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1. Introducé&o: O Novo Paradigma de Lideranca de
Receita

O mercado global de executivos fracionarios atingiu US$ 15 bilhdes em 2024 e deve chegar a US$ 22
bilhdes até 2029, segundo o Global Fractional Leadership Market Report. No Brasil, essa tendéncia esta
apenas comecando — mas com forca.

Empresas B2B tech brasileiras enfrentam um dilema comum: precisam de lideranca sénior de receita para
destravar crescimento, mas ndo tém escala ou recursos para justificar um executivo full-time que custa
entre R$ 80.000 e R$ 150.000 mensais (com saléario, beneficios e equity).

Dado critico: Segundo estudo da McKinsey (2023), empresas Fortune 100 com um Chief
Revenue Officer ou fungdo similar reportaram 1,8x mais crescimento de receita do que
aguelas sem essa posicao. A questédo nao é 'se' vocé precisa de lideranca de receita — € como
acessé-la de forma inteligente.

Este playbook foi escrito para CEOs, founders e boards de empresas B2B tech brasileiras que estéo
considerando um Fractional CRO. Vou compartilhar dados de mercado, frameworks de decisdo e a
metodologia que desenvolvi apds escalar receita em empresas como Oracle ($48M - $240M), AT&T;
LATAM ($3M - $47M) e Informatica (150% YoY).

2. 0 Que E um Fractional CRO

Um Fractional CRO (Chief Revenue Officer Fracionario) € um executivo sénior de receita que trabalha
parcialmente para sua empresa — tipicamente 2-3 dias por semana — com accountability por resultados,
nao por horas.

O que diferencia um Fractional CRO de um consultor?

Dimenséo Consultoria Tradicional Fractional CRO
Diagnosticos, frameworks, Execucédo hands-on, resultados
Entrega PowerPoints mensuraveis

Workshops pontuais, reunifes

Participacé@o mensais 2-3 dias/semana na operacgao
Por projeto, sem metas de Metas acordadas, success fee
Accountability resultado atrelado

Forecast, coaching, processos,
Atuacgédo Recomendagdes estratégicas deals

R$ 300k-500k por projeto (3 R$ 25k-60k/més com execucéo
Custo tipico meses) continua



O Fractional CRO participa de reunibes de forecast, treina vendedores, estrutura processos de
qualificaco, define métricas, e as vezes até entra em deals estratégicos. E um operador, ndo um advisor.

"70% dos primeiros VPs de Sales em SaaS ndo chegam a 12 meses. E uma das
contratagbes mais comuns e também mais devastadoras em startups.”
— Jason Lemkin, SaaStr

3. O Mercado B2B Tech no Brasil em 2025

O ecossistema de startups SaaS na América Latina vive um momento de maturacdo. Segundo a pesquisa
State of SaaS LatAm 2024:

69% — das startups SaaS LATAM sdao financiadas por VC
+137% — crescimento da participacédo de VC desde 2017
40% — das startups brasileiras usam modelo SaaS
~100% — NRR mediano em SaasS publico (2024)

Fontes: State of SaaS LatAm 2024, Bessemer Venture Partners, TechRound

O Brasil ocupa a 272 posigcao global em ecossistemas de startups e € lider na América do Sul, com 18
unicérnios e hubs tecnolégicos consolidados em Sdo Paulo, Curitiba e Florianépolis.

O Desafio Especifico do Brasil

* Complexidade tributéaria: O sistema fiscal brasileiro adiciona camadas de complexidade ao pricing
e margem

« Ciclos de venda longos: DecisGes de compra em empresas brasileiras tendem a envolver mais
stakeholders

« Escassez de talento: Executivos de vendas com experiéncia real em scaling de B2B tech sédo raros

e Capital mais caro: Com a Selic elevada, o custo de oportunidade de '‘queimar runway' € maior

Contexto importante: Apos o 'vale da morte' de 2022-2024, os investidores estdo priorizando
crescimento eficiente sobre crescimento a qualquer custo. Métricas como CAC Payback e
NRR tornaram-se determinantes para follow-on rounds. Um Fractional CRO pode ser a ponte
entre 'precisamos crescer' e 'ndo podemos queimar caixa'.

m Tem duvidas? Fale diretamente comigo:

WhatsApp Direto —



https://wa.me/5511975341961?text=Oi%20Carlos,%20li%20o%20Guia%20de%20Fractional%20CRO%20e%20gostaria%20de%20conversar...

4. Quando Contratar um Fractional CRO

Existem sinais claros de que sua empresa precisa de lideranca de receita externa. Desenvolvi este
framework ap0s analisar dezenas de empresas em estagio similar:

Os 7 Sinais de Alerta

. Crescimento estagnado h& 6+ meses apesar de esfor¢o do time
. CEO gastando mais de 40% do tempo em vendas e pipeline

. Pipeline coverage menor que 2x da meta (deveria ser 3-4x)

. Win rate abaixo de 20% (benchmark B2B SaaS: 20-22%)

. Forecast errando mais de 25% do previsto consistentemente

. Churn de vendedores acima de 30% ao ano

N o 0o B~ WO N P

. Nao existe processo de vendas documentado com critérios de stage

Sweet spot: Empresas Série A/B com receita entre R$ 5M-50M/ano séo o perfil ideal para
Fractional CRO. Ja validaram o mercado (product-market fit existe), mas ainda néo tém escala
para justificar C-level full-time.

Perfil de Empresa Ideal

0 Bom Fit:

* Receita anual de R$ 5M-50M

e Série A ou B captada

« Produto validado, problema é GTM

¢ CEO coachable e disposto a mudar

* Runway de 12+ meses

e Time de CS existe (retencao funciona)

[ON&o é o Momento:

¢ Ainda buscando product-market fit

* Receita abaixo de R$ 5M/ano

* Runway menor que 9 meses

* Founder ndo quer mudar abordagem
* Nao tem customer success

e Espera 'méagica’' em 30 dias

5. Custos e ROI: A Matematica da Decisao

Vamos aos numeros reais do mercado brasileiro em 2025:



Custo de um Fractional CRO

Nivel Perfil

Ex-gerentes comerciais, 5-10

Janior anos

Ex-diretores, 10-15 anos, track

Pleno record em scaling

Ex-C-level, 15+ anos, multiplos

Sénior exits ou turnarounds

Faixa Mensal

R$ 15.000 - R$ 25.000

R$ 25.000 - R$ 45.000

R$ 45.000 - R$ 80.000

Além do retainer mensal, € comum incluir um success fee de 5-15% sobre o crescimento de ARR acima

do baseline acordado.

Comparativo: Fractional CRO vs. VP Sales Full-Time

Componente VP Sales Full-Time
Salario base/més R$ 40.000 - R$ 65.000
Bonus/comissdes R$ 15.000 - R$ 30.000/més
Encargos CLT (~70%) R$ 28.000 - R$ 45.000/més
Equity 1-3% tipico

Custo total anual R$ 1.0M - R$ 1.8M

Tempo até produtividade 6-12 meses

Fractional CRO

R$ 25.000 - R$ 60.000

Success fee variavel

Na&o aplicavel (PJ)

0.25-0.5% (opcional)

R$ 300k - R$ 720k

30-60 dias

Fontes: Glassdoor Brasil, Salario.com.br, CAGED 2024

A matematica: Um Fractional CRO custa 30-40% de um VP full-time, mas entrega 70-80% do
impacto. Para empresas que nédo estio prontas para escalar o time de vendas agressivamente,

€ a opcao mais eficiente em capital.



6. Fractional CRO vs. Alternativas

Por Que as Solucdes Tradicionais Falham

Opcéo

Contratar VP Sales

Consultoria Big 4

Conselho do Board

Founder Faz Tudo

Mais Vendedores

Por Que Falha

12-18 meses de ramp. 50%+ taxa
de falha.

R$500k-1.5M por PowerPaints.
Zero execucao.

1 hora/més ndo muda operagéo.

Context switching. CEO vira
gargalo.

Escala o problema, ndo a
solucao.

7. Metodologia de Implementacao

Fractional CRO Resolve

Instalar arquitetura primeiro.

Execucédo hands-on, 2-3

dias/semana.

Rigor de board + execucdo diaria.

Co-ownership de revenue.

Consertar processo primeiro.

Desenvolvi esta metodologia ap6s décadas de experiéncia em turnarounds de receita. Ela se divide em

trés fases:

Fase 1: Diagnéstico (30 dias)

* Deep-dive em 25+ KPIs de pipeline e eficiéncia

¢ Entrevistas 360° com time, founders e clientes

¢ Analise de 20+ deals recentes

« Documentacéo do baseline

« Definicdo de metas D30/D60/D90

Fase 2: Transformacéao (90 dias)

« ICP e Segmentacédo de contas

« Processo de Vendas com stages e critérios

* Messaging e Posicionamento por persona

* RevOps e Rituais semanais

* Dashboards de métricas

Fase 3: Aceleracao (60+ dias)

« Hiring e onboarding estruturado

* Enablement e treinamento continuo



* Playbooks documentados

e Handover para lideranca interna

m Sua empresa esta pronta para um Fractional CRO?

Agendar Diagnhdstico Gratuito —



https://calendly.com/carlos-andre-alavanka/30min

8. Métricas e KPIs Criticos

Métricas de Pipeline

Métrica Benchmark B2B SaaS Sinal de Alerta
Pipeline Coverage 3-4x da meta < 2x

Win Rate 20-22% <15%

Sales Cycle 67-84 dias > 120 dias
Lead-to-Customer 2-5% <1%
MQL-to-SQL 15-21% <10%

Métricas de Eficiéncia
Métrica Benchmark Por Que Importa

Payback > 18 meses indica
CAC Payback 6-12 meses ineficiéncia

Abaixo de 3:1 = unit economics
LTV:CAC 3:1 ou maior quebrado

NRR 100-110% bom, 120%+ elite NRR < 100% significa contragcao

Se 70%+ nao bate meta, o
Quota Attainment 60-70% do time problema é o sistema

Insight de practitioner: Ndo acompanhe 50 métricas. Escolha 5-7 que sdo leading indicators
do seu negdcio. Pipeline Velocity = (Oportunidades x Deal Size x Win Rate) + Ciclo de Vendas
é a 'north star metric' que captura eficiéncia, valor e velocidade em um ndmero.

9. Os 7 Erros Fatais na Contratacao

1. Contratar Consultor Disfarcado

Se a pessoa so quer fazer 'assessoria estratégica’ e ndo esta disposta a entrar em forecast call, ndo é
Fractional CRO.

2. Ignorar Track Record Especifico

Experiéncia em Fortune 500 nédo se traduz automaticamente para startup Série A.

3. Nao Definir Métricas de Sucesso



Sem metas claras acordadas antes de comegar, vocé nao saberd se esta funcionando.

4. Esperar Magica Rapida

Transformagdo de GTM leva 90-180 dias para mostrar resultados sustentaveis.

5. Nao Dar Autoridade Real

Se o Fractional CRO precisa pedir permisséo para cada decisdo, ndo vai funcionar.

6. Negligenciar Fit Cultural

Se o estilo de lideranga ndo combina com a cultura, havera atrito constante.

7. Nao Ter Kill-Switch

Defina checkpoints claros (Dia 30, Dia 90) para avaliar se esté funcionando.

10. Checklist: Sua Empresa Esta Pronta?

Antes de contratar um Fractional CRO, responda honestamente:

m Temos product-market fit comprovado?

m Nossa receita esta entre R$ 5M e R$ 50M/ano?

® Temos runway de pelo menos 12 meses?

m O CEO est4 disposto a delegar decisfes de revenue?
m Existe um time de vendas (mesmo que pequeno)?

m Temos time de Customer Success?

O board/investidores estao alinhados?

Estamos dispostos a tomar decisdes dificeis?
m Temos paciéncia para 90-180 dias até resultados?

m O problema é GTM/execucao, nao produto?

Se vocé respondeu 'sim' para 8+ itens, provavelmente esta pronto para um Fractional CRO.



m Proximo Passo

Uma conversa de 30 minutos para entender sua situagao

Diagndstico Inicial (Sem Compromisso)

Uma conversa direta para entender se faz sentido trabalharmos juntos. Sem pitch, sem presséo. Se nao
formos o fit certo, vou te dizer — e provavelmente indicar quem é.

O Andlise rapida da sua situagéo atual de GTM
O Identificag&o dos 3 maiores gargalos de receita

0 Recomendacédo honesta (mesmo que ndo seja me contratar)

m Agendar Conversa de 30min

m WhatsApp Direto

mm Capacidade limitada: Atendo no maximo 3 empresas simultaneamente.

Carlos André

Managing Partner da Alavanka
Fractional CRO para empresas B2B Tech brasileiras

www.alavanka.com.br
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