Formacao Bancos investem em cursos para atender publico exigente

Cresce a certificacao entre
0s executivos do mercado

Angela Ferreira
Para o Valor, de S3o Paulo

Certificagoes, habilidades téc-
nicas ¢ comportamentais. Os
bancos esperam muito mais do
que conhecimento financeiro
dos executivos que atendem aos
clientes private. *O mercado fi-
nanceiro sempre foi muito mais
voldtil, ¢ as mudangas mais ur-
gentes comegam ai”, avalia Olavo
Henrique Furtado, coordenador
de pos-graduagao ¢ MBA da Tre-
visan Escola de Neg6cios. “Por is-
50, mais do que ter uma forma-
¢io diferenciada, o executivo
desta drea precisa cnar mecanis-
mos intangiveis de relaciona-
mento”, afirma.

O nosso publico é muito exi-
gente, viajado e informado, E
preciso ter alinhamento de estra-
tégias, cendrios, produtos e tec-
nologias para conquistar a satis-
fagao dos clientes”, avalia Joao Al-
bino Winkelmann, diretor do
Bradesco Private.

Para atender @ demanda pela
especializagio crescente dos exe-
cutivos deste segmento, os ban-
cos investem constantemente
em programas, cursos, especiali-
zagoes e certificagdes dos seus
profissionais, O mercado quer
um profissional que conheca fi-
nangas e tenha habilidade de co-
municagdo, pois ele ird atender
clientes de alta renda ou que te-
nham uma poupanga relevante.

O profissional deve ter um
grau de instrugdo elevado, poisa
pessoa que fard o atendimento
deste tipo de cliente precisard de
um bom nivel de conhecimento
geral, além dos especificos (fi-
nangas, tributagio, conhecimen-
tos juridicos bisicos, tributacio e
administracao).

“Afinal, seus chentes muitas ve-
zes sdo empresdrios que, eventual-
mente, vao querer debater sobre o
seu dia a dia. Este relacionamento
é relevante para que o executivo
entenda a situagio do diente ¢
possa tomar a melhor decisdo de

Economia aqueci

De Sdo Paulo

Mesmo em meto d cnse que
atinge os Estados Unidos ¢ a Eu-
10pa, a perspectiva de manuten-
cdo do bom desempenho da eco-
nomia brasileira deverd conti-
nuar gerando novos milionérios
eaquecendo o mercado de priva-
te banking no Brasil. A opinido &
dos analistas desse mercado.

Em decorréncia deste cendrio
positivo, a movimentagio de
profissionais que atuam no seg-
mento de private banking ram-
bém devera continuar aquecida.
*Quando a conjuntura de cresci-
mento economico se¢ combina
com uma alta taxa de juros bési-
ca, gera-se expectativa absoluta-
mente Gnica de investimento no
mundo inteiro. Eoresultado serd

alocagdo”, observa Mirio Amigo,
professor da Fpecafi (Fundagio
Instituto de Pesquisas Contdbeis,
Atuariais e Financeiras).

O Banco Santander, trouxe um
curso especifico de private desen-
volvido pela equipe da institui-
¢40 na Espanha. “Trouxemos os
professores da Espanha para mi-
nistrar este treinamento de trés
dias para os traders, que inclu
desde relacionamento compor-
tamental com cliente, passando
pelo processo de sistematizagio
das vendas, o que vocé faz depois
da visita, como vocé especifica as
decisdes tomadas. Com isto, va-
mos criando um padrio mais
uniforme de trabalho”, explica
Marcos Schalders, superinten-
dente do private do Santander.

Os bancos Itad Unibanco e
Bradesco apostam no desenvol-
vimento do executivo nas bases
da instituicao. “Eu ndo preciso ir
ao mercado procurar profissio-
nais, cu busco dentro da ‘Univer-
sidade Bradesco™, diz Albino,

que comenta que novos profis-
sionais sao procurados ¢ treina-
dos dentro do universo de 96 mil
funcionarios do banco.

O Itaii Unibanco adota a mes-
ma estratégia, mas da preferén-
cia, segundo Paulo Meirelles, di-
retor do private bank do banco,
por aqueles profissionais que ja
posstiem o CFP (Certified Finan-
clal Planner).

A principal certificacio dos exe-
cutivos do private banking é o CHP,
uma certificagdo de distingdo, de
carater nao obrigatorio, que con-
cede aos profissionais certificados,
padrao internacional de conduta
¢tica e responsabilidade na presta-
¢aode servicos de planejamento fi-
nanceiro pessoal.

“A consequéncia natural do
amadurecimento do mercado ¢
do setor € precisar dar maior
quahidade ao sistema como um
todo, ¢ isto inclui a qualidade do

ponto de vista da regulacao e dos .

profissionais que atendem estes
clientes”, explica Osvaldo Cervi,

Profissionais de atendimento
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membro do Comité de Private
Banking da Anbima (Associagio
Brasileira das Entidades dos Mer-
cados Financeiro e de Capitais),
que tem como premissa auto-re-
gularo segmento de private.

A expectativa do comité, que
congrega 22 instituicoes, é de que,
até o final de 2015, pelo menos
50% dos profissionais do segmen-
totenhamesta certificacio. Hoje, 0
setor possui aproximadamente
600 profissionais certificados.

Mas, hd quem ja esteja anteci-
pado ou se preparando para tan-
to. De acordo com Cervi, 0 Banco
do Brasil pretende ter 90% do
pessoal da area comercial certifi-
cacla até 2015,

Ja o Credit Suisse Hedging-Gnf-
fo (CSHG) pretende ter 100% dos
seus profissionais com CFP até o
fim de 2012, diz Marco Abrahdo,
diretor de private banking do

CSHG. Segundo ele, 0 banco tem
um modelo de treinamento de
profissionais que vai além das cer-
tficagoes, comoaCPA-20e0 CFP e
visa também desenvolver suas ha-
bilidades técnicas ¢ comporta-
mentais, além de adequa-los cada
vez mais a cultura da companhia,
tornando-os multiplicadores.
“Oferecemos cursos in compa-
ny para obter certificagio, além
de treinamentos focados em co-
municagao ¢ wealth planning,
Cada um dos integrantes da nos-
sa equipe recebe acompanha-
mento individual de um mentor,
que estd entre os profissionais
mais antigos da casa. Além de
transmitir a nossa cultura, esse
mentor deve estabelecer as metas
ealinhar as expectativas daCSHG
com o profissional, seja ele uma
pessoa em inicio de carreira ou
mais experiente”, diz Abrahao.

a cria oportunidades profissionais

a manutengio do aquecimento
neste mercado para os profissio-
nais do setor”, avalia Marcos Ri-
molli Préspero, sécio da Robert
Wong Consultoria Executiva.

A opinido dele € corroborada
pelas expectativa dos diretores de
private banking dos principais
bancos que atuam no Brasil. Bra-
desco ¢ Itat Unibanco afirmam
que vio aumentar a quantidade

de profissionais do setor até o fim
deste ano. Segundo Joao Albino
Winkelmann, dirctor do Brasdes-
co Private, a perspectiva é de con-
tratar mais 18 profissionais até o
final deste ano.

Paulo Meirelles, diretor do pri-
vate bank do Itai Unibanco tam-
bém confirma esta tendéncia,
mas ao contririo de Winkel-
mann, ele nio faz uma projecio

para os proximos periodos. Os
dois executivos, no entanto, fa-
zem coro ao afirmar que a estra-
tégia deles € recrutar os profis-
sionais dentro do banco de talen-
tos cla propria institnigio. +

De uma forma diferente dos
dois, Marcos Schalders, superin-
tendente de private bank do San-
tander, adianta que o banco,
além de olhar para a sua base,

também busca oportunidades
no mercado,

“Quando eu vou ao mercado,
estou olhando do ponto de vista
estritamente técnico, Além da
experiéncia, busco qual € o co-
nhecimento de investimentos
que o profissional tem, qual é a
capacidacde analitica de olhar
uma informagdo do cendrio eco-
nomico local e internacional,
qual € a capacidade dele de ligar
produtos ¢ servigos a estes cend-
rio, qual € o conhecimento que
ele tem de aspectos fiscais, tribu-
tirios e planejamento sucessé-
rio, ¢ também qual ¢ o conheci-
mento que este profissional tem
do setor de previdéncia. Porque
nodia a dia com os clientes, estes
questionamentos surgem com
frequéncia. Por isso procuro o
profissional que consiga unir co-
nhecimento técnico com habili-
dades interpessoais, (ue crie em-
patia com o cliente ¢ que con-
quiste rapidamente a sua con-
fianga. E, principalmente, que te-
nha uma relagio com o banco,
pensando em um contrato de
longo prazo”, explica.

Quem também acompanha as
oportunidades  oferecidas  no
mercado sio os co-heads do BTG
Pactual. “Ndo temos meta de
contratagio, mas estamos sem-
pre conversando com o mercado
para saber se ha alguma oportu-
nidade interessante, pessoas que
tenham perfil para se aculturar
a0 banco”, comenta Rogério Pes-
s0a, co-head de wealth manage-
ment clo BTG Pactual.

“Este ano fizemos uma aposta
em um execunvo da concorrén-
cia que exercia a fungio de acon-
selhamento na drea de tributos ¢
o trouxemos como banker”, diz
Pessoa. “Mesmo tendo como po-
litica trazer os backoffices do
banco para a linha de frente, ndo
deixamos de buscar pessoas que
tenham uma sofisticacao maior,
um entendimento de mercado
maior do que a média para ser



