma andlise do Marketing
Science Institute ja indicava
que startups com cofunda-
dores oriundos de marketing
e vendas tém probabilidade
maior de obter financiamento
externo. No nosso portfélio,
essatendénciaserepete: efici-
éncia comercial encurta ciclos
de venda, melhora métricas e
acelera tracdo. E porisso que
afirmo que os maiores cases
de 2026 serao construidos por
equipes capazes de transfor-
mar produto emreceita, e ndo
apenas em tecnologia.

6. 2026 serd um ano de

consolidacdo

Minha previsao para 2026 é
direta: veremos uma separa-
¢ao mais clara entre startups
preparadas e startups que
insistem em operar de forma
improvisada. O capital vai
continuar existindo, mas vai
para quem comprova matu-
ridade. Vai para quem mede,
revisa, testa, corrige e entrega.
Vai para quem trata captacao
COmo processo, € Nao como
evento.

Como investidora, meu
olhar se volta para fundadores
com visdo e disciplina. Para
negocios que entendem que
planejamento financeiro nao
é burocracia, mas estratégia.
Paratimes que unem produto,
dados e vendas com capacida-
de real de execucdo. No fim,
a logica é simples: captar é
consequéncia. A preparacio
é a causa. E quem entender
isso agora estard anos a fren-
te quando 2026 comecar de
verdade.

(*) Cofundadora da Start Growth.
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CNPJ(MF) n® 60.884.756/0001-72 e NIRE n° 35.300.028.180
Resumo da Ata A.G.E. de 24.10.2025
Local, Hora e Data - Na sede da Cia, a Av. Paulista, n® 1063, conj. 201, Sdo Paulo - SP, as 10:hrs,
no dia 24.10.2025. Convocacgédo e Presencas: Dispensada a convocagdo, nos termos do artigo
124, § 4°, da Lei 6.404/76 em razdo da presenga de Acionistas representando a totalidade do Ca-
pital Social, conforme assinaturas langadas na presente Ata e no Livro de Presenca dos Acionistas.
Composicao da Mesa - Presidente - Sr. Yasunobu Ono, Diretor Presidente da Cia - Secretario - Sr.
Daisuke Sasaki, Diretor da Cia. Ordem do dia: Deliberar acerca: |) da rentncia do Sr. Tomoharu
Suzuki ao cargo de Diretor da Cia; e Il) da indicacdo do Sr. Nagato Umehara ao cargo de Diretor
da Cia. Deliberagdes: Apds discussdo das matérias da ordem do dia, os Acionistas aprovaram, por
unanimidade de votos, 1) a aceitagao da renuncia do Sr. Tomoharu Suzuki ao cargo de Diretor da
Cia a partir desta data, fazendo constar em ata o agradecimento dos acionistas por seus préstimos a
Cia; e Il) aindicagao do Sr. Nagato Umehara, de nacionalidade japonesa, portador do Passaporte n®
TM1285436, expedido pelo Governo Japonés, para o cargo de Diretor da Cia, ficando ressalvado que
a posse no referido cargo encontra-se condicionada a obtenc¢&o de autorizagao emitida pela Coorde-
nacg&o-Geral de Imigrag&o, nos termos da legislag&o vigente. Encerramento - Nada mais havendo a
tratar, foram suspensos os trabalhos pelo tempo necessario para a lavratura da presente ata, a qual
foi lida, aprovada, e assinada por todos os presentes. A Ata em inteiro teor foi registrada na JUCESP
sob n?426.003/25-1 em sesséo de 02.12.2025, e publicada neste jornal no formato impresso e digital.

FARESA FAZENDAS REUNIDAS S/A
CNPJ/MF N°. 02.151.090/0001-47
Edital de Convocacgéao - Assembleia Geral Extraordinaria
Ficam os Srs. Acionistas convocados para A.G.E., a realizar-se em 16/12/25, as
11:00hs, na sede social, para deliberarem sobre a seguinte Ordem do Dia: 1) (a) elei-
¢ao e posse da diretoria; (b) autorizar a companhia a realizar distribuigao de lucros; e
(c) Outros assuntos de interesse geral. George de Paula Ribeiro - Diretor.

Este documento foi assinado digitalmente por Jornal Empresas E Negocios Ltda.

Sao Paulo, sabado a segunda-feira, 06 a 08 de dezembro de 2025 5

Para verificar as assinaturas va ao site http://assinaturas.certisign.com.br e utilize o codigo 8F86-B23D-D8C2-70EA.



PROTOCOLO DE ASSINATURA(S)

O documento acima foi proposto para assinatura digital na plataforma Certisign Assinaturas. Para verificar as assinaturas clique no link:
http://assinaturas.certisign.com.br/Verificar/8F86-B23D-D8C2-70EA ou va até o site http://assinaturas.certisign.com.br e utilize o cédigo abaixo para verificar se este
documento € valido.

Caodigo para verificacdo: 8F86-B23D-D8C2-70EA

Hash do Documento
4902339EBDF2B7FD8B10D7D280195106CED21118EDE9241AEB28FC8F8F1BD5DD

O(s) nome(s) indicado(s) para assinatura, bem como seu(s) status em 05/12/2025 é(séao) :

@ Lilian Regina Mancuso - 05.687.343/0001-90 em 05/12/2025 18:38 UTC-03:00
Tipo: Certificado Digital - JORNAL EMPRESAS E NEGOCIOS LTDA - 05.687.343/0001-90




