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Cresce a demanda por gestores de fortunas

Bancos internacionais e brasileiros apostam no meicado formado pelos novos endinheirados do pais. Por Andrea Giardino, de Sao Paulo

Nunca a América Latina, princi-
palmente o Brasil, chamou tanto
atencao dos bancos internacionais
especializados em gestao de fortu-
na e institui¢oes de varejo — que
passaram a focar nas dreas de pri-
vate banking — como agora. E ndo
& para menos. O nimero de milio-
ndrios vem aumentando na re-
gido, segundo dados do Gltimo re-
latério publicado em junho passa-
do pelo banco Merrill Lynch e pela
consultoria Capgemini. O volume
de pessoas com patriménio supe-
rior a US$ 1 milhdo em ativos fi-
nanceiros, os "High Net Worth In-
dividuals” (HNWIs), chegou a 120
mil em 2006 no pais, representan-
do um crescimento de 10,1% em
relacdo a 2005.

Diante de um cendrio promis-
sor, onde os ricos brasileiros es-
tio com bolsos cada vez mais
cheios, reflexo da onda de novos
investimentos estrangeiros, al-
guns dos mais importantes ban-
cos resolveram ampliar suas ope-
raches, comprar outras institui-
¢oes e aumentar a equipe de pro-
fissionais, conhecidos como
“bankers”, responsaveis por cui-
dar das fortunas dos clientes. O
UBS Pactual, lider global em ati-
vos sob gestao com cerca de USS
3 trilhdes administrados no
mundo inteiro, estd reforcando
seu foco na América Latina.

O banco sui¢o acaba de refor-
¢ar presenca no México ao abrir
filial no pais. Até entdo, atuava
apenas como corretora. A partir
desse més, os mexicanos conta-
rio com os servicos das trés ireas
do UBS: investment banking, as-

set management e wealth mana- |

gement (gestao de fortuna). Mas
€ no Brasil que as apostas se con-
centram, No fim de agosto, o UBS
inaugurou escritorio em Porto
Alegre, como parte da estratégia
global do banco de investir em
mercados locais. Para isso, foram
contratados seis analistas espe-
cializados em gestao de fortuna.
“OSul € umaregiao que possui
clientes com grande potencial
para geracio de negdcios, mas
que precisa de suporte no plane-
jamento do patrimanio”, afirma

Paulo Aratijo, que trocou o HSBC pelo Itai, reconhece que o assédio a profissionais que atuam na drea de private banking hoje é bastante forte.

Eduardo Oliveira, chefe da area
de gestao de fortunas do UBS
Pactual. A institui¢ao tem como
meta atrair entre 5% e 10% do
segmento de gestio de grandes
fortunas no Rio Grande do Sul.
Sair do eixo Rio-Sao Paulo é uma
das estratégias do banco, de olho
no aparecimento de novas fortu-
nas nas regioes Nordeste, Sul e
parte do Sudeste.

Recentemente, o processode ex-
pansio dos escritorios de Belo Ho-
rizonte ¢ Recife resultot em outras
12 contratagoes. Ou seja, um total
de 18 novas posicoes em menos de
um ano para as unidades locais.
“Esse crescimento ¢é um prova do
aquecimento da drea de gestdo de
fortuna, movimento que comecou
ha trés anos com o boom do mer-
cado de capitais e participagio
crescente de investimentos estran-
geiros em 1POs”, explica Oliveira.
De acordo com o executivo, esse¢
cendrio gera uma liquidez que
precisa ser administrada.

Para Jorge Malul, sécio da
KornfFerry International, o merca-
do de gestio de fortuna voltou a

tona nos tltimos meses ¢ nao se
concentra apenas em Sao Paulo.
“Todos estio de olho em outras re-
gioes como o Nordeste ¢ o Centro-
Oeste, lugares onde se vé a geracao
de novas fortunas de empresirios
ligados ao varejo e agronegocios,
sobretudo”, observa. Segundo cle,
a entrada de [undos estrangeiros
de private equity no setor sucroal-
cooleiro alavancou os negacios fa-
miliares, aumentou a riqueza indi-
vidual na regiao, criando uma ge-
ragio de miliondrios que antes nao
existia.

“O Nordeste, por exemplo, es-
tava fora do radar, mas comegou
a ser enxergado como uma re-
gido de imenso potencial diante
das taxas de crescimento do PIB”,
Tanto que a busca por profissio-
nais para a area de gestio de for-
tuna, de acordo com Maluf, cres-
ceu bastante na Korn/Ferry no
primeiro e segundo semestres,

Mas nao foram apenas os ban-
cos estrangeiros de atacado que
passaram a vislumbrar o rentavel
mundo da administracao de fortu-
nas. Os gigantes brasileiros que

atuam no varcjo também estao de
olho nos endinheirados. O Itad,
por exemplo, montou sua opera-
¢ao de private banking hd 16 anos
¢ continua colhendo os [rutos. Ad-
ministra uma carteira de R$ 27 bi-
1hoes no pais e de 1S5 12 bilhoes
no exterior. Possui uma equipe de
500 profissionais voltada exclusi-
vamente as atividades de private,
dividicdas entre asunidades do Bra-
sil —Sao Paulo, Rio de Janeiro, Belo
Horizonte e Curitiba — e exterior.
Em 2005, o ltat trouxe de fora
20 pessoas. Namero que pulou
para 47 ano passado, dos quais
18 vieram do mercado e 29 fo-
ram absorvidas do Bank Boston
apos o processo de [usdo. E até
agoslo superou €ssa marca com
55 novas contratagoes, “"Estamos
entrandonafase dorouba-rouba
de ‘bankers' dos concorrentes”,
diz Lywal Salles, diretor sénior do
banco Itati e responsdvel pelas
operagoes de private banking.
“Em Miami tiramos um brasilei-
1o que atuava no UBS e muito em
breve faremos outras contratagoes
no Brasil e em Luxemburgo”, reve-

la. Prova dessa disputa é que hium
més, o ltat trouxe do HSBC Paulo
Aratijo para assumir o cargo de su-
perintendente de private bank da
filial do Rio de Janeiro. Sua trajeto-
ria profissional sempre esteve liga-
da a drea de investimentos, onde
COmegou a carreira como estagia-
rio do banco Bozano Simonsen,
emmeados de 1976.

Apos algumas promogoes, no
fim da década de 90 foi convida-
do pelo entao presidente do ban-
co, Paulo Ferraz, para implantara
drea de private banking do Boza-
no. Nove anos mais tarde, época
em que o banco estava sendo
vendido, Aratjo seguiu para ou-
tro grupo financeiro, o Espirito
Santo Boa Vista, adquirido de-
pois pelo Bradesco. Em novem-
bro de 2001, optou por viver um
periodo sabitico, retornando ao
mercado em 2004, quando rece-
beu o convite do HSBC.

Agora no [tad, Aradjo reco-
nhece que o assédio a profissio-
nais que atuam na drea de priva-
te banking ¢ bastante forte. "Ha
uma cnorme busca por gente

preparada, porque o ptiblico de
alta renda ficou mais bem infor-
macdo e exigente”, ressalta. Hoje,
o executivo conta com uma equi-
pe de 25 pessoas na filial carioca,
das quais 10 sao “bankers”.

Além da demanda provocada
pelo aquecimento do mercado
interno, o Itai tem também ex-
portado talentos para suas filiais
fora do pais. S6 para Luxembur-
go [oram transferidos sete brasi-
leiros. “£ uma oportunidade de
treind-los em mercados interna-
cionais, mais sofisticados”, ob-
serva Salles. Embora afirme que
nos tltimos trés anos ndo tenha
perdido nenhum “banker”, ele vé
uma guerra por talentos entre os
principais bancos. O que ji vem
inflacionando  saldrios, princi-
palmente na parte variavel.

“A maioria recebe bonus pol-
pudos atrelados ao desempenho
e resultado gerados”, afirma Ber-
nardo Cavour, diretor da divisao
de finangas da Michael Page, con-
sultoria especializada no recru-
tamento de executivos para mé-
dia geréncia. Estima-se que, em
média, um “banker, ganhe por
ano RS 600 mil reais™,

Adrea de private banking tam-
bém vem crescendo no HSBC,
que s6 no Brasil administra apro-
ximadamente RS 12 bilhées. Se-
gundo Sylvia Coutinho, diretora-
executiva de private banking da
instituicao financeira, além da
receita direta gerada pela drea,
hid um volume significativo da
drea corporativa, ja que a maio-
ria dos clientes sio donos de em-
presas. "Assim, o relacionamento
do private tem um efeito multi-
plicador para o banco®.

“Temos crescido mais de 30%
a0 ano, de 2004 para ¢a”, ressalta.
“Mas este ano tem superado nos-
sas expectativas”. Sylvia explica
que o banco nio tem tido dificul-
dade para encontrar talentos,
muito pelo contrario. O HSBC, in-
clusive, exporta profissionais pa-
ra os escritorios internacionais.
Nesse periodo, por exemplo, cin-
co bankers sairam do Brasil para
o exterior e mais um esta em pro-
cesso de expatriacao.



