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RESUMO

A atividade de Private Bank, responsavel pela distribuicdo de ativos mobiliarios,
desempenha um papel significativo no mercado financeiro, atendendo a clientes com
disponibilidade minima de capital, geralmente a partir de dez milhdes de reais,
conforme o Codigo ANBIMA. A segmentacdo de mercado visa identificar grupos de
individuos com necessidades homogéneas dentro de um grupo e heterogéneas entre
grupos diferentes. O atendimento ao cliente Private é diferenciado, envolvendo
profissionais certificados e especializados para compreender o perfil de risco e
comportamental do cliente. O Private Banker utiliza seu conhecimento de mercado
para esclarecer questdes legais e tributarias, além de oferecer orientacdo em Wealth
Planning. As teorias de financas comportamentais, baseadas nos estudos de
Kahneman e Tversky, sdo fundamentais para compreender os comportamentos
irracionais dos investidores, influenciando o relacionamento entre o Private Banker e
o cliente. A psicologia financeira, explorada por Kahneman, destaca vieses cognitivos
como erros sistematicos no processamento de informacgdes, afetando decisdes.
Heuristicas, emocodes, influéncia social e restricdes de processamento de informacdes
sdo fatores que moldam o comportamento financeiro. A vivéncia Unica de cada
investidor cria escolhas enviesadas, enquanto fatores pessoais, politicos e culturais
influenciam a aversao ao risco. O estudo propde investigar a influéncia desses fatores
nas decisdes de alocacao de capital dos clientes Private no Brasil, analisando se a
origem dos recursos e vieses politicos e culturais impactam os perfis de risco. A
compreensao da psicologia financeira € crucial para a gestdo patrimonial eficaz,
garantindo solidez institucional. A pesquisa busca identificar os principais fatores que
influenciam as decisdes de alocacéo de capital dos clientes Private, considerando a
analise do comportamento e da psicologia financeira do investidor, bem como a
influéncia da origem dos recursos na exposicéo ao risco. O objetivo é aprimorar os
processos de gestédo das carteiras de clientes Private, proporcionando conhecimento
aos profissionais de relacionamento.

Palavras-chave: Private Banking. Financas Comportamentais. Psicologia Financeira.

Tomada de Deciséo. Alocacéo de Capital.
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1 INTRODUCAO

A atividade desempenhada pelo Private Bank assume uma posicdo de
destaque no cendrio do mercado financeiro, especialmente no que concerne a
distribuicdo de ativos mobiliarios. O publico-alvo desse segmento consiste em clientes
com uma disponibilidade minima de capital, cujo montante €& determinado
individualmente por cada instituicdo, mas que geralmente parte de um investimento
inicial de, no minimo, dez milhdes de reais, conforme estabelecido pelo Cdédigo
ANBIMA de Regulacao e Melhores Praticas para a Atividade de Private Banking no
Mercado Doméstico, em 2015. O método de segmentacdo de mercados,
fundamentado nas diretrizes de Smith (1956), objetiva identificar grupos de individuos
com necessidades homogéneas dentro de um determinado conjunto e,
simultaneamente, necessidades heterogéneas entre diferentes conjuntos.

Com o intuito de atender a clientela do segmento Private, as instituices
financeiras implementam um sistema de atendimento que se diferencia
substancialmente do modelo tradicional, abrangendo aspectos tanto no ambito do
relacionamento como na oferta de produtos, abarcando ativos financeiros, linhas de
crédito e servicos bancéarios. Conforme as definicbes delineadas pela Associacéo
Brasileira das Entidades dos Mercados Financeiro e de Capitais (ANBIMA) em 2015,
0os ativos dos clientes Private sdo categoricamente segregados em diversas
modalidades, tais como Fundos Abertos, Fundos Exclusivos/Restritos, Ativos de
Renda Variavel, Ativos de Renda Fixa, Caixa/Poupanca, Fundos Estruturados,
Previdéncia Privada (Aberta) e Outros Investimentos.

Com base na vivéncia da autora e com a analise de pesquisa qualitativa,
elaborou-se um estudo acerca do atendimento Private em uma das principais
Instituicbes Financeiras. A prestacdo de servico € conduzida por profissionais
devidamente certificados e capacitados, visando a compreensao aprofundada do perfil
de risco e comportamental do cliente. Essa abordagem visa se alinhar aos objetivos
de vida do cliente por meio da disponibilizacdo de informacgbes pertinentes que
auxiliem nas tomadas de decisdo. Além disso, o conhecimento e a andlise de mercado
por parte do Private Banker se refletem na oferta de esclarecimentos sobre questbes
legais e tributarias, incluindo uma vertente especifica em Wealth Planning

s

(planejamento sucessorio). O suporte € complementado por uma equipe de
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especialistas que contribuem com informacdes relevantes acerca de ativos, buscando
compor um portfélio alinhado ao perfil especifico do cliente.

Ao direcionar a atengdo para o comportamento dos clientes Private nos
grandes bancos que operam no mercado financeiro brasileiro, em relacdo as suas
tomadas de deciséo, as teorias de financas comportamentais, especialmente aquelas
derivadas dos estudos conduzidos por Kahneman, mencionados ao longo desta
investigacdo, fornecem uma perspectiva analitica para interpretar as escolhas feitas
pelos clientes em relacdo aos seus patriménios e as alocagdes correspondentes em
ativos financeiros. Essa dinamica exerce uma influéncia direta nas interacdes entre o
Private Banker e seu cliente.

A partir da publicacdo do artigo intitulado "Prospect Theory: An Analysis of
Decision under Risk" em 1979, os psicOlogos cognitivos Kahneman e Tversky
destacaram que os investidores, ao se deixarem influenciar por Heuristicas de
Julgamento para justificar suas decisfes, podem demonstrar comportamentos
irracionais e propensdo a erros sistematicos. Este fenbmeno revela a aplicacdo da
psicologia no contexto financeiro, tendo como base os trés pilares fundamentais:
vieses comportamentais, aversao a perda e segregacao de ativos.

No contexto das financas comportamentais, conforme a prépria nomenclatura
sugere, discute-se a maneira como o comportamento humano pode influenciar a
tomada de decisbes, muitas vezes afastando-se de uma abordagem estritamente
racional. Um dos destacados pesquisadores nesse campo, como dito anteriormente,
€ 0 psicologo Kahneman, laureado com o Prémio Nobel de Economia em 2002 e
reconhecido como um dos principais especialistas globais em Economia
Comportamental. Em colaborag&o com Tversky, iniciaram os pioneiros estudos sobre
como os aspectos psicolégicos impactam as decisdes individuais, delineados na obra
"The Psychology of Intuitive Judgment: Heuristics and Biases", publicada em 1982.

Devido a singularidade das caracteristicas individuais, observa-se que o
pensamento sobre determinados assuntos ndo se adere a uma linearidade de
raciocinio preciso. Como resultado, surge uma complexidade na formulacdo de teorias
econbmicas ou financeiras que possam explicar comportamentos mediante regras
predefinidas.

Ao refletir sobre o que se situa além do racional, compreende-se como tudo
aquilo que desvia de uma linha de raciocinio predefinida devido a influéncias do

ambiente vivenciado por cada individuo. Segundo a abordagem de Ambros e Lodetti



(2019), os vieses cognitivos sao considerados erros sistematicos que surgem como
uma estratégia de simplificacdo no processamento da informacdo, manifestando-se
de maneira previsivel em circunstancias especificas. Além disso, conforme a
perspectiva de Kahneman (2011), os vieses cognitivos sdo entendidos como desvios
sistematicos em relacdo ao pensamento racional diante de situacfes, podendo ser
originados por motivos individuais, tanto de maneira previsivel quanto imprevisivel.

De acordo com as contribuicées de Yoshinaga e Ramalho (2014), os desvios
sistematicos do comportamento racional em situacbes e decisbes podem ser
atribuidos a diversos fatores. Entre esses, destacam-se as heuristicas, que
desempenham um papel crucial ao evitar decisfes totalmente racionais, agindo como
regras generalizadas ou atalhos que facilitam a tomada rapida de decisdes. Contudo,
0 uso excessivo de heuristicas pode levar a escolhas irracionais, restringindo o
processo decisorio a um pensamento generalizado desprovido de fundamentacdo em
fatos, apresentando-se como um potencial problema.

Outro elemento influente sdo as emocgoOes, ilustradas, por exemplo, em
situacOes excepcionais e descontroladas, como a pandemia de COVID-19. Nessas
circunstancias, as emocdes tendem a se manifestar de forma intensa, afastando o
individuo da realidade e impactando suas decisées. Um exemplo adicional ocorre em
periodos de grande desvalorizacdo na bolsa de valores, quando as pessoas podem
tomar decis6es menos favoraveis impulsionadas por rea¢cdes emocionais.

A influéncia social também é destacada como um fator relevante, sendo
exercida por meio de redes sociais, midia e figuras influentes. Essa influéncia pode
ter efeitos tanto positivos quanto negativos, uma vez que as alternativas apresentadas
por uma pessoa podem nédo ter o mesmo impacto satisfatorio sobre outra.

Adicionalmente, a capacidade limitada de processamento de informacgbes é
mencionada como uma restricdo inerente, na qual as pessoas enfrentam limitacdes
na capacidade de assimilar e processar as informacdes disponiveis. Por fim, as
restricbes de armazenamento e busca de informacgfes séo abordadas, sugerindo que
a memoria individual muitas vezes armazena informacfes desnecessarias,
negligenciando o que é verdadeiramente relevante ou util no momento decisério.

Conforme Housel (2020), as diferencas na forma como as pessoas
experienciam o dinheiro geralmente exibe uma consideravel variacdo de individuo
para individuo, mesmo quando aparentemente consideramos essas pessoas como

muito semelhantes superficialmente. Nesse contexto, observa-se que a experiéncia
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individual de cada investidor propicia a adocéo de regras heuristicas como meio de
resolver problemas especificos, resultando, por conseguinte, em escolhas
enviesadas.

Além disso, conforme as conclusdes apresentadas pelos economistas
Malmendier e Nagel (2009), os resultados sugerem que a propenséao dos investidores
individuais a assumir riscos esta intrinsecamente ligada a histéria pessoal de cada
individuo. Essa constatagdo sublinha a relevancia da analise comportamental dos
clientes Private, uma vez que suas decis0es nao se restringem unicamente aos
resultados de um questionario de adequacdo — Suitability — mas também sao
influenciadas por eventos significativos em suas vidas.

Mediante a experiéncia profissional da autora em uma destacada instituicéo
bancéaria brasileira no segmento Private, torna-se possivel identificar nuances
comportamentais dos investidores em relacdo as suas decisdes de alocacdo de
capital. Essas variacbes aparentam ser influenciadas por diversos fatores, como
posicionamento politico, caracteristicas culturais da regido do cliente, origem dos
recursos, nivel de compreensdo do mercado financeiro, entre outros. Contudo, é
imperativo aprofundar e investigar rigorosamente essas especulacoes.

O presente estudo propde a investigacdo da influéncia desses fatores nas
decisfes dos clientes Private brasileiros, representados pela amostra que fundamenta
a pesquisa, a qual é representada pelos Private Bankers, que conduzem o
relacionamento destes clientes. Apesar das conjecturas sobre as razfes por tras do
comportamento dos investidores Private, € necessario efetivar uma andlise que
determine se a aversdo ao risco desses investidores varia em funcédo da origem de
Seus recursos e quais sao o0s impactos dos vieses politicos e culturais na adaptacao
dos perfis de risco, abrangendo desde os mais conservadores até os mais agressivos.

Contudo, a compreensdo da psicologia financeira emerge como uma
ferramenta crucial para orientar as decisfes, e sua analise possibilita ndo apenas aos
profissionais do mercado, mas também as instituicdes presentes no segmento Private
Bank no Brasil, adquirir conhecimento sobre conceitos comportamentais relacionados
as financgas. Isso, por sua vez, assegura uma gestdo mais eficaz do patriménio sob
sua responsabilidade e, em ultima instancia, contribui para a solidez financeira da
instituicao.

Diante disso, considerando a multiplicidade de variaveis que impactam as

decisdes de alocacao de capital e reconhecendo a relevancia desse conceito para o
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mercado financeiro, clientes e instituicbes, surge a indagacdo: o que determina o
comportamento de um cliente Private em relacdo aos seus investimentos?

Diante do exposto e considerando a influéncia direta do nivel de compreenséo
sobre o mercado financeiro nos processos decisérios, torna-se imperativo que a
pesquisa compreenda 0s elementos que impactam as decisdes de alocacao
patrimonial. Nesse contexto, a pesquisa se justifica pela busca em identificar e
destacar tais fatores influentes.

Para tanto, este estudo tem como objetivo geral destacar os principais fatores
gue exercem influéncia nas decisdes dos clientes Private em relacdo a alocacéo de
seus capitais financeiros notados pelos Private Bankers. Isso sera alcancado através
de duas abordagens principais: 1) a andlise do comportamento e da psicologia
financeira do investidor, enfocando as caracteristicas individuais que estdo
diretamente associadas aos fatores comportamentais da personalidade de cada
individuo, e 1) a investigacdo sobre como a origem dos recursos do cliente pode
desempenhar um papel determinante na exposi¢cao ao risco e, consequentemente, na
diversificacao de seu portfélio de produtos.

Além disso, o0s objetivos especificos deste estudo incluem: realizar uma
pesquisa para identificar os fatores que influenciam a manifestacédo de caracteristicas
psicolégicas refletidas na personalidade dos clientes Private, considerando suas
trajetdrias individuais; compreender de que forma a vivéncia do cliente pode impactar
suas decisfes financeiras; estabelecer um comparativo, com base nas informacgdes
obtidas, por meio de entrevistas com 0s responsaveis por contas de clientes Private
nas principais instituicdes financeiras do Brasil; e utilizar esse comparativo para tracar
perfis de clientes e compreender as razdes por tras de suas decisdes de alocacao de
recursos.

Com isso, espera-se que o conhecimento adquirido possa aprimorar a
capacidade do Private Banker em auxiliar os investidores a compreenderem suas
tendéncias e falhas no processo decisério. Em meio a casos de sucesso e insucesso,
as financas comportamentais proporcionam uma aproximacado com a realidade
vivenciada pelo cliente, permitindo a compreensdo das razdes por tras de suas
decisfes. Dessa forma, o Private Banker esta apto a ajudar o cliente a encontrar a
abordagem mais adequada para rentabilizar seu patrimbnio, seja por meio de

estratégias mais conservadoras ou mais agressivas.
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Os resultados desta pesquisa serdo empregados para aprimorar 0S processos
de gestado das carteiras de clientes Private, contribuindo para uma maior precisao do
conhecimento disseminado entre os profissionais responséaveis pelo relacionamento

com os clientes.

2 PRIVATE BANK: HISTORICO, CONCEITOS E PRINCIPAIS CARACTERISTICAS

No ambito do universo financeiro, o Private Banking se destaca como uma
vertente especializada, desempenhando um papel crucial na gestdo de ativos e no
atendimento a uma clientela distintiva. Este capitulo, intitulado "Private Bank:
Historico, Conceitos e Principais Caracteristicas", propde-se a explorar elementos
fundamentais dessa modalidade, abordando tépicos essenciais que delineiam o
panorama do Private Banking.

Inicialmente, sera discutido o conceito fundamental de quem é considerado um
cliente Private, delimitando as caracteristicas e critérios que norteiam essa categoria
especifica de investidores. Em seguida, adentrar-se-a no perfil de risco desses
clientes, analisando como suas propensdes e tolerancias moldam as estratégias de
investimento.

Uma abordagem minuciosa serd destinada as caracteristicas intrinsecas de
cada tipo de investimento no ambito do Private Banking, detalhando os principais
veiculos de investimento, como fundos, Certificados de Depdésito Bancario (CDB) e
investimentos em renda fixa, poupanca, previdéncia e Tesouro Direto.

Além disso, este capitulo se aprofundara no campo das Financas
Comportamentais, uma disciplina que lanca luz sobre a influéncia psicol6gica nas
decisfes financeiras. Dentro desse contexto, serdo exploradas as heuristicas de
julgamento e o0s vieses comportamentais, componentes cruciais que moldam as
escolhas dos investidores Private.

A compreensdo desses aspectos é essencial para uma analise holistica do
Private Banking, permitindo ndo apenas a identificagdo dos perfis e preferéncias dos
clientes, mas também orientando as estratégias de investimento e o relacionamento
efetivo entre os clientes e seus Private Bankers. Este capitulo visa, assim,
proporcionar uma visdo abrangente e aprofundada do Private Banking, delineando

seus fundamentos e peculiaridades.



13

2.1 O que é um cliente Private

Conforme anteriormente mencionado neste estudo, a qualificacdo para receber
atendimento no ambito do Private Banking é determinada pela capacidade minima de
investimento de capital, estabelecida individualmente por cada instituicdo financeira
participante do mercado que atende a esse segmento. Essa capacidade ndo pode ser
inferior a um milhdo de reais e, usualmente, & estabelecida com base em um
investimento inicial de dez milhdes de reais, conforme as diretrizes estipuladas pelo
Codigo ANBIMA de Regulacdo e Melhores Préticas para a Atividade de Private
Banking no Mercado Doméstico (2015).

O aconselhamento em investimentos e a gestao de ativos sao considerados
atividades preponderantes no ambito do Private Banking, como destacado por Woehle
(1999) e Wagner (2000 apud Foehn, 2004). Nesse contexto, percebe-se a
exclusividade no atendimento a esse segmento, uma vez que profissionais
qualificados mantém uma maior proximidade com os clientes, oferecendo soluc¢des
abrangentes que envolvem n&o apenas a alocacéo patrimonial e o planejamento
sucessorio, mas também atendem as demandas cotidianas, como servigos bancarios
gue englobam transferéncias bancérias, seguros, cartbes e pagamentos, entre outros.

Nesse contexto, é observavel que um cliente classificado como Private ocupa
um patamar privilegiado na estrutura social, caracterizado ndo apenas por seu
substancial poder aquisitivo, mas também pela influéncia e acesso a servigos
exclusivos. Essa posicao elevada na piramide social confere ao cliente Private uma
condicdo que transcende meramente aspectos financeiros, destacando-se por seu
status e pela capacidade de usufruir de beneficios e oportunidades exclusivas

proporcionadas pelo segmento.

2.2 Perfil de Risco dos Clientes

O delineamento do perfil de um investidor é estabelecido por meio da resposta
ao questionario suitability ou API (analise de perfil de investidor), submetido a
instituicao financeira na qual o cliente mantém conta e pretende realizar investimentos.
Conforme preconizado pela ANBIMA (2017), as respostas fornecidas possibilitam a

instituicdo financeira avaliar a tolerancia ao risco do cliente e classifica-lo em um perfil
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especifico, permitindo, assim, a oferta de produtos financeiros mais alinhada as
caracteristicas e preferéncias individuais do investidor.

Dentre os perfis de risco comumente adotados no cenario financeiro, destacam-
se quatro categorias principais: conservador, moderado, arrojado e agressivo. Esses
perfis sdo instrumentos essenciais para a categorizacdo e compreensdo das
preferéncias e aversfes ao risco de cada investidor, contribuindo para a oferta de
produtos financeiros mais alinhados as suas caracteristicas individuais (ITAU, 2011).

O perfil conservador caracteriza-se pela preferéncia por investimentos de
menor volatilidade e menor exposicao a riscos. Investidores com esse perfil priorizam
a preservacao do capital e geralmente optam por ativos mais seguros, como titulos de
renda fixa.

Ja o perfil moderado busca um equilibrio entre a preservacdo do capital e o
potencial de retorno. Investidores moderados aceitam um nivel moderado de risco em
busca de rentabilidades superiores, diversificando seus investimentos entre ativos de
renda fixa e renda variavel.

O perfil arrojado caracteriza-se pela disposi¢ao a assumir riscos mais elevados
em busca de retornos expressivos. Investidores arrojados estédo dispostos a enfrentar
maior volatilidade nos investimentos, predominantemente alocando recursos em
ativos de renda variavel.

Por fim, o perfil agressivo reflete uma tolerancia significativa ao risco, buscando
maximizar os retornos a longo prazo. Investidores com esse perfil estdo dispostos a
assumir riscos substanciais, priorizando investimentos de alto potencial de retorno,
principalmente em ativos mais volateis e com maior exposi¢cdo ao mercado.

Conforme elucidado pelo site do Itat Corretora (2011), € crucial que o investidor
compreenda e identifique seu perfil de risco, considerando seus objetivos financeiros,
limites de tolerancia ao risco e horizonte de prazo de investimento. Essa consciéncia
permite embasar decisdes de investimento mais alinhadas com as metas individuais,
contribuindo para uma abordagem mais assertiva e consciente na gestéo do portfolio.

O investidor de perfil mais conservador demonstra uma inclinagdo por
estratégias de investimento que minimizem a exposicdo ao risco, priorizando a
preservacdo do capital investido. Nesse contexto, ha uma predilecdo por ativos
financeiros caracterizados por maior liquidez, proporcionando uma abordagem mais

cautelosa em relagéo a volatilidade do mercado.
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Contrastando, o investidor que adota um perfil mais agressivo busca o
crescimento do capital por meio de investimentos que oferecam retornos mais
substanciais. Essa abordagem implica uma maior tolerancia ao risco e a volatilidade
dos ativos, uma vez que o investidor aceita eventuais perdas periédicas com o

propésito de alcancar ganhos expressivos em um horizonte de longo prazo.

2.3 As caracteristicas de cada Investimento

O segmento a ser explorado neste subtopico concentra-se nas caracteristicas
distintivas de diversos instrumentos de investimento, desdobrando-se em categorias
especificas que compreendem Fundos, CDB e Renda Fixa, Poupanca, Previdéncia e
Tesouro Direto. Cada uma dessas modalidades apresenta particularidades que
influenciam as escolhas dos investidores, sendo essencial compreender suas
caracteristicas intrinsecas para uma alocacéo de recursos consciente e alinhada aos
objetivos financeiros individuais. Aqui, serdo delineados e analisados os aspectos
relevantes de cada categoria de investimento, proporcionando uma visdo abrangente

e detalhada sobre as opc¢des disponiveis no universo do Private Banking.

2.3.1 Fundos

Os Fundos de Investimento operam sob a estrutura de condominios, reunindo
investidores que aplicam recursos em uma carteira comum gerida por um gestor
devidamente autorizado pela Comissdo de Valores Mobiliarios (CVM) e certificado
pela Associacdo Brasileira das Entidades dos Mercados Financeiro e de Capitais
(ANBIMA, 2017). Ao investir em um fundo, o participante delega ao gestor a
responsabilidade de administrar seus recursos. Devido aos consideraveis patrimonios
liquidos dos fundos, estes tém acesso a uma gama mais ampla de opcdes de alocacao
em comparacao com o investidor individual.

Entre os diversos tipos de fundos, encontram-se aqueles voltados para
investimentos de curto, médio ou longo prazo, abrangendo categorias como juros pos

e pre-fixados, multimercado, inflacéo e acdes. A diversidade de caracteristicas desses
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fundos proporciona aos investidores com diferentes perfis uma ampla gama de opcdes

de produtos para a construcédo de suas carteiras de investimento.

2.3.2 CDB e Renda Fixa

Os Certificados de Depésitos Bancarios (CDB), conforme definidos pela
ANBIMA (2017), configuram-se como investimentos de renda fixa que proporcionam
ao investidor a previsibilidade do prazo e das condicbes de remuneracdo. Sendo
emitidos pela propria instituicdo financeira, os CDBs usufruem da solidez e respaldo
da entidade emissora.

Os CDBs sédo considerados titulos de divida emitidos por instituicdes
financeiras com o propdésito de captar recursos. O investidor que adquire um CDB
empresta dinheiro ao banco emissor, e, em contrapartida, recebe uma remuneracao
que pode ser pos-fixada, atrelada a algum indice de referéncia, ou prefixada, com a
taxa de retorno definida no momento da aplicagdo. A seguranca e a rentabilidade
desses investimentos dependem diretamente da solidez da instituicdo emissora,
tornando essencial uma analise criteriosa da reputacéo e saude financeira do banco.

Ainda conforme a ANBIMA (2017), os investimentos em renda fixa
compreendem uma categoria de ativos financeiros em que a remuneragao ou retorno
do investidor € estabelecido no momento da aplicacdo, seguindo critérios
predefinidos. O investidor em renda fixa empresta seu capital a uma entidade (seja
governamental ou privada) e, em troca, recebe juros ou uma taxa de retorno acordada.
Essa modalidade é reconhecida por oferecer maior previsibilidade quanto aos ganhos
e riscos, sendo, portanto, uma opg¢ao atrativa para investidores com perfil mais

conservador, que buscam estabilidade e seguranca em suas aplicacdes financeiras.

2.3.3 Poupanca

A Poupanca é uma modalidade de investimento amplamente reconhecida pelos
brasileiros. De acordo com informacgdes do Infomoney (2022), ela se caracteriza como
uma aplicacdo conservadora, oferecendo liquidez diaria e isencdo de imposto de

renda sobre os rendimentos. Os ganhos mensais da poupanc¢a séo creditados nas
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datas de aniversario, correspondentes ao momento da aplicacdo. Essa forma de
investimento, por sua simplicidade e seguranca, costuma atrair investidores com perfil

mais cauteloso, que buscam preservacgao do capital e acesso facil aos recursos.

2.3.4. Previdéncia

Alternativa de investimento a curto prazo, a Previdéncia é uma ferramenta que
viabiliza a acumulacdo de recursos para o futuro, sendo passivel de resgate ou
conversdo em renda mensal (INFOMONEY, 2022). Além disso, apresenta vantagens
fiscais e desempenha um papel relevante no planejamento sucessorio, uma vez que,
em caso de falecimento, ndo integra o inventario tradicional. Os recursos sao
direcionados diretamente as contas dos beneficiarios designados, proporcionando

uma efetiva estratégia de protecéo patrimonial.

2.3.5. Tesouro Direto

Conforme informacdes do Infomoney (2022), os titulos publicos séo
considerados um dos investimentos mais seguros, caracterizados por baixo risco.
Esses instrumentos proporcionam a oportunidade de realizar economias de longo
prazo, com rentabilidade real e liquidez respaldada pelo Tesouro Nacional. Esses
titulos desempenham um papel crucial na captacao de recursos, financiando tanto a

divida publica quanto as atividades do Governo Federal.

2.4. Financas Comportamentais

O estudo do comportamento do investidor estabelece uma relevante intersecao
entre a economia e a psicologia, desafiando teorias que postulam a racionalidade nas
decisfes financeiras. Nesse contexto, 0s psicélogos cognitivos Kahneman e Tversky,
em sua obra "The Psychology of Intuitive Judgment: Heuristics and Biases," publicada
em 1982, destacam que a irracionalidade pode conduzir o investidor a equivocos, uma

vez que o raciocinio individual € influenciado pelo ambiente e situagfes especificas
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vivenciadas. Dessa maneira, as Heuristicas de Julgamento sdo empregadas para
justificar essas decisbes, e a psicologia financeira se fundamenta nos vieses
comportamentais e nas heuristicas de julgamento. Esse cenario evidencia a
complexidade das interagbes entre fatores cognitivos e econdmicos na tomada de

decisdes financeiras.

2.4.1. Heuristicas de Julgamento

Com base na obra de Plous (1993), as heuristicas sdo compreendidas como
ferramentas que fornecem pontos de partida para embasar decisdes em situacdes de
incerteza. Embora as heuristicas simplifiquem as decisbes ao permitir que os
individuos as relacionem facilmente a experiéncias anteriores, Tversky e Kahneman
(1974) alertam que essa simplicidade pode levar a erros graves e sistematicos.

Dentre as heuristicas de julgamento, destacam-se a ancoragem, a
disponibilidade e a representatividade, abordadas pelos autores Tonetto, Kalil, Melo,
Schneider e Steim (2006) como fendmenos que orientam as decisdes individuais. A
ancoragem, conforme explicado por Plous (1989), ocorre quando as decisdes sao
influenciadas por eventos recentes, e a heuristica da ancoragem e adaptacédo pode
desempenhar um papel significativo nos julgamentos sociais. Este entendimento das
heuristicas destaca a importancia de considerar como os individuos utilizam atalhos
cognitivos na tomada de decisGes, mesmo que esses atalhos possam levar a
avaliacdes subijetivas e potencialmente enviesadas.

A heuristica da disponibilidade baseia-se em informacfes prontamente
acessiveis no cotidiano, que séo facilmente recordadas pelas pessoas. Tonetto, Kalil,
Melo, Schneider e Steim (2006) caracterizam essa heuristica como envolvendo
diversas func¢des cognitivas complexas, como memoria e imaginacdo. Eles observam
que a heuristica da disponibilidade € uma das mais frequentemente utilizadas, mas,
assim como outras heuristicas, pode levar a erros constantes de julgamento, uma vez
que sua aplicacdo esta sujeita as informagdes prontamente recordadas. Portanto, a
facilidade de lembranca das informacdes € o fator determinante nesse processo.

Por fim, a heuristica da representatividade recorre a estereotipos para analisar
situacdes presentes, fundamentando eventos com outros pertencentes a mesma

classe. Essa heuristica utiliza generaliza¢cdes baseadas em semelhancas superficiais,
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muitas vezes levando a inferéncias incorretas devido a simplificacdo e categorizacao
excessiva. O entendimento dessas heuristicas destaca a complexidade e as

armadilhas associadas aos processos cognitivos na tomada de decisoes.

2.4.2. Vieses comportamentais

Os vieses comportamentais, também conhecidos como erros sistematicos, sao
classificados em categorias cognitivas e emocionais. Ramalho (2013) explica que o
viés cognitivo esta relacionado a preconcepcdes diante das acdes individuais,
enquanto o viés emocional direciona as decisdes com base em sentimentos, em vez
de fatos objetivos.

Esses vieses manifestam-se em uma abordagem de tomada de decisdo com
maior risco, uma vez que o processo € influenciado por experiéncias vivenciadas pelos
individuos, as quais podem resultar em perdas financeiras significativas. Por exemplo,
Kahneman (2011) destaca que diante de ganhos ou perdas, ocorre uma reacao
cerebral automatica, levando as pessoas a serem avessas ao risco diante de ganhos
e atraidas pelo risco diante de perdas, demonstrando a influéncia dos vieses

comportamentais nas escolhas financeiras.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A necessidade de um método claro na elaboracéo de um trabalho é ressaltada
por Miguel (2007), pois auxilia no planejamento e execucao, direcionando de maneira
eficaz a pesquisa e garantindo a satisfacdo no processamento dos dados obtidos.

Neste estudo, serdo aplicadas técnicas de pesquisa qualitativas para analisar
as percepcOes dos Private Bankers em relacdo ao perfil de risco de seus clientes,
proporcionando uma melhor compreensao do tema em estudo.

Além disso, a pesquisa bibliografica sera empregada para examinar o
posicionamento de diversos autores sobre o objeto de pesquisa, contribuindo para as
conclusdes resultantes dos métodos previamente mencionados. Assim, a utilizacao
de obras ja publicadas oferece a oportunidade de comparar casos e obter maior

clareza nas conclusfes da pesquisa e nas respostas buscadas neste trabalho.
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3.1 Pesquisa Qualitativa

A aplicacdo de cinco entrevistas em profundidade, caracterizadas por serem
nao-estruturadas, diretas e pessoais, visa testar um Unico respondente, no caso, 0
Private Banker. A selecdo dos respondentes busca representantes de diferentes
regides do Brasil, visando explorar com maior detalhamento as motivacgdes, crencas
e atitudes dos clientes Private. A base de dados resultante das respostas obtidas na
pesquisa quantitativa servird como suporte para esta abordagem.

O roteiro inicial da entrevista é descrito no Apéndice A; no entanto, devido a
natureza perceptiva e sensivel da entrevista, ajustes poderao ser realizados conforme

a conducéo de cada entrevista.

4 ANALISE DOS RESULTADOS

Os participantes das entrevistas em profundidade séo profissionais do
segmento Private Bank de instituicdes financeiras atuantes no Brasil, ocupando
cargos de Banker. Esses Private Bankers desempenham um papel crucial no
relacionamento comercial com os clientes.

Como mencionado anteriormente, sdo profissionais certificados e capacitados
para compreender o perfil de risco e comportamental do cliente, buscando alinhar-se
aos objetivos de vida deste por meio de informacgfes que auxiliem nas tomadas de
decisdo e na elaboracdo do planejamento financeiro. A andlise dos dados
provenientes dessas cinco entrevistas proporcionara uma compreensdo mais
profunda da perspectiva dos profissionais sobre as caracteristicas e perfis dos clientes

Private.
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4.1 Andlise do conteudo das entrevistas

Os cinco entrevistados, todos Private Bankers, oferecem perspectivas valiosas
sobre o atendimento ao segmento Private, evidenciando variagdes regionais e
individuais em suas abordagens. Nota-se uma diversidade de perfis e experiéncias,
revelando nuances importantes para compreender o cenario financeiro e as
expectativas dos clientes.

Quanto ao perfil dos entrevistados, abrangem diferentes faixas etarias, géneros
e regides do Brasil. HA uma mistura de profissionais mais experientes, como o
entrevistado 1, com 52 anos, até aqueles mais jovens, como o entrevistado 2, com 28
anos. As localidades, como Sao Paulo, Porto Alegre e Blumenau, apresentam
distintas realidades econémicas e culturais, influenciando as estratégias de

atendimento dos Private Bankers.

Tabela 1 - Perfil dos entrevistados
Entrevistado Entrevistado Entrevistado Entrevistado Entrevistado

Caracteristicas 1 2 3 4 5
Género Masculino Masculino Masculino Feminino Feminino
Idade 53 anos 28 anos 35 anos 33 anos 47 anos

Estado de Porto Alegre - S&o Paulo - -
Sé&o Paulo - Porto Alegre - 9 .

Regiéo de Atuacéo Santa RS e Serra  SP e regiéo
SP RS . . ;
Catarina Gaucha  metropolitana:
Escolaridade P6s- Pés- Pés- Pés- Pos-
graduado graduado graduado graduado graduado
Certificagbes CFP CFP CFP CFP CFP
Posi¢ao no Banker Banker Banker Banker Banker

Segmento Private

Fonte: entrevistas em profundidade

Todos destacam a importancia da proximidade nas relacbes com os clientes,
ressaltando a confianca como elemento fundamental na escolha da instituicao
financeira para o gerenciamento do patriménio. A énfase na construgdo de
relacionamentos de longo prazo permeia as respostas, indicando a relevancia de uma

parceria sélida entre o Banker e o cliente.
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ENTREVISTADO 1:

“Sim, a proximidade nas relacdes pode ser crucial. Muitos clientes Private
Bank valorizam a confianca e a compreensao profunda de suas necessidades
financeiras. Estabelecer uma relacdo proxima e de longo prazo pode
influenciar significativamente a escolha da instituig&o financeira.”

ENTREVISTADO 2:

“Sim, a proximidade nas relacées é a base sempre. Nossos clientes valorizam
a confianca e a visao sobre o mercado. A escolha da instituicdo muitas vezes
é influenciada pela qualidade do relacionamento, mas como falei antes, aqui
no Sul temos muito esta cultura de ver sempre a melhor taxa no curto prazo,
0 que acaba “cegando” os clientes.”

ENTREVISTADO 3:

“Certamente, porque a confianga que se constréi € a base da longevidade do
relacionamento entre cliente e instituicao financeira. Aqui em Santa Catarina
os clientes gostam desta proximidade e querem que vocé seja transparente.
Sem isso, o relacionamento nao flui.”

Os entrevistados reconhecem a importancia da educagao financeira e
demonstram uma abordagem personalizada, adaptando-se ao nivel de conhecimento
de cada cliente. Nota-se uma preocupacao constante em proporcionar clareza e
transparéncia nas informagoes, independentemente do grau de familiaridade do
cliente com o mercado financeiro.

A origem dos recursos do cliente emerge como um fator determinante na
abordagem de alocacédo de capital e os entrevistados tendem a concordar sobre tal
viés comportamental. A divisdo entre empreendedores, herdeiros e suas diferentes
abordagens evidencia a complexidade na compreensdo do comportamento do

investidor e suas motivacdes financeiras.

ENTREVISTADO 1:

“Clientes empreendedores podem ter uma abordagem mais conservadora,
visando proteger os ganhos do negdcio. Herdeiros podem estar mais focados
na preservacdo e crescimento do patriménio. A origem dos recursos
influencia as metas e a tolerancia ao risco.”

ENTREVISTADO 3:

“Acredito que isso molde muito o comportamento do investidor. Dentre meus
clientes na regido em que atuo, vejo empresarios que iniciaram do zero a
empresa com perfis mais conservadores, focando na preservacao do capital,
e 0s que receberam as cotas por sucessao, nos quais ja vejo estratégias mais
a longo prazo, com foco no crescimento.”

ENTREVISTADO 4:

“Sim, o conservadorismo tem muito a ver com o senso de pertencimento,
vemos isto em empreendedores que comecaram empresas que hoje sdo
muito reconhecidas. Acredito que eles enxerguem como parte de suas vidas
e acabam tendo decisGes mais conservadoras a fim de preservar este
patrimbnio. Temos os herdeiros, que acabam tendo um perfil mais arrojado,
pois o recurso veio de alguém e ndo foi constituido por eles, em minha
opinido.”



23

A influéncia do posicionamento politico do cliente nas decisdes de alocacao de
capital é reconhecida, especialmente em regides com caracteristicas politicas mais
acentuadas. A neutralidade na analise do mercado financeiro é destacada, mas a
compreensao das preferéncias do cliente € considerada fundamental para orientar as

sugestdes de investimento.

ENTREVISTADO 1:

“O posicionamento politico pode influenciar as preferéncias de investimento,
especialmente quando se trata de setores especificos ou estratégias
alinhadas com as visbes do cliente. No entanto, a diversificacdo e a
maximizacao do retorno ainda sé&o prioridades.”

ENTREVISTADO 2:

“O posicionamento politico com certeza pode influenciar, principalmente em
setores especificos do mercado. Aqui no Sul vimos um movimento bem
especifico nas Ultimas eleicbes presidenciais, por conta da galera ser mais
enviesada a direita, ficaram extremamente inseguros e queriam estratégias
gue ndo eram exatamente o que o banco recomendava.”

ENTREVISTADO 3:

‘O posicionamento politico influencia e esta ligado as estratégias que
tracamos ao cliente. A ideologias, os setores de interesse etc. As preferéncias
do cliente sdo fundamentais para termos uma orientagéo individualizada.”

ENTREVISTADO 4:

“Claramente vemos esta relacéo, principalmente apos as ultimas elei¢cdes no
Brasil, que segregou o pais em dois polos e os clientes enviesados para
algum destes polos obtiveram claras movimenta¢des sobre suas decisfes.”

H& uma concordancia geral sobre os desafios impostos pelas expectativas
irreais geradas nas redes sociais. Os Private Bankers expressam a necessidade de
fornecer educacao financeira continua para ajudar os clientes a discernirem entre
informacdes superficiais e a realidade da rentabilidade de seus portfdlios. Sobre a
teméatica, o Entrevistado 3 trouxe um ponto interessante sobre os investidores
compararem seus portfolios com amigos e conhecidos, o que claramente produz um

Viés:

“Sim, muitos clientes comparam seus portfélios com conhecidos, por
exemplo, e muitas vezes as pessoas possuem perfis diferentes de investidor,
liquidez financeira maior ou menor, posicionamentos diferentes sobre o grau
de volatilidade etc. As expectativas irreais que muitas vezes sdo passadas
por pessoas alheias e que nao séo profissionais podem confundir o investidor
e colocéa-lo em uma situacdo que possa achar que esteja sendo enganado,
porque o portfélio dele ndo esta rendendo tanto quando o do “vizinho”. Por
isso, sempre tento fornecer a educacao financeira necessaria para que haja
um entendimento claro sobre as sugestbes passadas e sobre as andlises de
mercado.”
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O paralelo entre os entrevistados destaca a complexidade do ambiente de
Private Banking, evidenciando a importancia de estratégias personalizadas que levem
em consideracdo ndo apenas o perfil financeiro do cliente, mas também suas origens,
valores e preferéncias. A analise desses dados fundamenta a necessidade de uma
abordagem holistica para atender as demandas diversificadas do segmento Private,
destacando a relevancia da confianga, educacgao financeira e compreenséo profunda

do cliente como elementos-chave para 0 sucesso nesse setor.

4.2 Heuristicas, vieses e resultados encontrados

As teorias apresentadas sobre Financas Comportamentais, particularmente as
Heuristicas de Julgamento e os Vieses Comportamentais, tém relacdes claras com as
respostas dos entrevistados, conforme evidenciado a seguir.

e Heuristicas de Julgamento e Relacionamento com Clientes: Os Private Bankers
destacam a importancia da proximidade nas relacdes com os clientes e
ressaltam a confianga como elemento fundamental. Isso pode ser relacionado
a heuristica da ancoragem, onde as decisdes sao influenciadas por eventos
recentes. A confianca estabelecida previamente pode ancorar as decisdes
futuras dos clientes em relacdo aos investimentos propostos pelo Banker.

e Heuristica da Disponibilidade e Educacdo Financeira: Os entrevistados
reconhecem a importancia da educacdo financeira e demonstram uma
abordagem personalizada, adaptando-se ao nivel de conhecimento de cada
cliente. Isso pode ser associado a heuristica da disponibilidade, onde as
informacdes prontamente acessiveis, como o conhecimento financeiro dos
clientes, influenciam as decisbes do Banker ao adaptar sua abordagem de
acordo com o nivel de entendimento do cliente.

e Heuristica da Representatividade e Origem dos Recursos: A origem dos
recursos do cliente é destacada como um fator determinante na abordagem de
alocacdo de capital. Isso pode ser relacionado a heuristica da
representatividade, onde o Banker pode categorizar os clientes com base em
suas origens de recursos e aplicar estratégias de investimento que s&o

representativas desses grupos.
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e Vieses Comportamentais e Decisbes de Investimento: Os vieses
comportamentais, como a aversao ao risco diante de ganhos e atragdo pelo
risco diante de perdas, sao destacados como influéncias nas escolhas
financeiras dos clientes. Isso se alinha com a descricdo de vieses
comportamentais apresentados, onde as emocdes e experiéncias anteriores
dos clientes podem impactar suas decisdes de investimento, as vezes de

maneira irracional.

Na analise de resultados, fica claro que as decisdes dos clientes séo
influenciadas por elementos n&o racionais, corroborando com as teorias de Financas
Comportamentais. Os entrevistados destacam a importancia da proximidade nas
relacbes com os clientes e ressaltam a confianca como elemento fundamental na
escolha da instituicdo financeira. Isso mostra como a decisédo dos clientes pode ser
influenciada por fatores emocionais, como o relacionamento pessoal e a sensacao de
seguranca, em vez de apenas considerac¢des racionais sobre os servigos oferecidos.

Kahnemann (2011) explora os processos de pensamento humano e os vieses
cognitivos que influenciam as decisdes e, assim, introduz a ideia de dois sistemas de
pensamento: o “Sistema 17, rdpido e intuitivo, e o “Sistema 2”, mais lento e
deliberativo. Pode-se relacionar a ideia do “Sistema 1” com as Heuristicas de
Julgamento e com os Vieses Comportamentais, que podem levar o investidor a
tomadas de decisfes irracionais.

N&o obstante, Yoshinaga e Ramalho (2014) propuseram que oS desvios
sistematicos do comportamento racional em situacbes e decisbes podem ser
atribuidos a diversos fatores e que 0 excesso de uso das heuristicas sobre as tomadas
de decisdo pode ser um problema, visto que restringe o processo decisorio a ideias
irracionais sobre os fatos.

Portanto, as teorias de Financas Comportamentais apresentadas tém
relevancia direta para compreender as respostas dos entrevistados, fornecendo uma
estrutura conceitual para analisar como fatores cognitivos e emocionais influenciam

as decis@es de investimento no segmento Private Banking.



26

5 CONSIDERACOES FINAIS

As considerac0es finais deste trabalho proporcionaram uma visao abrangente
do tema abordado, buscando compreender os fatores que influenciam a tomada de
decisdo dos clientes Private sobre suas alocacdes de capital para, a partir do
entendimento destes fatores influentes, propor melhorias aos processos de gestédo de
carteiras desta persona (cliente Private) e ter maior precisdo sobre o conhecimento
disseminado entre os responséaveis pelo relacionamento, tendo, assim, tais resultados
por meio da aplicacdo de pesquisa qualitativa e bibliografica.

O objetivo geral desta pesquisa foi atingindo ao destacar os principais fatores
que exercem influéncia nas decisfes dos clientes Private, com base na analise das
informagdes provenientes das entrevistas em profundidade realizadas com
profissionais do segmento Private Bank de instituicfes financeiras atuantes no Brasil,
ocupando cargos de Banker.

Os objetivos bem definidos foram fundamentais para atingir a compreensao dos
principais fatores de influéncia sobre as decisdes dos clientes Private para alocagdes
de seus capitais financeiros através da: ) a analise do comportamento e da psicologia
financeira do investidor, enfocando as caracteristicas individuais que estédo
diretamente associadas aos fatores comportamentais da personalidade de cada
individuo, e 1) a investigacdo sobre como a origem dos recursos do cliente pode
desempenhar um papel determinante na exposi¢ao ao risco e, consequentemente, na
diversificacao de seu portfélio de produtos.

A origem dos recursos do cliente € mencionada como um fator determinante na
abordagem de alocacédo de capital. Isso sugere que os Private Bankers podem
categorizar os clientes com base em suas origens de recursos e aplicar estratégias
de investimento que sao representativas desses grupos. Essa abordagem, embora
possa ser Util para segmentar os clientes, também pode ser influenciada por
generalizacdes e estereotipos, refletindo uma deciséo nao totalmente racional.

Os vieses comportamentais, como a aversdo ao risco diante de ganhos e
atracdo pelo risco diante de perdas, sédo reconhecidos como influéncias nas escolhas
financeiras dos clientes. Esses padrdoes de comportamento muitas vezes desviam das
expectativas racionais de maximizagdo de utilidade, indicando como fatores

emocionais e psicolégicos podem moldar as decisdes de investimento.
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Esses exemplos demonstram que, além de consideracbes puramente
racionais, as decisdes dos clientes no segmento Private Banking sdo influenciadas
por elementos emocionais, relacionais e comportamentais. I1Sso ressalta a importancia
de uma abordagem holistica que leve em conta ndo apenas 0s aspectos financeiros,
mas também os aspectos psicoldgicos e emocionais dos clientes ao fornecer servigos
de gestao de patrimoénio.

Dessa forma, vemos que a influéncia para que as caracteristicas psicologicas
gue espelham na personalidade do cliente Private sejam evidenciadas de acordo com
a trajetoria de cada um séo, muitas vezes, a principal questdo que define o perfil de
risco do cliente. A partir do resultado da pesquisa, a origem dos recursos do cliente
implica como um fator determinante, visto que induz o investidor Private a agir a partir
de sua trajetoria profissional e, conforme apresentado por Kahneman (1979), vé-se a
irracionalidade sobre suas decisbes e podem cometer erros sistematicos por
influéncia das Heuristicas de Julgamento, utilizadas para justificar suas tomadas de
decisao.

N&o obstante, além da origem do recurso, a vivéncia da persona complementa
o processo decisorio e influencia diretamente no perfil de investidor. Como
apresentado por Kahneman e Tversky (1979), tal caracteristica é associada a
heuristica de representatividade, a qual se assemelha as a¢cdes em que os individuos
tomam como base eventos que ocorreram no passado e utilizam esta experiéncia para
justificar suas decisfes acerca de alocac¢des de investimento.

Posto que, a partir das entrevistas com os Bankers Private, vé-se um
comportamento influenciado pela vivéncia e origem do recurso dos clientes Private, é
importante relacionar este resultado as respostas sobre a regido de atuacdo destes
profissionais, visto que had uma clara mudanca de comportamento entre clientes
alocados em capitais e clientes residentes em cidades do interior, sendo o0s primeiros
mais agressivos e 0s segundos mais conservadores em seus perfis de risco.

A analise dos instrumentos de coleta de dados destacou a eficacia na pesquisa
qualitativa, pois 0s entrevistados passaram uma visao baseada em suas experiéncias
no segmento, que variam entre profissionais com mais tempo no mercado e
profissionais em inicio de carreira no cargo de Banker Private, e de acordo com as
particularidades de suas carteiras de clientes, as quais séo de diferentes regides de
atuacao no Brasil. Em termos de melhorias e direcionamentos futuros, sugere-se

maior abordagem sobre educacgao financeira, a partir de eventos com os clientes,
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plataformas de conhecimento e materiais que apoiem o0s clientes Private a
desenvolver uma visao clara, abrangente e sem vieses ou influéncia de fatores
externos, para, assim, aprimorar futuras pesquisas sobre o tema e averiguar se houve
evolugcdo sobre o conhecimento dos investidores e os fatores que influenciam um
cliente Private a tomar decisdes sobre a alocacéo de seus capitais.

O checkilist utilizado neste processo assegurou uma revisao abrangente dos
elementos cruciais, desde a definicdo do tema até as diretrizes para pesquisas

subsequentes.
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APENDICE A — Roteiro da Entrevista

Entrevista gravada

Publico: Private Bankers dos principais bancos do Brasil que atuam em tal segmento.

Tempo médio: 30 min.

BLOCO 1: Informagdes Demograficas

1.

ok~ 0N

Qual sua Idade?

Onde vocé reside?

Com gue género vocé se identifica?

Qual sua escolaridade?

Vocé possui alguma certificacdo do mercado financeiro? Se sim, quais? Por
gue escolheu fazé-las?

Qual seu cargo, fungdes e habilidades no Segmento Private?

BLOCO 2: Caracteristicas de um cliente Private Bank.

7.

Quais sdo as caracteristicas que VOCE entende serem importantes (ou
relevantes) para incluir um cliente como Private?

Vocé acha que a proximidade nas relagdes com o cliente, bem como com sua
familia, teriam influéncia na escolha da instituicdo principal para cuidar de seu
patrimonio?

Aconselhamento sobre investimentos e gestdo de ativos € considerado a
atividade principal da area de Private Banking (WOEHLE; 1999, WAGNER;
2000 apud FOEHN; 2004). Dito isso, Qual o nivel de conhecimento, ou
profunidade, que vocé busca apresentar ao cliente sobre os produtos

apresentados a ele?

BLOCO 3: Perfil de Investidor do Cliente Private

A partir da publicagéo do artigo Prospect Theory: An Analysis of Decision under

Risk, em 1979, os psicélogos cognitivos Daniel Kahneman e Amos Tversky trouxeram

gue os investidores sdo irracionais e podem cometer erros sistematicos por se

deixarem levar por Heuristicas de Julgamento para justificar suas tomadas de decisao.

Com isso, vemos a psicologia sendo aplicada no ambito financeiro e partindo dos trés

pilares: vieses comportamentais, aversao a perda e segregacao de ativos.
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10.Quais as diferencas comportamentais que vocé identifica na relacao do cliente
com seus investimentos dentro da sua regido de atuacéo?

11.De acordo com a sua experiéncia, de que modo a origem dos recursos do
cliente, seja empreendedor, herdeiro ou outro, afeta 0 seu comportamento com
respeito a decisdo de alocacdo de capital? (Se sim, os clientes
empreendedores, que deram inicio ao negécio do “zero”, tendem a ser mais
conservadores do que clientes que herdaram os recursos)?

12.Como vocé percebe a influéncia do posicionamento politico do cliente em suas
decisfes de alocacéo de capital?

13.0 maior acesso a informacédo por meio das redes sociais pode facilitar o
entendimento sobre o mercado financeiro. No entanto, ha muitos nimeros de
rentabilidade apresentados que sao “mascarados’ através de informacdes
superficiais. Vocé nota um desagrado do cliente quanto a sua rentabilidade real

do portfélio frente a nUmeros irreais?



