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APRESENTACAO

O mercado financeiro mudou.

O cliente investidor ndo procura mais apenas um gerente de banco. Ele procura um profissional
capaz de interpretar cenarios econdmicos, traduzir informagdes complexas, estruturar solugdes e
aplica-lo a tomar decisdes financeiras melhores.

Nesse contexto, o gerente de relacionamento evoluiu e o grande diferencial dos profissionais de
maior performance ndo € apenas conhecer os produtos.

E conseguir conectar:

v Cenéario econdmico;

Perfil do cliente e suas necessidades;
Solucdes financeiras; e
Relacionamento de longo prazo.

AURNIN

Este treinamento foi desenvolvido pensando nisso!
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MODULO 1 - FUNDAMENTOS DE BANKING, MERCADO FINANCEIRO E INVESTIMENTOS

1.1 SISTEMA FINANCEIRO E INTERMEDIACAO BANCARIA

O sistema financeiro desempenha um papel essencial para o funcionamento da economia,
permitindo que recursos financeiros circulem entre aqueles que possuem capacidade de poupanca
e aqueles que necessitam de recursos para consumir, investir ou expandir suas atividades. Nesse
processo, 0s bancos assumem uma fungdo central, atuando como intermediadores entre
investidores e tomadores de recursos.

Essa atividade, conhecida como intermediagao financeira, constitui a esséncia do negdcio bancario
e € a principal forma pela qual as instituicdes financeiras contribuem para o desenvolvimento
econdmico.

De forma simplificada:
Investidor — Captagdo — Banco — Concessdo de Crédito — Tomador

As pessoas e empresas que possuem recursos disponiveis podem optar por aplica-los em produtos
financeiros oferecidos pelos bancos. Ao realizar uma aplicagdo em um CDB, uma LCl, uma LCA ou
mesmo ao manter recursos depositados em conta, o cliente esta disponibilizando dinheiro para que
a instituicdo financeira possa utiliza-lo em suas operagdes. Esses recursos sao entdo direcionados a
financiamentos, empréstimos e demais modalidades de crédito contratadas por outros clientes.
Assim, o banco conecta agentes superavitarios, que possuem recursos excedentes, com agentes
deficitérios, que necessitam de capital.

A base dessa relagdo estd no conceito de valor do dinheiro no tempo. Em economia e finangas,
considera-se que um valor disponivel hoje possui maior utilidade do que o mesmo valor disponivel
no futuro. Afinal, o recurso pode ser investido, gerar rendimentos ou ser utilizado para viabilizar
oportunidades de consumo e investimento. Os juros surgem exatamente para remunerar essa
diferenca temporal. Por essa razdo, costuma-se dizer que os juros representam o “aluguel do
dinheiro”. Quem empresta recursos recebe uma remuneragao pelo periodo em que desiste de utiliza-
los, enquanto quem toma recursos paga por esse beneficio.

No contexto bancario, os juros ocupam posicdo central. Quando um cliente investe, o banco assume
0 compromisso de remunerar aquele recurso de acordo com as condigdes contratadas. Por outro
lado, quando concede crédito, a instituicdo cobra juros dos tomadores. A diferenca entre o que o
banco recebe nas operacdes de crédito e o que paga aos investidores constitui uma das principais
fontes de resultado financeiro da instituicdo. Esse mecanismo permite que os bancos cumpram sua
fungdo econdmica e, a0 mesmo tempo, gerem rentabilidade suficiente para sustentar e expandir
suas operagoes.
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Para o Gerente de Relacionamento, compreender o funcionamento da intermediacdo financeira é
fundamental. Cada aplicagdo captada e cada operacdo de crédito contratada influenciam diretamente
a estrutura financeira do banco. Assim, muito mais do que comercializar produtos, o gerente participa
ativamente do ciclo de captacdo, aplicacdo de recursos e geracao de resultado da instituicdo.

1.2 TESOURARIA BANCARIA

Embora a intermediacdo financeira seja a principal atividade dos bancos, sua execugdo exige uma
coordenacdo sofisticada de recursos, prazos e riscos. E nesse contexto que surge a importancia da
Tesouraria Bancaria.

A Tesouraria € a area responsavel por administrar os recursos financeiros da instituicdo, garantindo
que o banco possua liquidez suficiente para atender seus compromissos e, a0 mesmo tempo,
maximize sua rentabilidade de forma sustentavel.

Sua fungdo é garantir que existam recursos suficientes para:
v' pagamentos;

saques;

resgates;

operagoes de crédito;

investimentos;

AN N N RN

exigéncias regulatorias.

No cotidiano de uma instituicdo financeira, milhdes de transagdes ocorrem simultaneamente.
Enquanto alguns clientes aplicam recursos, outros realizam resgates. Enquanto determinadas
operagdes de crédito sdo contratadas, outras chegam ao vencimento. A Tesouraria acompanha
permanentemente esses movimentos para assegurar que o banco seja capaz de cumprir todas as
suas obrigagdes, independentemente das condigdes de mercado ou do comportamento dos clientes.

Um dos principais desafios dessa &rea € manter o equilibrio entre ativos e passivos. Os ativos
representam as aplicacdes realizadas pela instituicdo, incluindo operagdes de crédito, financiamentos
e investimentos financeiros.

Ja os passivos correspondem as fontes de recursos captadas pelo banco, como depdsitos a vista,
poupanga, CDBs, LCls, LCAs e Letras Financeiras. Para que a gestdo seja eficiente, & necessario que
haja compatibilidade entre os prazos, taxas de juros, indexadores e volumes envolvidos nessas
operacoes.

Esse equilibrio ndo é estatico. O cenario econdémico sofre constantes alteragdes em razdo da
inflagdo, das decisdes de politica monetaria, das mudangas na taxa Selic, da concorréncia entre
instituicdes financeiras e do comportamento dos investidores.

Além disso, decisdes comerciais tomadas diariamente pelas areas de negoécios também impactam
diretamente a estrutura do balango da instituicdo.

Assim, a gestdo financeira bancaria exige monitoramento permanente e capacidade de adaptacdo
as transformacgdes do ambiente econdmico.
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Para o Gerente de Relacionamento, compreender a atuagao da Tesouraria significa entender que
cada decisao comercial produz impactos financeiros para a instituicdo. Uma captacdo relevante
amplia a disponibilidade de recursos, enquanto a negociagdao de taxas excessivamente elevadas
eleva o custo do funding e reduz a margem financeira. Dessa forma, a atuagdo comercial deve
sempre buscar equilibrio entre competitividade e sustentabilidade financeira.

1.3 PRECIFICACAO DE CREDITO E FORMAGAO DAS TAXAS DE JUROS

1.3.1 O Que é Precificacao?
Quando um cliente procura o banco para contratar uma operagdo de crédito, sua principal
preocupacdo geralmente esta relacionada a taxa de juros. Para a instituicdo financeira, entretanto, a
definicdo dessa taxa envolve uma analise muito mais ampla do que apenas a negociacdo comercial.

A precificacdo consiste no processo utilizado para determinar as condi¢bes financeiras de uma
operacdo de crédito. Seu objetivo & garantir que a taxa cobrada seja compativel com os recursos
utilizados pelo banco, com os riscos assumidos e com o retorno esperado pela instituicdo. Em outras
palavras, a precificagdo busca equilibrar risco, rentabilidade e competitividade comercial.

Ao conceder crédito, o banco utiliza recursos previamente captados junto ao mercado, assume riscos
de inadimpléncia, mobiliza estrutura operacional e aloca capital regulatério. Dessa forma, a taxa de
juros ndo representa apenas o preco do dinheiro, mas a remuneragao necessaria para sustentar
toda a estrutura envolvida na operacao.

Para o Gerente de Relacionamento, compreender esse conceito é fundamental, pois permite explicar
aos clientes que a taxa oferecida reflete uma andlise técnica e econémica, € ndo apenas uma decisao
comercial isolada.

A formacdo das taxas de crédito no Banrisul considera diversos componentes que refletem os custos
e riscos assumidos pela instituicdo. A metodologia utilizada busca assegurar que as opera¢des sejam
sustentaveis financeiramente e compativeis com as diretrizes estratégicas do banco.

O processo de precificagdo leva em consideracdo ndo apenas o perfil do cliente, mas também fatores
relacionados a operagdo, ao cenario econdmico e a estrutura financeira da instituicdo.

Isso explica por que dois clientes podem receber condicdes diferentes para operagdes
aparentemente semelhantes. A taxa aplicada depende de uma combinacdo de fatores que envolve
risco, garantias, prazo, finalidade dos recursos e relacionamento com a instituicdo.

1.3.2 Componentes da Taxa de Juros
A taxa de crédito pode ser decomposta em diversos elementos fundamentais para a sustentabilidade
da operacdo.
v" Funding

O funding representa o custo dos recursos utilizados pelo banco para financiar suas operagdes.
Antes de emprestar dinheiro, a instituicdo precisa captar recursos por meio de produtos como
depdsitos a vista, poupanga, CDBs, LCls, LCAs e Letras Financeiras. Esses recursos possuem um
custo de captacdo que precisa ser recuperado na operacdo de crédito. Segundo a Tesouraria, o
funding é representado pelo custo de captacdo relacionado a curva DI para o prazo do contrato.

A politica de captacao desempenha papel fundamental nesse processo. Ela estabelece as diretrizes
gue orientarao a instituicdo em relacdo aos volumes que deseja captar, aos prazos buscados e as
taxas que esta disposta a pagar. Essa politica considera fatores como o cenario econémico, a
estratégia do banco, os custos operacionais, a concorréncia e as necessidades futuras de liquidez.
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Em dltima analise, a politica de captacdo define a estrutura de funding que sustentara as operagdes
da instituicdo.

A politica de captacdo define:

quais instrumentos serdo priorizados;

quais volumes deverdo ser captados;

quais taxas poderdo ser praticadas;

quais prazos sdo desejados.

ASENENEN

v" Perda Esperada
A perda esperada representa o custo médio associado ao risco de inadimpléncia.
Mesmo com andlises de crédito rigorosas, existe sempre a possibilidade de que parte das operacdes
concedidas ndo seja integralmente recuperada. Por isso, a instituicdo incorpora a taxa uma estimativa
das perdas futuras esperadas.
v Capital
Toda operagdo de crédito exige que o banco mantenha parte de seu capital préprio alocado para
cobertura de riscos, conforme as regras prudenciais de Basileia.
Esse capital possui custo econdmico e, portanto, também integra a composi¢ao da taxa de juros.
v' Despesas Operacionais
As despesas operacionais incluem todos os custos necessarios para analisar, contratar, formalizar e
administrar uma operagdo de crédito.
Envolvem recursos humanos, tecnologia, sistemas, processos e controles internos indispensaveis
para o funcionamento da atividade bancaria.
v' Tributacdo
A tributacdo incide sobre as receitas geradas pelas operacgdes financeiras e precisa ser considerada
na formacdo da taxa de juros.
Assim, a estrutura tributaria representa um componente adicional que influencia a precificacdo das
operagoes.
v' Spread
O spread corresponde a diferenca entre o custo de captacdo dos recursos e a taxa cobrada do
cliente.
E por meio do spread que a instituicio absorve riscos, cobre custos operacionais e gera resultado
financeiro.

1.3.3 Fatores que Impactam a Precificacdo
Além dos componentes financeiros, algumas caracteristicas especificas da operacgdo influenciam
diretamente a definicdo das taxas:
Risco
O risco representa a probabilidade de o cliente ndo cumprir suas obrigagdes financeiras.
Clientes com histérico consistente, boa capacidade de pagamento e menor nivel de inadimpléncia
tendem a apresentar menor risco para a instituicdo e podem acessar condicdes mais competitivas.

Prazo

O prazo corresponde ao periodo necessario para que o banco recupere os recursos disponibilizados.
Quanto maior o prazo, maior o tempo de exposicao aos riscos econémicos e financeiros.

Por essa razdo, operagdes de longo prazo normalmente exigem remuneragao adicional.

Garantias

As garantias funcionam como instrumentos de protecdo para a instituicdo.

Quando a operagdo possui garantias robustas, o risco de perda tende a ser reduzido, possibilitando
condigdes mais favoraveis para o cliente.
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Finalidade da Operacao

A finalidade informa como os recursos serdo utilizados.

Essa informagdo auxilia na avaliagdo do risco e da capacidade futura de pagamento do cliente.
Uma operacdo destinada a geracgdo de receita ou expansdo empresarial pode apresentar dinamica
de risco diferente daquela voltada ao consumo.

1.3.4 Curva de Juros e Formacéao das Taxas
Outro elemento importante na precificacao € a curva futura de juros.
A curva de juros representa as expectativas do mercado para 0 comportamento das taxas ao longo
do tempo e serve como referéncia para operagdes de crédito e captacao.
A precificacdo ndo depende apenas da taxa Selic atual, mas também das expectativas futuras dos
agentes econdmicos.
Por isso, a Tesouraria acompanha permanentemente indicadores como:
v Selic;
CD,
Curva DI,
inflacdo;
expectativas econémicas.

AN N NN

1.3.5 Margem Financeira

Compreender a precificacdo ajuda a entender um dos conceitos mais importantes da atividade
bancéaria: a margem financeira.
A margem financeira representa a diferenca entre as receitas obtidas nas operagdes ativas e 0s
custos associados as operagdes passivas.
As receitas financeiras sdo geradas principalmente por:

v' empréstimos;

v’ financiamentos;

v operacdes de crédito;

v’ aplicagdes financeiras.

As despesas financeiras decorrem da remuneragdao dos recursos captados por meio de:

depésitos;

poupanca;

CDBs;

LCls;

LCAs;

Letras Financeiras.

A margem financeira representa, portanto, 0 ganho bruto obtido pela instituicdo em sua atividade
de intermediacdo financeira.

A NI NI NI N N

A margem financeira possui quatro fun¢bes fundamentais:

Indicador de Desempenho
Permite avaliar a eficiéncia do banco na administracdo de ativos e passivos.

Apoio a Tomada de Deciséo
Contribui para a definicdo de estratégias relacionadas a taxas, prazos e volumes de crédito e
captagao.
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Gestédo de Riscos
Ajuda a absorver oscilagbes econémicas e proteger a sustentabilidade da instituicao.

Crescimento e Sustentabilidade
Garante recursos para investimentos, expansao dos negécios e fortalecimento da instituicdo.

Pequenas Taxas, Grandes Impactos

Diferencas aparentemente pequenas de taxa podem produzir impactos relevantes quando aplicadas
a grandes volumes de operagoes.

Uma reducdo de apenas 0,10 ponto percentual pode representar uma queda significativa na receita
acumulada ao longo do prazo contratado.

Quando multiplicada por milhares de operagdes, essa diferenca pode representar milhdes de reais
em resultado para a instituicao.

Por isso, negociagbes comerciais devem sempre buscar equilibrio entre competitividade e
rentabilidade.

1.3.6 O Papel do Gerente de Relacionamento na Margem Financeira

O Gerente de Relacionamento participa diretamente da formacdo dos resultados do banco.
Sempre que:

v capta recursos;

v' negocia investimentos;

v’ estrutura opera¢des de crédito;

v renegocia condicdes;

v realiza retencdo de clientes;
esta influenciando os custos, as receitas e, consequentemente, a margem financeira da instituicao.
Compreender essa relagdo permite uma atuacdo mais estratégica e alinhada aos objetivos do banco.

1.3.7 BTP e Ferramentas de Apoio a Precificacédo

Para apoiar a andlise e a precificacdo das operagdes de crédito, o Banrisul utiliza ferramentas
especificas que auxiliam na avaliagdo dos diversos fatores envolvidos na formacgao das taxas.
Uma das principais ferramentas € o BTP, utilizado para apoiar a precificagdo e a analise das
operagdes de crédito.
O sistema considera elementos que impactam diretamente o resultado da operacdo, entre eles:

v percentual de garantia;
atividade econémica do cliente;
prazo contratado;
periodicidade dos pagamentos;
informacdes cadastrais;

v’ caracteristicas da operacao.
A correta parametrizacdo desses dados € fundamental para garantir uma analise consistente.

AN N NN

A Importancia do Parecer Comercial
Destaca-se a importancia da qualidade dos pareceres utilizados para solicitacdo de condicdes
diferenciadas.
Pareceres completos devem contemplar informacdes relevantes, como:
v histérico do cliente;
relacionamento com o banco;
garantias existentes;
finalidade da operacao;
operacdes contratadas;
capacidade de pagamento.

ANENENENEN
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Quanto mais consistente for o parecer apresentado, maior serd sua contribuicdo para a tomada de
decisdo pelas areas responsaveis.

Para o Gerente de Relacionamento, compreender a atuagao da Tesouraria significa entender que
cada decisdao comercial produz impactos financeiros para a instituicdo. Uma captagdo relevante
amplia a disponibilidade de recursos, enquanto a negociagdo de taxas excessivamente elevadas
eleva o custo do funding e reduz a margem financeira. Dessa forma, a atuagdo comercial deve
sempre buscar equilibrio entre competitividade e sustentabilidade financeira.

1.4 COMPULSORIOS E DIRECIONAMENTO DE RECURSOS

Uma percepcdo bastante comum € imaginar que todos os recursos captados pelos bancos estdo
disponiveis para serem utilizados liviemente em operacdes de crédito ou investimentos. Na pratica,
contudo, parte desses recursos esta sujeita a regras regulatérias estabelecidas pelo Banco Central
e por outras normas do Sistema Financeiro Nacional. Essas exigéncias fazem com que os recursos
captados sigam diferentes caminhos dentro da instituicao.

Na pratica, os recursos seguem diferentes caminhos apés a captagdo:

Recursos Captados

Recolhimento
Compulsério

Carteira Propria Crédito Livre

Crédito Especializado
(incluindo direcionados
obrigatorios)

Dentre esses mecanismos regulatérios, o recolhimento compulsério ocupa posicdo de destaque.
Trata-se de uma exigéncia imposta pelo Banco Central que determina que parte dos recursos
captados pelas instituices financeiras seja mantida depositada junto a propria autoridade monetaria.
Esse instrumento € utilizado para controlar a liquidez da economia e influenciar a capacidade dos
bancos de expandirem suas opera¢des de crédito.

Ao exigir que uma parcela dos recursos permaneca imobilizada, o Banco Central reduz a quantidade

de dinheiro disponivel para novas operagdes financeiras, contribuindo para o controle da inflagdo e
para a estabilidade do sistema financeiro.

11
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Exemplos:

Instrumento Percentual

Depésitos & Vista 21%
Poupanga 20%
Depositos a Prazo 20%

Além do compulsério, existem regras de direcionamento obrigatério dos recursos. Essas exigéncias
determinam que parte dos valores captados deve ser destinada ao financiamento de setores
considerados estratégicos para a economia, como habitacdo, agronegoécio e microcrédito. Dessa
forma, o sistema financeiro ndo atende apenas objetivos comerciais, mas também contribui para
politicas publicas de desenvolvimento econdmico e social.

Exemplos de direcionamentos obrigatorios:

v Crédito Imobiliario
65% dos depositos de poupanca.

v' Microcrédito
2% dos depositos a vista.

v' Crédito Rural
31,5% dos depdsitos a vista, observadas as exigibilidades previstas na
regulamentacdo.

O crédito imobiliario, por exemplo, possui forte relagdo com os recursos captados por meio da
poupanga. Da mesma forma, uma parcela dos depésitos a vista captados deve ser destinada ao
financiamento rural, garantindo a disponibilidade de recursos para o agronegécio. Existem ainda
exigéncias relacionadas ao microcrédito e a outras modalidades de crédito especializado.

Apds o cumprimento das exigéncias regulatorias, os recursos restantes podem ser direcionados para
a carteira prépria da instituicdo ou para operagdes de crédito livre.

A carteira propria corresponde aos investimentos realizados diretamente pelo banco com o objetivo
de administrar liquidez, rentabilidade e riscos. Ja o crédito livre representa a parcela em que a
instituicdo possui maior flexibilidade para definir condicdes comerciais, taxas, prazos e garantias,
sendo uma das principais fontes de geracdo de resultado.

Carteira Proépria:

controlar liquidez;

administrar riscos;

preservar rentabilidade;

administrar o balango da instituicdo

AN NI NN

Crédito livre, para definir:
taxas;

prazos;

garantias;

ANRNEN
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v’ politicas comerciais.

.,

E uma das principais fontes de geracdo de resultado da instituicdo.

Para o Gerente de Relacionamento, compreender o caminho percorrido pelos recursos é
fundamental. Quando um cliente realiza uma aplicacdo, ele ndo estd apenas adquirindo um produto
financeiro. Esta contribuindo para a formacgdo da base de recursos que sustentara operagdes de
crédito, atendera exigéncias regulatérias e permitira que o banco execute sua estratégia de negdcios.
Essa visdo amplia a compreensdo sobre a importancia da captagdo e reforca o papel estratégico
desempenhado pela area comercial dentro da instituicdo.

1.5 COMO FUNCIONA O MERCADO FINANCEIRO

A adequada orientagdo dos clientes em decisdes de investimento exige mais do que conhecimento
sobre produtos financeiros. E fundamental compreender os principais fatores econdmicos que
influenciam o comportamento dos mercados e determinam o desempenho das diferentes classes
de ativos ao longo do tempo.

Os precos dos ativos financeiros ndo se movem de forma aleatéria. Eles refletem expectativas sobre
crescimento econdmico, inflacdo, taxas de juros e percepgdo de risco. Dessa forma, a capacidade de
interpretar o ambiente macroecondmico torna-se uma competéncia essencial para o Gerente de
Relacionamento, especialmente ao apoiar clientes na construcdo e revisdo de suas estratégias de
investimento.

Embora a dinamica econdmica seja complexa, quatro pilares exercem papel central na formagdo dos
precos dos ativos financeiros:

e Crescimento Econémico
e Inflacao

e Taxa de Juros

¢ Risco

A interacdo entre esses quatro elementos influencia diretamente o comportamento dos mercados e
ajuda a explicar por que determinados ativos apresentam melhor desempenho em alguns periodos
e resultados mais modestos em outros.

v Crescimento Econémico

O crescimento econdémico representa a expansdo da capacidade produtiva de um pais e é
normalmente medido pela evolucdo do Produto Interno Bruto (PIB).

Quando a atividade econdmica cresce de forma consistente, observam-se, em geral: Aumento da
renda das familias; Expansdo do consumo; Crescimento dos investimentos empresariais; Maior
geragdo de empregos; Expansao do credito.

v Inflagdo

A inflagdo corresponde ao aumento persistente e generalizado dos precos de bens e servicos ao
longo do tempo.

Do ponto de vista do investidor, trata-se de uma das variaveis mais relevantes da economia, pois
afeta diretamente o poder de compra do patrimonio.
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Uma inflagdo elevada reduz o valor real dos rendimentos financeiros quando estes ndo sdo capazes
de superar a variagdo dos precos. Em outras palavras, uma aplicacdo pode apresentar rentabilidade
positiva em termos nominais e, ainda assim, gerar perda de riqgueza em termos reais.

Além disso, pressdes inflacionarias costumam influenciar as decisdes de politica monetaria dos
bancos centrais, afetando a trajetéria das taxas de juros e, consequentemente, o desempenho dos
mercados financeiros.

Por essa razdo, a protecdo contra a inflagdo constitui um dos elementos centrais na construgdo de
carteiras de investimento de longo prazo.

v' Taxa de Juros

A taxa de juros representa o custo do dinheiro na economia e exerce influéncia direta sobre
praticamente todos os ativos financeiros.

No Brasil, a principal referéncia é a taxa Selic, definida pelo Comité de Politica Monetéaria (Copom)
do Banco Central.

Quando os juros estdo elevados: - Crédito torna-se mais caro; - Consumo tende a desacelerar; -
Investimento produtivo perde dinamismo; - Ativos de renda fixa ganham atratividade relativa.

Por outro lado, em ambientes de juros mais baixos: - Crédito tende a se expandir; - Consumo €
estimulado; - Empresas encontram condicdes mais favoraveis para investir; - Ativos de risco tornam-
se relativamente mais atrativos.

Essa relacdo explica por que movimentos de alta ou queda da taxa Selic costumam produzir impactos
relevantes em titulos publicos, crédito privado, agdes, fundos imobilidrios e demais instrumentos
financeiros.

v Risco

O risco pode ser entendido como a possibilidade de os resultados observados serem diferentes
daqueles inicialmente esperados. No mercado financeiro, retorno e risco sdo conceitos inseparaveis.
Em condicbes normais, quanto maior o potencial de retorno de um investimento, maior tende a ser
a incerteza associada ao seu desempenho.

Entre os principais riscos enfrentados pelos investidores destacam-se:
e Risco de mercado: oscilagdes nos precos dos ativos;
e Risco de crédito: possibilidade de inadimpléncia do emissor;

e Risco de liquidez: dificuldade de converter ativos em recursos financeiros sem perdas
relevantes;

e Risco cambial: variagdes nas taxas de cambio;

e Risco politico e regulatério: alteragdes institucionais capazes de afetar expectativas
econdmicas e financeiras.

A adequada gestao patrimonial ndo consiste em eliminar riscos, mas sim em compreender, mensurar
e administrar aqueles que sdo compativeis com os objetivos e o perfil de cada investidor.
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1.6 CICLO ECONOMICO

As economias ndo crescem de forma linear. Ao longo do tempo, alternam perfodos de aceleracdo e
desaceleracdo da atividade econdmica, fendmeno conhecido como ciclo econémico.

Cada fase do ciclo possui caracteristicas proprias e produz impactos especificos sobre empresas,
familias e mercados financeiros. Por esse motivo, compreender em qual estagio do ciclo a economia
se encontra € uma ferramenta importante para a andlise de investimentos e para a construcao de
portfélios mais adequados.

Expansao

A fase de expansdo é marcada pela aceleracdo da atividade econémica. Nesse periodo, geralmente
observamos:

e Crescimento do consumo das familias;

e Aumento da geragdo de empregos;

e [Elevacdo da renda;

e Expansdo do crédito;

e Ampliacdo dos investimentos empresariais.

Em razdo da melhora das expectativas econdmicas, empresas ampliam receitas e lucros, favorecendo
a valorizagdo de agdes e outros instrumentos relacionados ao crescimento econdémico. Embora
favoravel aos mercados, essa fase também pode gerar pressdes inflaciondrias decorrentes do
aumento da demanda agregada.

Desaceleracgao

Apbs um perfodo de crescimento mais intenso, a economia pode iniciar uma fase de desaceleragao.
Nesse estagio, o crescimento continua ocorrendo, porém em ritmo menor.

E comum observar:
e Moderacdo do consumo;
e Menor expansdo do crédito;
e Reducdo gradual dos investimentos privados;
e Aumento da cautela por parte de empresas e consumidores.

Nos mercados financeiros, os investidores passam a reavaliar expectativas de crescimento e
lucratividade futura. Como consequéncia, ocorre frequentemente uma migragdo gradual para ativos
mais defensivos e uma maior valorizagdo da liquidez.

Recessao
A recessao caracteriza-se pela contragdo da atividade econdmica.
Entre suas principais consequéncias destacam-se:

¢ Queda do nivel de producdo;

e Aumento do desemprego;

e Reducdo da renda das familias;
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e Retrag¢do do consumo e dos investimentos;
e  Maior percepcdo de risco nos mercados.

Nesse ambiente, a preservacdo de capital tende a se tornar prioridade para os investidores. Ativos
considerados mais seguros, particularmente determinados segmentos da renda fixa, costumam
ganhar relevancia na composicdo das carteiras. Ao mesmo tempo, ativos mais sensiveis ao
crescimento econémico tendem a enfrentar maior volatilidade.

Recuperacao

A recuperacdo representa a transicdo entre a recessao e um novo ciclo de crescimento. Nessa fase,
comegam a surgir sinais de melhora na atividade econémica:

e Retomada gradual do emprego;
e Recuperacdo da confianca de consumidores e empresas;
e Crescimento moderado do crédito;

e Reaceleracdo dos investimentos.

1.7 O PAPEL DO JUROS NA ECONOMIA

Entre todas as variaveis macroecondmicas relevantes para os mercados financeiros, poucas exercem
influéncia tdo ampla quanto a taxa de juros. Ela afeta decisdes de consumo, poupanca, investimento,
crédito, producdo e, naturalmente, a precificacdo dos ativos financeiros.

No Brasil, a principal referéncia é a Taxa Selic, considerada a taxa bésica de juros da economia.
Definida pelo Comité de Politica Monetéaria (Copom) do Banco Central, a Selic constitui o principal
instrumento utilizado para controlar a inflacdo e influenciar o ritmo da atividade econdmica.

Sua importancia decorre do fato de funcionar como referéncia para diversas outras taxas praticadas
na economia, influenciando desde financiamentos e empréstimos até os retornos dos investimentos
financeiros.

1.7.1 Juros como instrumento de politica monetaria

O Banco Central utiliza a taxa de juros para equilibrar dois objetivos fundamentais: a estabilidade de
precos e o crescimento sustentavel da economia. Quando a inflacdo apresenta risco de aceleracdo,
a autoridade monetaria pode elevar a Selic com o objetivo de reduzir o excesso de demanda na
economia. Juros mais elevados aumentam o custo do crédito, reduzem o consumo, desestimulam
investimentos e favorecem a formagao de poupanca.

Por outro lado, quando a atividade econdmica demonstra sinais de enfraquecimento e as pressdes
inflacionarias estdo sob controle, o Banco Central pode reduzir a taxa de juros para estimular o
consumo, incentivar investimentos produtivos e favorecer a expansao do crédito.

Como a Selic afeta os investimentos?

A taxa de juros exerce influéncia direta sobre a atratividade relativa das diferentes classes de ativos.
Quando os juros sobem, aumenta o retorno oferecido por ativos de menor risco, especialmente
aqueles vinculados a taxa basica da economia. Como consequéncia, investidores passam a exigir
retornos maiores para manter recursos em alternativas mais arriscadas.
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Quando os juros caem, ocorre 0 movimento inverso: ativos conservadores passam a oferecer
retornos menores, incentivando a busca por alternativas capazes de proporcionar maior rentabilidade
no longo prazo.

v' Cenario de Juros Altos
Quando a Selic se encontra em patamares elevados:
e Aplicagdes pos-fixadas tornam-se mais atrativas;
e (DBs, LCls, LCAs, Letras Financeiras e fundos DI tendem a entregar retornos competitivos;
¢ O custo do crédito aumenta;
e Empresas enfrentam maiores despesas financeiras;
e O consumo das familias desacelera;
e O mercado imobiliario tende a perder dinamismo;
e Ativos de risco enfrentam um ambiente mais desafiador.

Além disso, juros elevados aumentam a chamada taxa de desconto utilizada para avaliar fluxos de
caixa futuros. Isso reduz o valor presente de empresas, imdveis e outros ativos, pressionando suas
cotagdes.

v' Cenario de Juros Baixos
Quando a Selic se encontra em patamares reduzidos:
e O crédito torna-se mais acessivel;
e O consumo tende a ser estimulado;
e Empresas encontram melhores condi¢des para investir;
e O mercado imobiliario ganha impulso;
e Avrenda fixa pos-fixada perde parte de sua atratividade;
e Investidores buscam alternativas com maior potencial de retorno.

Nesse ambiente, ativos como agdes, fundos imobiliarios, crédito privado e estratégias multimercado
costumam ganhar relevancia nas carteiras dos investidores.

O impacto dos juros sobre a alocacdo de ativos

Um erro comum entre investidores & enxergar a taxa de juros atual como permanente. Na pratica,
0s ciclos monetarios mudam ao longo do tempo. O profissional que assessora clientes deve
compreender que uma decisdo adequada para o cenario atual pode ndo ser a melhor alternativa
para 0s proximos anos.

Por isso, 0 processo de alocagdo deve considerar ndo apenas os juros vigentes, mas principalmente
as expectativas para sua trajetoria futura.

Os mercados financeiros possuem natureza antecipatéria: os precos dos ativos normalmente reagem
as expectativas sobre o futuro, e ndo apenas as condi¢bes observadas no presente.
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Exemplo Pratico 1: Selic Elevada
Imagine uma economia operando com a taxa Selic em torno de 14% ao ano.

Nesse ambiente, produtos de renda fixa pos-fixados oferecem retornos historicamente elevados com
baixo risco. CDBs, Letras Financeiras, fundos DI e titulos publicos atrelados a Selic tornam-se
naturalmente atrativos para a maioria dos investidores.

No entanto, surge uma questdo fundamental: E se os juros comegarem a cair nos préximos
anos?

Nesse cenario, o investidor que concentrar integralmente seus recursos em ativos pés-fixados
poderd enfrentar reducdo gradual de rentabilidade a medida que a taxa basica for sendo reduzida.

Por essa razdo, além das posicdes pos-fixadas, pode ser oportuno avaliar:
e Titulos prefixados;
e Titulos indexados a inflagdo de prazos mais longos;
e Fundos multimercado;
e Fundos imobiliarios;
e Ativos de renda variavel.

Alogica é simples: determinados ativos podem se beneficiar justamente de um futuro ciclo de queda
de juros.

O papel do Gerente de Relacionamento é ajudar o cliente a equilibrar os beneficios dos juros atuais
com as oportunidades que podem surgir em um cenario futuro diferente.

Exemplo Pratico 2: Selic Baixa e Pressées Inflacionarias
Considere agora uma situagdo distinta.

A taxa Selic encontra-se em 7% ao ano, enquanto a inflagdo observada acelera de 3,5% para 4,2%,
e as expectativas de mercado indicam a possibilidade de novas altas nos proximos periodos.

A primeira vista, a taxa de juros ainda parece moderada. Entretanto, o cenario comeca a sinalizar
deterioracdo das expectativas inflacionarias.

Nesse contexto, surgem alguns riscos relevantes:
Reducéo dos juros reais

O que realmente importa para o investidor ndo é apenas o retorno nominal, mas o retorno real, isto
é, 0 ganho efetivo apds descontada a inflacdo. Se a inflagdo cresce mais rapidamente do que os
rendimentos, o poder de compra do patriménio pode ser reduzido.

Possivel elevacéao futura da Selic

Caso a inflagdo continue acelerando, o Banco Central podera ser obrigado a elevar os juros para
restabelecer a estabilidade de precos. Esse movimento tende a impactar diversos ativos financeiros.

Maior volatilidade dos mercados

Mudangas de expectativa sobre inflagdo e juros costumam gerar oscilagdes relevantes nos mercados
de renda fixa e renda variavel.
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Diante desse ambiente, pode ser recomendavel:

v' Reforcar a diversificacao da carteira;
Avaliar maior exposicdo a ativos indexados a inflagdo;
Preservar niveis adequados de liquidez;

Evitar concentracdo excessiva em ativos mais sensiveis a choques de juros;

NN

Reavaliar estratégias de longo prazo a luz do novo cenario econdmico.
O que o Gerente de Relacionamento deve observar:

Ao analisar a taxa de juros, o profissional ndo deve limitar-se a0 numero divulgado pelo Banco
Central. E necessario compreender o contexto econdmico que esta por tras dessa decisao.

Perguntas importantes incluem:
e Alinflacdo estd acelerando ou desacelerando?
e O Banco Central esté iniciando ou encerrando um ciclo de alta dos juros?
e O mercado espera manutencdo, queda ou elevacdo da Selic?
e Os juros reais permanecem elevados?
e Como diferentes classes de ativos tendem a reagir a esse cenario?

As respostas a essas perguntas ajudam a transformar uma simples informagdo econdmica em uma
estratégia de investimento consistente.

1.8 CDI E SUA IMPORTANCIA PARA O INVESTIDOR

Apds compreender o papel da Taxa Selic na economia, surge uma duvida bastante comum entre
investidores: por que a maioria dos investimentos bancarios utiliza o CDI como referéncia, e ndo a
Selic?

A resposta esta no funcionamento do préprio sistema financeiro.

O CDI (Certificado de Deposito Interbancario) é o instrumento utilizado nas operagdes de
empréstimo de curtissimo prazo realizadas entre instituicdes financeiras. Essas operagdes permitem
gue os bancos ajustem diariamente suas necessidades de caixa, contribuindo para a estabilidade e
o funcionamento eficiente do sistema financeiro.

A partir dessas operagdes € calculada a chamada Taxa DI, conhecida no mercado simplesmente
como CDI. Em condicbes normais, essa taxa acompanha muito de perto a Taxa Selic, apresentando
diferencas pequenas e pouco relevantes para a maior parte dos investidores.

Por essa razdo, o CDI tornou-se a principal referéncia (benchmark) da renda fixa pos-fixada brasileira.
O CDI como referéncia de rentabilidade
Grande parte dos produtos bancarios utiliza percentuais do CDI para definir sua remuneraggo.
Na pratica, o investidor encontrara ofertas como:
v CDB com rentabilidade de 100% do CDJ;
v CDB com rentabilidade de 102% do CDJ;
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v Letra Financeira (LF) com rentabilidade de 103% do CDI;
v" Fundos DI que buscam acompanhar o desempenho do CDI.

Nesses casos, a rentabilidade do investimento varia de acordo com o comportamento da taxa CDI
2o longo do periodo da aplicagdo.

Por exemplo, se o CDI estiver préximo de 14% ao ano:

v Um investimento que rende 100% do CDI entregard aproximadamente 14% ao ano (antes
de impostos e taxas);

v Um investimento que rende 103% do CDI entregaré rendimento superior ao CDI no mesmo
perfodo.

Assim, o CDI funciona como uma régua de comparacdo para avaliar a atratividade relativa dos
produtos de renda fixa.

Comparando investimentos indexados ao CDI

A primeira vista, pode parecer que a melhor decisao consiste simplesmente em escolher o produto
que oferece o maior percentual do CDI. Entretanto, essa andlise isolada pode levar a conclusdes
equivocadas.

Considere o seguinte exemplo:

v" Produto A: 100% do CDI com liquidez diria.
v" Produto B: 103% do CDI com vencimento em cinco anos e sem possibilidade de resgate
antecipado.

Embora o Produto B ofereca maior rentabilidade potencial, ele exige que o investidor renuncie a
liquidez por um perfodo muito mais longo.

Portanto, a escolha mais adequada dependera ndo apenas da rentabilidade oferecida, mas também
das necessidades especificas do cliente.

Aspectos essenciais na analise de produtos indexados ao CDI

Ao comparar investimentos pos-fixados, o Gerente de Relacionamento deve orientar o cliente a
considerar um conjunto mais amplo de fatores:

Liquidez
Refere-se a facilidade de converter o investimento em recursos disponiveis.

Investimentos com liquidez diaria oferecem maior flexibilidade para lidar com imprevistos e
necessidades de caixa. Em contrapartida, algumas aplicagdes com prazos mais longos podem
oferecer remuneracdo superior justamente como compensacao pela menor liquidez.
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Tributacao
A rentabilidade bruta nem sempre representa o retorno efetivamente recebido pelo investidor.
E fundamental analisar:

v Incidéncia de Imposto de Renda;

v Existéncia de isenc¢des tributarias;

v Prazo de aplicagdo e respectiva aliquota de IR;

v Regras fiscais especificas que possam impactar o retorno liquido.

Em determinadas situagdes, um investimento com rentabilidade aparentemente inferior pode gerar
maior resultado liquido devido ao tratamento tributario mais favoravel.

Horizonte de investimento
O prazo planejado para utilizagdo dos recursos influencia diretamente a escolha da aplicagdo.

Recursos destinados a reserva de emergéncia exigem alta liquidez e baixo risco. J& recursos voltados
para objetivos de médio ou longo prazo podem suportar periodos maiores de imobilizacdo em busca
de retornos mais elevados.

Objetivos do cliente
O mesmo investimento pode ser adequado para um cliente e inadequado para outro.
A andlise deve considerar aspectos como:

v Preservacdo de patriménio;
Geracdo de renda;

Aposentadoria;

Aquisicdo de imdveis;
Planejamento sucessorio;
Formagcdo de reservas de liquidez.

AN NN

O investimento ideal ¢ aquele que melhor atende ao objetivo financeiro do cliente, e ndo
necessariamente o que apresenta a maior taxa.

CDI, Selic e a construcao de carteira

Embora CDI e Selic caminhem muito proximos, o investidor ndo deve restringir sua andlise apenas
ao retorno oferecido em relagdo ao CDI.

Uma carteira eficiente busca equilibrar:

Liquidez;

Rentabilidade;
Diversificacdo;

Horizonte de investimento;
Protecdo contra inflagdo;
Gestdo de riscos.

AN NI Y NN

Nesse contexto, ativos indexados ao CDI desempenham papel fundamental, especialmente na
reserva de liquidez e na parcela mais conservadora do patriménio. Entretanto, uma estratégia
patrimonial robusta normalmente combina diferentes indexadores — CDI, inflagdo, taxas prefixadas
e, eventualmente, ativos de risco — de acordo com os objetivos e perfil do investidor.
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1.9 INFLACAO E SEU PODER DE COMPRA

Ao discutir investimentos, juros e planejamento financeiro, existe uma variavel que conecta todos
esses temas: a inflagdo.

A inflacdo pode ser definida como o aumento persistente e generalizado dos precos de bens e
servigos ao longo do tempo. Em outras palavras, ela reduz o poder de compra da moeda. Quando
0s precos sobem, uma mesma quantidade de dinheiro passa a adquirir menos produtos e servigos
do que anteriormente.

Embora a inflacdo seja um fendbmeno econdmico presente em praticamente todas as economias
modernas, sua importancia para o investidor € particularmente relevante. Afinal, o objetivo de investir
nao € apenas aumentar o valor nominal do patriménio, mas preservar e ampliar seu poder de compra
ao longo do tempo.

Por essa razdo, a simples observacdo da rentabilidade de uma aplicacdo financeira ndo é suficiente
para avaliar seu sucesso. E necessério analisar quanto do ganho obtido efetivamente representou
aumento de riqueza, apds descontado o impacto da inflagdo.

Rentabilidade Nominal e Rentabilidade Real

Uma das distingdes mais importantes na andlise de investimentos € a diferenca entre rentabilidade
nominal e rentabilidade real.

Rentabilidade (ou Retorno) Nominal
E o retorno observado diretamente no investimento, sem considerar os efeitos da inflago.
Corresponde ao percentual que aparece no extrato ou no relatério da aplicagdo.
Exemplo:

v Rentabilidade do investimento: 12% ao ano
Nesse caso, 0 patriménio cresceu nominalmente 12% no periodo.
Rentabilidade (ou Retorno) Real
Representa o ganho efetivo de poder de compra obtido pelo investidor apds descontar a inflagdo.
E esse indicador que demonstra se o patrimdnio realmente cresceu em termos econdmicos.
Exemplo simplificado:

v" Rentabilidade do investimento: 12%
v"Inflagdo no periodo: 6%

Resultado aproximado:
v" Ganho real: cerca de 6%

Isso significa que, apds compensar a elevagdo geral dos precos da economia, o investidor
efetivamente aumentou seu poder de compra em aproximadamente 6%.
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A importancia do retorno real
Imagine dois investidores:
Investidor A

v Rentabilidade: 10%
v Inflagdo: 4%

Ganho real aproximado: 6%.
Investidor B

v Rentabilidade: 15%
v Inflagdo: 12%

Ganho real aproximado: 3%.

Embora o Investidor B tenha apresentado uma rentabilidade nominal superior, seu ganho efetivo de
poder de compra foi inferior ao do Investidor A.

Esse exemplo demonstra porque investidores profissionais, gestores de recursos e planejadores
financeiros acompanham permanentemente a inflacdo ao analisar resultados e tomar decisdes de
alocagao.

Inflacdo e a atuacdo do Banco Central
A inflacdo também exerce papel central na conducdo da politica monetaria.

Quando as expectativas de inflacdo se elevam ou quando os indices de precos aceleram de forma
significativa, o Banco Central pode aumentar a taxa Selic para reduzir o ritmo da atividade econdmica
e conter pressdes inflacionarias.

Da mesma forma, quando a inflagdo esta controlada e as expectativas permanecem ancoradas,
existe maior espaco para politicas monetarias menos restritivas, favorecendo o crescimento
econdmico.

Por isso, inflagdo e juros possuem uma relacdo direta e constituem duas das variaveis mais
importantes para a definicdo de estratégias de investimento.

Inflacao e Construcao de Carteira

Um dos principais desafios do investidor de longo prazo € proteger seu patriménio da perda de
poder de compra.

Nesse contexto, diferentes classes de ativos podem exercer papéis distintos:

v Ativos pos-fixados acompanham os juros da economia;

v Ativos indexados a inflagdo oferecem protecdo direta contra a elevacdo dos precos;

v Acgles e imdveis podem contribuir para a preservagdo patrimonial em horizontes mais
longos;

v Investimentos internacionais podem atuar como elemento adicional de diversificagdo.

O papel do Gerente de Relacionamento é ajudar o cliente a compreender que a rentabilidade deve
ser analisada sempre em conjunto com inflagao, prazo e objetivos patrimoniais.
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Exemplo Pratico

Imagine um cliente que possui R$ 1.000.000 investidos.
Durante o ano, sua carteira obteve retorno nominal de 8%.

Ao final do periodo, seu patriménio passou para R$ 1.080.000.
A primeira vista, o resultado parece bastante positivo.

Entretanto, se a inflagdo acumulada no periodo foi de 6%, o ganho efetivo de poder de compra foi
significativamente menor.

Ou seja, embora o patriménio tenha crescido R$ 80 mil em termos nominais, 0 ganho econdémico
real foi proximo de apenas 2%.

Esse & um exemplo classico de como a inflacdo pode reduzir silenciosamente a riqueza dos
investidores.
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MODULO 2 - CLIENTE INVESTIDOR, SUITABILITY E PLANEJAMENTO FINANCEIRO

2.1 O PERFIL DOS CLIENTES INVESTIDORES

A evolucdo dos mercados financeiros, a ampliagdo do acesso a informagdo e a crescente sofisticagdo
dos produtos e servicos financeiros transformaram profundamente a relagdo entre clientes e
instituicdes financeiras. Em especial no segmento de alta renda, o investidor passou a demandar
muito mais do que solucdes isoladas para aplicacdo de recursos: ele busca orientagdo qualificada
para a gestdo integrada de seu patrimdnio.

Historicamente, o gerente bancario era percebido predominantemente como um distribuidor de
produtos financeiros, com foco na oferta de investimentos, crédito e demais solucdes disponiveis no
portfélio da instituicdo. No contexto atual, entretanto, espera-se que o Gerente de Relacionamento
desempenhe um papel mais amplo e estratégico, atuando como um interlocutor capaz de
compreender a realidade patrimonial, os objetivos financeiros e as necessidades de longo prazo de
seus clientes.

Essa mudanca reflete uma tendéncia global de migracdo do modelo transacional para o modelo
consultivo, no qual a relagdo deixa de estar centrada no produto e passa a ser orientada pela
construcdo de solugdes aderentes aos objetivos do investidor.

O papel do Gerente de Relacionamento na gestao patrimonial

Nesse contexto, o Gerente de Relacionamento atua como o principal parceiro do cliente na
construgdo e preservacdo do seu patrimoénio. Sua responsabilidade vai além da recomendacdo de
produtos financeiros, exigindo uma visdo ampla e integrada das necessidades, objetivos e
expectativas do investidor:

e Planejamento financeiro e patrimonial;

e [Estruturacdo de investimentos;

e (estdo de liquidez;

e Solugdes de crédito;

e Operacbes de cambio;

e Previdéncia complementar;

e Planejamento sucessorio;

e Protecdo patrimonial e gestdo de riscos.

Embora ndo seja necessariamente um especialista em todas essas &reas, o GR deve possuir uma
visdo abrangente que lhe permita identificar necessidades, conectar especialistas quando necessario
e coordenar estratégias alinhadas aos interesses do cliente.

Sua atuagdo exige a capacidade de interpretar o ambiente econémico e financeiro, traduzindo
movimentos de mercado em impactos concretos sobre o patriménio dos investidores. Dessa forma,
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decisdes relacionadas a alocacdo de ativos deixam de ser meramente operacionais para se tornarem
parte de um processo estruturado de construcdo patrimonial.

Ao contrario do modelo tradicional, que parte da oferta de produtos, o modelo contemporaneo de
relacionamento inicia-se pela compreensao do patriménio, dos objetivos e do perfil de risco do
cliente.

Questdes como preservagdo do capital, geragdo de renda, crescimento patrimonial, planejamento
para aposentadoria, sucessao familiar ou protecdo contra eventos adversos passam a orientar a
construgdo da estratégia financeira.

A partir desse diagnostico, torna-se possivel desenvolver uma alocagdo de ativos coerente com os
objetivos estabelecidos, respeitando fatores como horizonte de investimento, tolerédncia ao risco,
necessidades de liquidez e condigdes macroeconémicas vigentes.

Nesse processo, a gestdo de riscos assume papel central. Rentabilidade e risco sdo dimensodes
inseparaveis da tomada de decisdao financeira, exigindo que o profissional compreenda como
diferentes classes de ativos se comportam em distintos cenarios econdmicos e de mercado.

A evolucao dos modelos de atendimento

Modelo Tradicional

Produto — Venda — Comissdo

Neste modelo, a interagdo é centrada na comercializagdo de produtos financeiros. O foco principal
esta na transagdo, e o sucesso da relagdo é frequentemente medido pelo volume vendido. A andlise
das necessidades do cliente tende a ser limitada, enquanto a recomendagdo concentra-se nos
produtos disponiveis para distribuicao.

Modelo Consultivo
Diagnostico — Estratégia — Solugdo — Acompanhamento

O ponto de partida passa a ser a compreensdo das necessidades e objetivos do cliente. O
profissional realiza um diagndstico financeiro, avalia o contexto econdémico e propde estratégias
adequadas ao perfil do investidor. O relacionamento torna-se continuo, incorporando monitoramento
e revisdes periddicas.

Modelo de Assessoria Patrimonial
Patriménio — Objetivos — Planejamento — Alocacdo — Revisdo

Representa o estagio mais avancado da relagdo com o cliente investidor. O foco desloca-se para a
gestao estratégica do patriménio ao longo do tempo. As decisbes de investimento sdo resultado de
um processo estruturado de planejamento financeiro, definicdo de objetivos, construgdo de portfélio
e revisdes permanentes, considerando mudancgas nas condigdes econémicas, nos mercados e na
situacao pessoal do investidor.

Nesse modelo, o produto deixa de ser o centro da conversa. O patriménio e seus objetivos passam
a orientar todas as decisdes financeiras.
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2.2. PRINCIPAIS RISCOS DOS INVESTIMENTOS

Uma das premissas fundamentais das finangas é que ndo existe retorno sem risco. Em mercados
eficientes, a rentabilidade esperada de um investimento representa, em grande medida, uma
compensacao pelos riscos assumidos pelo investidor.

Isso significa que a andlise de um investimento ndo deve se limitar a avaliagdo da rentabilidade
potencial. E igualmente importante compreender quais riscos estdo associados aquela aplicagdo e
se eles sdao compativeis com os objetivos, o horizonte de investimento e o perfil do cliente.

Nesse contexto, cabe ao Gerente de Relacionamento identificar, explicar e gerenciar os principais
riscos presentes nas decisdes de investimento, contribuindo para a construgdo de carteiras mais
equilibradas e resilientes.

Risco de Mercado

O risco de mercado corresponde a possibilidade de perdas decorrentes das oscilagdes nos precos
dos ativos financeiros.

Essas variagdes podem ser provocadas por diversos fatores, como mudancas nas taxas de juros,
alteracbes nas expectativas econdmicas, divulgagdo de indicadores macroecondmicos, eventos
politicos ou mudangas nas perspectivas de empresas e setores.

Um exemplo simples ocorre quando um investidor adquire uma acgdo por R$ 20,00 e, algum tempo
depois, 0 ativo passa a ser negociado por R$ 18,00. Caso seja necessario realizar a venda naquele
momento, haverd uma perda de 10% sobre o capital investido.

O risco de mercado ndo estéa restrito a renda variavel. Titulos de renda fixa prefixados, titulos publicos
de longo prazo, fundos multimercado e fundos de investimento em agdes também estdo sujeitos a
oscilagbes de preco ao longo do tempo.

E importante destacar que volatilidade ndao é sindbnimo de perda permanente. Entretanto, ela
representa uma fonte de incerteza que precisa ser considerada na construgdo da carteira e na
definicdo do horizonte de investimento.

Pergunta-chave para o cliente:

"Wocé estd preparado para conviver com oscilagbes temporarias em busca de retornos
potencialmente maiores no longo prazo?"

Risco de Crédito

O risco de crédito refere-se a possibilidade de o emissor de um titulo ou obrigacdo financeira ndo
cumprir integralmente seus compromissos de pagamento.

Quando um investidor aplica recursos em um CDB, uma Letra Financeira, uma debénture ou qualquer
instrumento de crédito, esta efetivamente emprestando recursos ao emissor em troca de uma
remuneragdo futura.

Nesse contexto, a principal questdo deixa de ser apenas quanto o investimento paga e passa a ser:
"Quem estd prometendo esse retorno?"

Quanto maior for a percepcdo de risco associada ao emissor, maior tende a ser a remuneragdo
exigida pelo mercado para compensar essa incerteza.
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A analise do risco de crédito envolve fatores como:
e Solidez financeira do emissor;
e Nivel de endividamento;
e Capacidade de geracdo de caixa;
¢ C(lassificagdes de risco (ratings);
¢ Condigdes econdmicas do setor de atuagdo.

Embora mecanismos como o Fundo Garantidor de Créditos (FGC) contribuam para mitigar parte do
risco em determinados produtos, eles ndo eliminam a necessidade de avaliagdo cuidadosa da
qualidade do emissor.

Risco de Liquidez

Liquidez representa a capacidade de converter um ativo em dinheiro de forma rapida e com baixa
perda de valor.

O risco de liquidez surge quando existe dificuldade para vender um ativo ou resgaté-lo no momento
desejado.

Em geral, investimentos com maior liquidez oferecem maior flexibilidade ao investidor, enquanto
aplicagdes com restricbes de prazo podem exigir um prémio adicional de rentabilidade.

Um exemplo bastante conhecido é a Letra Financeira (LF). Em muitos casos, ela oferece
remuneracao superior a de um CDB equivalente. Entretanto, essa remuneracdo adicional € uma
compensagdo pela menor liquidez, uma vez que os recursos normalmente permanecem
indisponiveis até o vencimento do titulo ou dependem de negociagdo em mercado secundario.

Da mesma forma, imoveis podem apresentar elevado valor patrimonial, mas frequentemente
possuem baixa liquidez quando comparados a ativos financeiros.

Por esse motivo, a gestdo patrimonial eficiente requer que parte dos recursos esteja disponivel para
atender necessidades inesperadas, evitando que o cliente seja obrigado a vender ativos em
momentos desfavoraveis.

Pergunta-chave para o cliente:

"Se surgir uma necessidade de recursos amanha, este investimento permitir4 acesso ao dinheiro de
forma adequada?"

Risco de Reinvestimento

O risco de reinvestimento é frequentemente negligenciado pelos investidores, embora tenha grande
relevancia em perfodos de mudanca no ciclo de juros.

Esse risco ocorre quando recursos retornam ao investidor e precisam ser reaplicados em condicdes
menos favoraveis do que aquelas existentes originalmente.

Imagine um cenério em que a taxa Selic se encontra em niveis elevados e um cliente realiza uma
aplicagdo de curto prazo em um CDB pagando 120% do CDI.
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A primeira vista, a oportunidade parece extremamente atrativa. Contudo, se esse investimento vencer
poucos meses depois e o Banco Central iniciar um ciclo de reducdo dos juros, o investidor podera
encontrar dificuldades para reaplicar os recursos mantendo a rentabilidade.

Nesse caso, o risco ndo esta na aplicagdo original, mas na impossibilidade de preservar as condicoes
favoraveis observadas no momento da contratagao.

Por essa razdo, decisbes de prazo também fazem parte da estratégia de alocacdo de ativos.
Risco de Concentracao

O risco de concentracdo surge quando parcela excessiva do patriménio esta exposta a um Unico
ativo, emissor, setor econdmico ou classe de investimento.

Embora a concentracdo possa gerar retornos expressivos em determinados momentos, ela aumenta
significativamente a vulnerabilidade do patriménio a eventos adversos.

Esse risco € frequentemente observado entre clientes de alta renda, especialmente em situacdes
como:

e Patrimdnio excessivamente concentrado em imdveis;

e FElevada exposicdo a agbes de uma Unica empresa;

e Recursos alocados em um Unico banco;

e Dependéncia excessiva de um Unico segmento econdmico.

Considere o caso de um investidor que concentra grande parte de seu patrimonio em imdveis. Ainda
que esses ativos possam se valorizar ao longo do tempo, uma crise econdmica, uma mudanca
regulatéria ou uma queda na demanda pode reduzir sua liquidez justamente quando ha necessidade
de venda.

Da mesma forma, investidores que concentram recursos em poucos ativos podem enfrentar perdas
significativas decorrentes de eventos especificos que poderiam ser mitigados por meio da
diversificagao.

Nesse sentido, a diversificacdo constitui uma das ferramentas mais eficazes de gestdo de riscos
disponiveis para o investidor.

Principio fundamental:

"Diversificar ndo significa maximizar retornos. Significa reduzir a dependéncia de um Unico cenario,
ativo ou decisdo."

O Papel da Diversificacdo na Gestao de Riscos

Embora os riscos ndo possam ser eliminados, muitos deles podem ser reduzidos através de uma
adequada diversificacdo patrimonial.

Uma carteira robusta normalmente combina:
e Diferentes emissores;
o Diferentes indexadores (CDI, inflacdo e prefixados);

e Diferentes classes de ativos;
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¢ Diferentes prazos de vencimento;
¢ Diferentes geografias e setores econdmicos.

Essa estratégia reduz a dependéncia de qualquer evento isolado e aumenta a resiliéncia do
patrimdnio ao longo dos ciclos econdmicos.

2.3. CAPACIDADE DE RISCO

Um dos conceitos mais importantes na atividade de orientacdo financeira e construcdo de carteiras
de investimentos é a distincdo entre tolerancia ao risco e capacidade de risco. Embora
frequentemente utilizados como sindnimos, esses conceitos representam dimensdes distintas da
tomada de decisdo financeira e devem ser avaliados de forma conjunta no processo de
recomendacao de investimentos.

A compreensdo dessa diferenca € fundamental para a construgdo de estratégias patrimoniais
consistentes e alinhadas as caracteristicas individuais de cada investidor. Afinal, um portfolio
adequado ndo é aquele que simplesmente maximiza retornos esperados, mas aquele que consegue
ser sustentado pelo cliente ao longo do tempo, inclusive em periodos de instabilidade e volatilidade.

Tolerancia ao Risco: A Dimensao Comportamental

A tolerancia ao risco esté associada aos aspectos psicolégicos, emocionais e comportamentais do
investidor.

Trata-se da capacidade subjetiva de conviver com oscilagdes patrimoniais, incertezas e perdas
temporarias sem comprometer sua disciplina de investimento.

Em termos praticos, a tolerancia ao risco busca responder a seguinte pergunta:

Como o investidor reage quando seu patriménio apresenta perdas temporarias ou
oscilagées relevantes?

E comum que investidores se declarem arrojados durante periodos de estabilidade econdmica e
valorizagdo dos mercados. Contudo, a verdadeira tolerancia ao risco costuma ser revelada em
momentos de estresse.

Quedas expressivas nos mercados frequentemente provocam emogdes como medo, ansiedade e
aversdo a perda. Nessas circunstancias, investidores que teoricamente aceitariam elevados niveis de
risco podem tomar decisdes impulsivas, vendendo ativos em momentos desfavoraveis e
transformando perdas temporéarias em perdas permanentes.

Essa realidade é amplamente estudada pela area de Financas Comportamentais, que demonstra
que as decisbes financeiras nem sempre sdo tomadas de forma estritamente racional. Emocdes,
vieses cognitivos e experiéncias passadas exercem influéncia significativa sobre o comportamento
dos investidores.

Por essa razdo, compreender a tolerancia ao risco exige conhecer ndo apenas os objetivos
financeiros do cliente, mas também sua experiéncia prévia com investimentos, seu histérico de
decisdes e sua reacdo diante de cenérios adversos.
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Capacidade de Risco: A Dimensao Financeira

Enquanto a tolerancia ao risco é de natureza comportamental, a capacidade de risco possui carater
essencialmente financeiro e objetivo.

Ela procura mensurar a quantidade de risco que o investidor pode assumir sem comprometer seu
patrimdnio, seu padrdo de vida ou a realizacdo de seus objetivos futuros.

A pergunta central passa a ser:

Quanto risco este cliente pode assumir sem comprometer sua seguranca financeira e
seus projetos de vida?

Essa andlise depende de fatores concretos, tais como:
e Patrimdnio acumulado;
e Renda recorrente e sua estabilidade;
e Nivel de despesas e padrdo de consumo;
e Existéncia de dependentes financeiros;
e Horizonte temporal dos objetivos;
e Necessidades de liquidez;
e Endividamento;
e [stagio do ciclo de vida;
e (Capacidade de reposicdo de renda e patrimonio.

De forma geral, investidores com patrimonio elevado, fluxo de renda estavel e objetivos de longo
prazo tendem a possuir maior capacidade financeira para absorver oscilagbes temporarias.

Em contrapartida, clientes que dependem dos recursos investidos para complementar renda, custear
despesas correntes ou alcangar objetivos de curto prazo geralmente apresentam menor capacidade
de assumir riscos relevantes.

Quando Tolerancia e Capacidade Nao Coincidem

Na pratica, € bastante comum encontrar situagdes em que tolerancia ao risco e capacidade de risco
apontam para diregdes distintas.

Caso 1: Alta Tolerancia e Baixa Capacidade
Imagine um cliente jovem, com perfil agressivo e forte interesse por investimentos de maior risco.

Apesar do elevado apetite por volatilidade, esse investidor possui patriménio reduzido, reserva de
emergéncia limitada e recursos destinados a compra de um imoével nos proximos dois anos.

Embora sua tolerancia seja elevada, sua capacidade financeira para assumir riscos pode ser limitada,
uma vez que perdas significativas poderiam comprometer objetivos importantes.
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Caso 2: Baixa Tolerancia e Alta Capacidade

Considere agora um investidor com patriménio substancialmente superior as suas necessidades
financeiras, baixa dependéncia dos recursos investidos e horizonte patrimonial de longo prazo.

Sob a dtica financeira, sua capacidade de risco ¢ elevada.

Entretanto, se esse cliente sentir elevado desconforto com oscilagdes de mercado, uma carteira
excessivamente agressiva poderd gerar ansiedade, inseguranca e decisdes inadequadas nos
momentos de volatilidade.

Nesse caso, a restricio passa a ser comportamental, e ndo financeira.

O Papel do Gerente de Relacionamento

Um erro recorrente entre profissionais menos experientes é construir recomendagdes baseando-se
exclusivamente no apetite ao risco declarado pelo cliente ou apenas em sua situagdo patrimonial.

Uma estratégia eficiente exige a avaliagdo simultanea das duas dimensdes.
A alocacdo adequada ndo deve ser determinada apenas pela pergunta:
"Quanto risco o cliente quer assumir?"

Mas também por:

"Quanto risco o cliente pode assumir?"

O papel do Gerente de Relacionamento é encontrar o equilibrio entre essas duas variaveis,
construindo uma carteira que seja financeiramente adequada e emocionalmente sustentavel.

Uma estratégia tecnicamente perfeita perde sua utilidade se o cliente ndo conseguir manté-la
durante periodos de estresse de mercado. Da mesma forma, uma carteira excessivamente
conservadora pode comprometer a realizacao de objetivos patrimoniais de longo prazo.

O Conceito de Suitability

E justamente da combinagio entre tolerdncia e capacidade de risco que surge o conceito de
suitability, um dos pilares da recomendacdo de investimentos.

Mais do que uma exigéncia regulatéria, o suitability representa um processo continuo de
entendimento do cliente, envolvendo seus objetivos, sua situagao financeira, sua experiéncia com
investimentos e sua disposicdo para assumir riscos.

O objetivo ndo € encontrar o investimento de maior rentabilidade potencial, mas sim a estratégia
mais adequada para cada investidor.
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2.4. A MENTALIDADE DO GERENTE DE RELACIONAMENTO COM FOCO EM
INVESTIMENTOS

Os profissionais de maior destaque na atividade de relacionamento com clientes investidores
compartilham uma caracteristica fundamental: eles compreendem que investimentos ndo sdo o
ponto de partida da conversa, mas a consequéncia de um processo estruturado de planejamento
financeiro e patrimonial.

Enquanto abordagens tradicionais concentram-se na distribuicdo de produtos financeiros,
profissionais de exceléncia concentram-se na compreensao dos objetivos, necessidades e desafios
que seus clientes buscam resolver. Sob essa perspectiva, investimentos deixam de ser um fim em si
mesmos e passam a atuar como instrumentos para a realizagdo de objetivos patrimoniais.

A diferenca pode parecer sutil, mas produz impactos profundos na qualidade do relacionamento.
A pergunta central deixa de ser:

"Qual produto podemos oferecer ao cliente?"

E passa a ser:

"Qual objetivo financeiro este cliente deseja alcancar e como podemos ajuda-lo a chegar 1a?"

Essa mudancga de mentalidade transforma o Gerente de Relacionamento em um parceiro estratégico
de longo prazo, capaz de gerar valor por meio de orientacdo qualificada, visao patrimonial integrada
e apoio a tomada de decisdes em diferentes momentos do ciclo de vida do investidor.

O verdadeiro diferencial competitivo ndo esta no conhecimento de um produto especifico, mas na
capacidade de conectar cenario econdmico, planejamento financeiro, gestdo de riscos e objetivos
pessoais em uma estratégia coerente e sustentavel.

O Processo Consultivo em Cinco Etapas

Embora cada cliente possua caracteristicas proprias, a atividade de orientagdo patrimonial costuma
seguir uma metodologia estruturada composta por cinco etapas fundamentais.

Etapa 1: Diagnéstico
Toda recomendacdo de qualidade comeca pela compreensdo profunda do cliente.

Nesta etapa, o Gerente de Relacionamento busca desenvolver uma visao abrangente da realidade
pessoal, familiar, profissional e financeira do investidor.

Mais do que coletar informacdes, o objetivo & compreender:
e Como o cliente construiu seu patrimonio;
e Quais sdo suas prioridades;
e Quais preocupacoes financeiras possui;
e Como toma decisdes;
e Quais riscos estdo dispostos a assumir.

Uma recomendacdo sera tdo boa quanto a qualidade do diagndstico que a antecede.
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Etapa 2: Entendimento Patrimonial

Apbs compreender o contexto do cliente, torna-se necessario realizar o mapeamento completo de
sua estrutura patrimonial.

Essa andlise deve contemplar:
e Ativos financeiros;
e Participacdes societarias;
e Imoveis;
e Fontes de renda;
e Endividamento;
e Obrigacdes futuras;
e Estruturas patrimoniais e sucessérias existentes.

O objetivo é construir uma visdo consolidada da situagdo econdmica do cliente, evitando decisdes
isoladas que considerem apenas parte de seu patrimoénio.

O Gerente de Relacionamento deve olhar para o patrimoénio total do cliente e ndo apenas para 0s
recursos aplicados na instituicdo financeira.

Etapa 3: Definicao de Objetivos
Sem objetivos claros, ndo existe investimento adequado.
A definicdo de objetivos & o elemento que da sentido a construcdo da estratégia de investimentos.

Nessa etapa, o profissional ajuda o cliente a transformar inten¢bes genéricas em metas concretas,
com valores, prioridades e prazos definidos.

Entre os objetivos mais comuns estdo:
e Formacdo de reserva financeira;
e Complementacdo de renda;
e Aposentadoria;
e Educacdo dos filhos;
e Aquisicdo de imoveis;
e Independéncia financeira;
e Plangjamento sucessorio;
e Preservacdo patrimonial.

Cada objetivo possui exigéncias distintas de liquidez, risco e horizonte temporal, tornando impossivel
a existéncia de uma solucdo Unica para todos os investidores.
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Etapa 4: Construcao da Solucéao

Somente apds compreender o cliente, seu patriménio e seus objetivos é que se inicia o processo de
construcdo da carteira.

Essa sequéncia é fundamental.

Em um modelo verdadeiramente consultivo, os produtos ndo sdo o ponto de partida do
relacionamento; sdo a consequéncia natural da estratégia definida.

Nesta etapa sdo estabelecidos:
e A alocacgdo estratégica dos recursos;
e Adistribuicdo entre classes de ativos;
¢ Os niveis adequados de liquidez;
e Os mecanismos de gestdo de risco;
¢ Os veiculos de investimento mais apropriados.

A construcdo da carteira deve refletir as necessidades do cliente e ndo as condi¢des comerciais de
determinado produto.

Etapa 5: Monitoramento Continuo
O planejamento financeiro ndo € um evento isolado. Trata-se de um processo continuo e dinamico.
Ao longo do tempo, mudam:
¢ Os ciclos econémicos;
e As taxas de juros;
e Alinflagdo;
e Alegislacdo;
e Asituagdo familiar;
e O patrimonio;
e Os objetivos pessoais do cliente.
Uma estratégia adequada hoje pode ndo ser a melhor alternativa daqui a alguns anos.

Por essa razdo, o Gerente de Relacionamento deve atuar como parceiro permanente do investidor,
revisando periodicamente a estratégia e realizando os ajustes necessarios para manter a aderéncia
entre carteira e objetivos.

O verdadeiro valor da atividade consultiva & construido ao longo do tempo, por meio do
acompanhamento continuo e da capacidade de adaptacdo as mudancas.
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2.5 CONSTRUGCAO DE PORTFOLIOS

A construcdo de portfolios € uma das atividades centrais da gestdo patrimonial moderna. Ao
contrario do que muitos investidores imaginam, investir ndo consiste em selecionar os ativos que
apresentaram os melhores retornos no passado recente. Trata-se de um processo estruturado de
alocacdo de recursos que busca compatibilizar objetivos financeiros, horizonte de tempo,
necessidades de liquidez e tolerancia ao risco.

Em sua esséncia, a construgdo de uma carteira tem como objetivo maximizar a probabilidade de
realizagdo dos objetivos do investidor dentro de niveis de risco compativeis com sua situacdo
financeira e comportamental.

Uma carteira bem estruturada deve equilibrar quatro dimensdes fundamentais:
e Liquidez
e Rentabilidade
e Seguranca
e Horizonte de Investimento

A adequada combinacdo desses elementos constitui a base de uma estratégia patrimonial
consistente e sustentavel ao longo do tempo.

Liquidez

A liquidez corresponde a facilidade, rapidez e previsibilidade com que um ativo pode ser convertido
em dinheiro sem perdas relevantes de valor.

Embora frequentemente negligenciada pelos investidores em momentos de mercado favoravel, a
liquidez torna-se uma varidvel critica durante periodos de instabilidade ou quando surgem
necessidades inesperadas de recursos.

Do ponto de vista patrimonial, ndo basta possuir patriménio; € necessario que parte dele esteja
acessivel quando necessario.

Por essa razdo, recursos destinados a objetivos de curto prazo ou a formacdo de reserva financeira
ndo devem estar excessivamente concentrados em ativos com baixa liquidez, como determinados
investimentos estruturados, imoéveis ou titulos com longo prazo de vencimento.

O Gerente de Relacionamento deve sempre procurar responder a seguinte pergunta:
Quando o cliente precisara utilizar esses recursos?

A resposta ajudara a definir o nivel de liquidez adequado para cada parcela do patrimoénio.

Rentabilidade
A rentabilidade representa o retorno esperado dos investimentos ao longo do tempo.

Contudo, um dos principios fundamentais das finangas é que rentabilidade ndo pode ser analisada
isoladamente. Retornos mais elevados normalmente exigem a assung¢ao de maiores riscos e maior
exposicdo as oscilagdes dos mercados.
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Nao existe investimento capaz de oferecer simultaneamente:
e Elevada rentabilidade;
e Maxima seguranca;
e Lliguidez imediata.

Esse conceito, conhecido como trade-off (risco-retorno), esta presente em todas as decisbes de
investimento.

Dessa forma, o objetivo do processo de alocagdo ndo é buscar os maiores retornos possiveis, mas
0s retornos adequados para cada finalidade patrimonial.

Mais importante do que superar indicadores de mercado € garantir que a estratégia escolhida seja
capaz de atender aos objetivos financeiros estabelecidos pelo cliente.

Seguranca

A seguranca esta associada a capacidade de preservacao do capital investido e a probabilidade de
ocorréncia de perdas permanentes.

Seu significado varia conforme o contexto e os objetivos do investidor.

Para um cliente que pretende utilizar recursos nos proximos meses, seguranca normalmente significa
baixa volatilidade e elevada previsibilidade dos resultados.

Por outro lado, para um investidor com horizonte de décadas, a verdadeira seguranca pode envolver
a capacidade de preservar o poder de compra do patriménio contra a inflacdo e capturar crescimento
real ao longo do tempo.

Nesse sentido, seguranca ndo deve ser confundida apenas com auséncia de risco de mercado. Uma
carteira excessivamente conservadora também pode representar um risco, especialmente quando
os retornos obtidos sdo insuficientes para preservar o patrimdnio em termos reais.

A andlise adequada exige avaliar simultaneamente:
e Risco de perdas;
¢ Risco inflacionario;
e Risco de crédito;
e Risco de liquidez;

o (Capacidade de cumprimento dos objetivos futuros.

Horizonte de Investimento

O horizonte de investimento corresponde ao periodo durante o qual os recursos podem permanecer
investidos antes de serem utilizados.

Trata-se de uma das variaveis mais importantes para a definicdo da estratégia de alocagdo.

Em finangas, tempo é um dos principais aliados do investidor.
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Horizontes mais longos aumentam a capacidade de absorcdo das oscilagdes de mercado e permitem
capturar os chamados prémios de risco, associados a investimentos como:

o Acles;

e Fundos multimercado;

e Fundos imobiliarios;

e Investimentos internacionais;
e Ativos alternativos.

Por outro lado, objetivos de curto prazo exigem maior previsibilidade dos resultados e menor
exposicdo a ativos sujeitos a volatilidade significativa.

Assim, antes de discutir quais ativos selecionar, € essencial estabelecer claramente quando os
recursos serao Necessarios.

A Importancia da Adequacgao aos Objetivos

A principal evolugdo da indUstria de investimentos nas Ultimas décadas foi a migracdo de uma l6gica
centrada em produtos para uma ldgica centrada em objetivos.

O foco deixa de ser:

"Qual é o melhor investimento?"

Para se tornar:

"Qual € o investimento mais adequado para este objetivo especifico?"

Essa mudanca é fundamental porque diferentes objetivos exigem diferentes combinacdes de
liquidez, rentabilidade e risco.

Nao existe uma carteira universalmente ideal.

Existe uma carteira adequada para cada investidor e para cada propésito.

Reserva de Emergéncia
A reserva de emergéncia tem como objetivo proteger o investidor contra eventos inesperados.

Sua principal fungdo ndo é maximizar rentabilidade, mas garantir disponibilidade imediata dos
recursos.

Por essa razdo, a estratégia normalmente privilegia:
e Flevada liquidez;
e Baixo risco;
e Estabilidade patrimonial.

Nesse caso, a preservagao do capital € mais importante do que a busca por retornos adicionais.
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Objetivos de Médio Prazo

Projetos como a compra de um imovel, aquisicdo de um veiculo, abertura de um negdcio ou
pagamento de despesas futuras previsiveis possuem horizonte relativamente definido.

Nessas situacdes, a carteira deve buscar equilibrio entre crescimento patrimonial e preservagao dos
recursos.

Uma pratica amplamente utilizada consiste em reduzir gradualmente a exposi¢ao ao risco a medida
gue o objetivo se aproxima, diminuindo a probabilidade de que oscilagdes de mercado comprometam
sua realizacdo.

Aposentadoria e Acumulacdo de Longo Prazo
Objetivos de longo prazo permitem uma abordagem diferente.

Como o horizonte temporal é mais extenso, o investidor possui maior capacidade para absorver
volatilidade e aproveitar periodos de valorizacdao dos mercados.

Por essa razdo, a estratégia pode incorporar de forma mais significativa ativos voltados a geracdo
de crescimento real do patrimdnio.

O grande desafio da aposentadoria ndo é apenas acumular recursos, mas garantir que o patriménio
cresca consistentemente acima da inflagdo ao longo de décadas.

Planejamento Sucessério e Protecdo Patrimonial

Nos segmentos de alta renda e alta renda superior, a gestdo patrimonial frequentemente ultrapassa
a esfera dos investimentos tradicionais.

Questdes relacionadas a sucessdo familiar, governanca patrimonial, eficiéncia tributaria e protecdo
de patrimdnio passam a exercer papel relevante na definicdo das estratégias.

Nesse contexto, a construcao de portfolios deve estar integrada a um planejamento patrimonial mais
amplo, considerando ndo apenas rentabilidade, mas também aspectos juridicos, societarios e
tributarios.

O Gerente de Relacionamento assume o papel de coordenador dessas necessidades, conectando o
cliente aos especialistas adequados quando necessario.

Portfélios Sdo Estruturas Dindmicas
Uma carteira de investimentos ndo deve ser tratada como uma estrutura estética.

Mercados evoluem. Ciclos econdmicos mudam. Taxas de juros variam. A legislacdo tributéria é
modificada. Os objetivos dos clientes se transformam ao longo das diferentes fases da vida.

Por essa razdo, a gestdo patrimonial eficiente exige monitoramento continuo e revisdes periddicas.

O sucesso de uma estratégia ndo depende apenas da alocagdo inicial, mas da capacidade de adapta-
la as mudancas do ambiente econdémico e as novas necessidades do investidor.
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MODULO 3 — PRODUTOS DE TESOURARIA E INVESTIMENTOS BANCARIOS NA PRATICA CONSULTIVA

3.1 O PAPEL DOS PRODUTOS DE TESOURARIA NO PORTFOLIO

Antes de analisar individualmente cada instrumento de captagdo bancéria, é fundamental
compreender o papel estratégico que esses produtos desempenham dentro da construgdo
patrimonial de um cliente.

Um dos erros mais frequentes observados entre investidores e até mesmo entre profissionais menos
experientes € enxergar produtos de tesouraria apenas como alternativas de renda fixa destinadas a
obtencdo de rentabilidade. Na pratica, essa visdo é limitada. Cada produto deve ser entendido como
uma ferramenta especifica dentro de uma estratégia patrimonial mais ampla.

Em um processo moderno de Gerente de Relacionamento, a recomendacdo ndo comega pelo
produto. Ela comeca pela identificacdo da necessidade que o produto devera atender. O mesmo
instrumento pode ser adequado para um cliente e inadequado para outro, dependendo do contexto
patrimonial, do horizonte de investimento, das necessidades de liquidez e dos objetivos financeiros
envolvidos.

Os produtos de tesouraria normalmente cumprem quatro fungdes principais dentro de uma carteira
de investimentos.

v" Reserva de Liquidez

A reserva de liquidez representa a parcela do patriménio destinada a atender necessidades imediatas
ou situacgdes inesperadas.

Seu principal objetivo ndo € maximizar retornos, mas garantir disponibilidade rapida dos recursos
guando necessario. Em momentos de emergéncia, volatilidade ou oportunidades ndo planejadas, a
liquidez possui valor econdmico préprio.

Nessa categoria enquadram-se produtos que permitem resgates rapidos e baixa exposicao a
oscilagdes relevantes de mercado, tais como:

o (CDBs com liquidez diaria;
e Contas remuneradas;
e Qutras estruturas de curto prazo.

A construgao de uma reserva de liquidez adequada reduz a necessidade de desmontar posigoes
estratégicas em momentos desfavoraveis de mercado.

v" Reserva de Oportunidade

Investidores de maior patriménio frequentemente mantém parte dos recursos em instrumentos de
alta liquidez ndo apenas para emergéncias, mas também para aproveitar oportunidades.
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Mudancas nos ciclos econémicos, corregdes de mercado, emissdes diferenciadas ou oportunidades
taticas podem exigir disponibilidade imediata de recursos.

Nesse contexto, determinados produtos de tesouraria cumprem a funcdo de "caixa estratégico”,
permitindo répida realocacdo patrimonial quando surgem oportunidades de investimento com melhor
relagdo risco-retorno.

v Estratégia de Carregamento

Enquanto os recursos de liquidez possuem horizonte curto, existe uma parcela do patriménio
destinada a permanecer investida durante periodos mais longos.

Essa parcela costuma ser direcionada para estratégias de carregamento ("buy and hold"), nas quais
o investidor pretende manter o produto até seu vencimento.

Nesse grupo enquadram-se normalmente:

e Letras Financeiras;

e (CDBs de longo prazo;

e Estruturas prefixadas;

e Titulos destinados a captura de prémios de prazo.

Nessas situagdes, a menor liquidez € compensada por retornos potencialmente superiores.

v Estratégia de Rentabilizacdo

Em diversos momentos do ciclo econémico, investidores buscam superar a remuneracdo basica
associada ao CDI tradicional.

Nesse contexto surgem produtos capazes de entregar um prémio adicional em troca de
caracteristicas especificas, como prazo mais longo, menores possibilidades de resgate ou valores
minimos de aplicacdo mais elevados.

O objetivo passa a ser aumentar a eficiéncia da carteira sem necessariamente ampliar
significativamente o risco de crédito assumido.

v" Regra de Ouro da Recomendacéo

Independentemente do produto analisado, toda recomendacdo deve estar fundamentada em cinco
pilares essenciais:

e Objetivo do investimento;

e Necessidade de liquidez;

e Horizonte temporal;

e Impacto tributario;

e Perfil e capacidade de risco do investidor.

A taxa oferecida é apenas uma variavel dentro do processo decisério.

O Gerente de Relacionamento de exceléncia ndo pergunta qual produto paga mais. Ele pergunta
qual produto gera maior eficiéncia para determinado objetivo patrimonial.
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3.2 CERTIFICADO DE DEPOSITO BANCARIO (CDB)

O Certificado de Deposito Bancario, conhecido pela sigla CDB, € um dos instrumentos mais
tradicionais e utilizados no mercado financeiro brasileiro.

Sob a ética econdmica, o funcionamento do produto é simples. Quando um investidor aplica recursos
em um CDB, ele estd emprestando dinheiro para uma instituicdo financeira. Em troca desse
empréstimo, o banco compromete-se a devolver o principal acrescido de uma remuneragdao
previamente estabelecida.

Trata-se, portanto, de uma operacao de captacdo bancaria.
Como os Bancos Utilizam os Recursos Captados?
Os bancos atuam como intermediarios financeiros entre agentes superavitarios e deficitarios.

De um lado encontram-se investidores que possuem recursos disponiveis para aplicagao. Do outro
lado estdo empresas, consumidores e produtores que necessitam de financiamento.

O banco capta recursos através de instrumentos como CDBs, LCls, LCAs e Letras Financeiras e
posteriormente direciona esses recursos para operagdes de crédito, financiamentos, capital de giro
e diversas modalidades de empréstimos.

A diferenca entre o custo de captagdo e a taxa cobrada nas operagbes de crédito compde parte
relevante da margem financeira da instituicdo.

De forma simplificada:

Banco capta recursos — Banco concede crédito — Banco recebe juros superiores — Banco
obtém resultado financeiro.

Principais Modalidades de CDB

Embora existam inUmeras estruturas disponiveis no mercado, a maior parte das emissdes esta
concentrada em trés categorias principais.

v CDB Pos-Fixado
O CDB pés-fixado possui remuneracao vinculada ao CDI.

Nesse modelo, o investidor conhece o percentual contratado, mas ndo o retorno final exato, pois o
resultado dependera do comportamento futuro da taxa de juros.

A principal vantagem dessa modalidade esta na simplicidade e na aderéncia aos ciclos de juros
elevados. Como a remuneracdo acompanha a taxa basica da economia, o produto tende a se adaptar
naturalmente as condigdes monetarias vigentes.

Por outro lado, o investidor ndo consegue travar uma taxa especifica para o longo prazo,
permanecendo dependente da evolucdo futura da politica monetaria.

Se o CDI médio de determinado periodo for de 12% ao ano e o produto remunerar 103% do CDI,
a rentabilidade bruta aproximada sera de 12,36% ao ano.

v' CDB Prefixado
No CDB prefixado, a taxa de rentabilidade é conhecida no momento da aplicagdo.

O investidor sabe exatamente qual sera a remuneracdo acordada desde o primeiro dia até o
vencimento do titulo.
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Essa caracteristica proporciona previsibilidade e facilita o planejamento financeiro.

O grande atrativo surge quando existe expectativa de queda das taxas de juros futuras. Nesses
cenarios, travar uma taxa elevada por longos periodos pode gerar retornos bastante competitivos.

Em contrapartida, se os juros subirem substancialmente apds a contratagdo, o investimento pode
perder atratividade relativa frente as novas oportunidades disponiveis no mercado.

v CDB Hibrido
Os CDBs hibridos combinam protecdo inflacionaria e remuneracao real.
Sua estrutura normalmente associa uma taxa fixa a um indice de inflagdo, como o IPCA.
Exemplo: IPCA + 7% ao ano
TRIBUTAGCAO DOS CDBs
Um dos aspectos mais importantes da recomendacao consultiva € a andlise do retorno liquido.

Muitos investidores concentram suas decisGes exclusivamente na taxa de rentabilidade anunciada,
ignorando o impacto dos tributos sobre o resultado.

Os CDBs seguem a tabela regressiva de Imposto de Renda aplicivel aos investimentos de renda
fixa.

Quanto maior o prazo da aplicagdo, menor tende a ser a aliquota incidente sobre os rendimentos.

As aliquotas sdo:

e Até 180 dias: 22,5%;

e De 181 a 360 dias: 20%;
e De 361 a720dias: 17,5%;
e Acima de 720 dias: 15%.

A logica do regime regressivo € estimular o investimento de longo prazo.

Sob a dética comercial, esse tema possui enorme relevancia. Dois clientes aplicando no mesmo
emissor € no mesmo produto podem obter resultados liquidos significativamente diferentes
dependendo do horizonte de investimento utilizado.

Por essa razdo, o Gerente de Relacionamento deve sempre traduzir taxas brutas em retorno liquido
esperado, permitindo uma comparacdo mais adequada entre diferentes alternativas.
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3.2.1 CDBs BANRISUL
O portfolio de captacao do Banrisul contempla diferentes modalidades de CDB, cada uma desenhada
para atender necessidades especfficas dos investidores.

CDB Pré Fixado Banrisul:

v CDB Automético Pré
E uma modalidade de aplicagio automética vinculada & conta corrente, com rentabilidade prefixada.
Sempre que houver saldo disponivel acima do limite definido pelo cliente, os recursos sdo aplicados
automaticamente. E indicado para clientes que desejam simplicidade, praticidade e previsibilidade
de retorno.

v' CDB Pré Progressivo
Produto de renda fixa prefixado, em que o cliente conhece a taxa de rentabilidade no momento da
aplicacdo. Sua principal caracteristica é a remuneracao crescente conforme o prazo de permanéncia
dos recursos, incentivando estratégias de investimento de médio prazo.

v CDB Pré com Resgate no Vencimento
Indicado para estratégias de carregamento.

O investidor aplica os recursos com a intencdo de manté-los até a maturidade do titulo, priorizando
a eficiéncia da rentabilidade em detrimento da liquidez.

v CDB Pop Invest Pré

Produto destinado a investidores que desejam iniciar sua trajetéria em investimentos com valores
reduzidos. Possui aplicagdo acessivel permitindo que o cliente tenha acesso ao mercado de renda
fixa de forma simples e descomplicada.

v' CDB 100

CDB de rentabilidade prefixada, no qual o investidor conhece antecipadamente a taxa contratada e
mantém essa remuneragio até o vencimento da aplicagdo. E indicado para clientes que buscam
previsibilidade e desejam aproveitar cenarios de juros elevados.

CDB Pés Fixado Banrisul

v CDB Automético Pés
E a modalidade tradicional de aplicacdo automdtica com rentabilidade pés-fixada, vinculada a um
indexador de mercado. Foi desenvolvido para rentabilizar os recursos disponiveis em conta corrente
de forma automatica, acompanhando a evolucdo das taxas de juros da economia.

v CDB Pop Invest Pos

Produto destinado a investidores que desejam iniciar sua trajetéria em investimentos com valores
reduzidos. Possui aplicagdo acessivel permitindo que o cliente tenha acesso ao mercado de renda
fixa de forma simples e descomplicada.

v' CDB PJ — Liquidez Diaria
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Produto voltado para empresas que necessitam de flexibilidade na gestdo do caixa. Permite
aplicagdes e resgates com liquidez diaria, possibilitando rentabilizar recursos de curto prazo sem
comprometer a disponibilidade financeira para as operacdes da empresa.

v' CDB Empresarial
Aplicacao destinada ao publico empresarial que busca maior rentabilidade para recursos excedentes
de caixa. Possui caracteristicas voltadas a gestdo financeira de empresas e é mais adequado para
recursos que podem permanecer investidos por periodos mais longos.

v' CDB Po¢s DI
E a alternativa mais tradicional da linha de produtos pés-fixados.

Sua remuneracdo € vinculada ao CDI e normalmente varia conforme critérios como volume investido,
segmento do cliente e prazo contratado.

Costuma ser amplamente utilizado para gestdo de liquidez e estratégias conservadoras de curto e
médio prazo.

v CDB Afinidade
O CDB Afinidade & direcionado para investidores com maiores volumes de aplicagao.

Em geral, oferece percentuais mais atrativos do CDI, especialmente em aplicacbes de maior prazo e
valor financeiro mais elevado.

Seu objetivo é aumentar a eficiéncia da rentabilidade sem alterar significativamente o perfil de risco
da operacdo.

v CDB Ganhe Mais

Produto estruturado para investidores que desejam combinar horizonte mais longo com possibilidade
de resgates.

Seu diferencial estd na redugdo gradual das penalidades de saida ao longo do periodo de
permanéncia, criando incentivos para manutencdo da aplicacao.

v Super CDB

Possui caracteristicas semelhantes as do Ganhe Mais e busca equilibrar trés elementos
fundamentais:

e liquidez;
e Rentabilidade;
e Permanéncia de longo prazo.

Trata-se de uma solugdo intermediaria para investidores que desejam remuneragao superior sem
abrir mdo completamente da flexibilidade.

Quando Oferecer um CDB?
A recomendacado deve refletir a necessidade especifica do cliente.
Para reservas financeiras, os CDBs com liquidez diaria tendem a ser mais adequados.

Para clientes aguardando a compra de imdveis ou outros compromissos ja programados, CDBs de
curto prazo geralmente oferecem melhor aderéncia.
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Investidores conservadores normalmente encontram nos CDBs pés-fixados uma solucgdo eficiente
de preservacdo patrimonial.

Ja investidores com convicgao de queda dos juros podem se beneficiar de estruturas prefixadas.

Quando o objetivo for superar a remuneragdo padrdo do CDI, produtos com prazos mais longos e
estruturas diferenciadas podem tornar-se alternativas mais interessantes.

3.3 LCI E LCA

As Letras de Crédito Imobilidario (LCl) e as Letras de Crédito do Agronegocio (LCA) figuram
historicamente entre os produtos mais populares do mercado de renda fixa brasileiro.

Seu sucesso decorre da combinagdo entre baixa complexidade operacional, risco geralmente
percebido como reduzido e elevada eficiéncia tributaria.

v' O que éuma LCI?

A Letra de Crédito Imobiliario € um titulo emitido por instituicdes financeiras e lastreado em
operagdes de crédito vinculadas ao setor imobiliario.

Os recursos captados sdo direcionados para financiar atividades relacionadas ao mercado imobiliario.
v' O que é uma LCA?
A Letra de Crédito do Agronegdcio segue logica semelhante.

Nesse caso, 0s recursos sao utilizados para financiar atividades ligadas a cadeia produtiva do
agronegocio.

Caracteristicas Fundamentais

As LCls e LCAs costumam apresentar caracteristicas como:

e Estrutura simples;
e Baixa complexidade operacional;
e Prazo determinado;
Forte aceitacdo por investidores conservadores.

Por que se Tornaram Tao Populares?
Muitos investidores concentram suas analises apenas na taxa nominal oferecida.
Contudo, a comparagdo correta deve considerar o retorno liquido.

E comum observar situagdes nas quais uma LCl ou LCA remunerando percentual inferior ao CDI
entrega resultado liquido semelhante ou até superior a determinados CDBs, dependendo da
estrutura tributaria envolvida.

Essa caracteristica foi responsavel por grande parte da popularidade desses instrumentos ao longo
dos Ultimos anos.

Contexto Operacional Atual

Conforme o ambiente regulatério vigente em agosto de 2026, as LCls e LCAs continuam sendo
emitidas normalmente pelas instituicdes financeiras. Nos Ultimos anos, esses instrumentos passaram
por ajustes regulatérios relacionados principalmente aos prazos minimos e as condigdes de emissao,
mantendo, contudo, sua relevancia como fontes de financiamento para os setores imobiliario e do
agronegocio e preservando a isencao de Imposto de Renda para pessoas fisicas.
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O Gerente de Relacionamento deve conduzir essa transicdo de forma consultiva, explicando ao
cliente qual funcdo aquele produto exercia na carteira e quais instrumentos atuais podem cumprir
papel semelhante dentro da estratégia patrimonial.

3.3.1 LCl e LCA Banrisul
LCl e LCA Pés Fixado Banrisul

v LCl P6s DI
A LCl Pos DI é uma Letra de Crédito Imobiliario cuja rentabilidade esta vinculada ao CDI. Os recursos
captados sdo destinados ao financiamento de operagdes imobiliarias e o produto possui isen¢do de
Imposto de Renda para pessoas fisicas, o0 que aumenta sua atratividade em relagdo a investimentos
tributados.

v' LCA P6s DI

A LCA Pés DI € uma Letra de Crédito do Agronegédcio com rentabilidade atrelada ao CDI. Os recursos
captados financiam operagdes do setor agropecuario e, assim como a LCl, conta com isencdao de
Imposto de Renda para pessoas fisicas, proporcionando eficiéncia tributaria ao investidor.

v LCA Pos DI Afinidade

A LCA P¢s DI Afinidade € destinada aos clientes do segmento Afinidade e busca oferecer condigbes
de rentabilidade mais competitivas em relacdo as versdes tradicionais do produto. Mantém as
caracteristicas da LCA, incluindo a vinculagdo ac CDI e a isengdo de Imposto de Renda para pessoas
fisicas

LCA e LCI Pré Fixado Banrisul

v' LCl Pré-Fixado

A LCl Pré-Fixada oferece uma taxa de rentabilidade definida no momento da aplicacdo, permitindo
ao investidor conhecer antecipadamente o retorno do investimento caso permaneca aplicado até o
vencimento. E indicada para quem busca previsibilidade e protecio em cenérios de reducio dos
juros futuros.

v LCA Pré-Fixado

A LCA Pré-Fixada possui rentabilidade definida no momento da contratacdo, permitindo que o
investidor saiba exatamente quanto recebera no vencimento da aplicacio. E uma alternativa para
investidores que desejam combinar previsibilidade de retorno com os beneficios tributarios
oferecidos pelas Letras de Crédito do Agronegocio.

3.4 LETRA FINANCEIRA (LF)

A Letra Financeira tornou-se um dos instrumentos mais relevantes dentro da estratégia de
investimentos para clientes de alta renda.

Trata-se de um titulo de captacdo de longo prazo emitido por instituigdes financeiras, concebido para
investidores que conseguem renunciar a liquidez em troca de maior eficiéncia financeira.
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O Diferencial Estratégico da LF

Enquanto muitos produtos bancérios buscam conciliar remuneragdo e flexibilidade, a LF foi
desenhada para capturar o prémio associado ao prazo.

A légica econdmica € simples: quanto maior o comprometimento do investidor com a permanéncia
dos recursos, maior tende a ser o potencial de remuneragdo oferecido pelo emissor.

A Questao da Liquidez
O aspecto mais importante da LF é a inexisténcia de liquidez durante o periodo contratado.
Diferentemente de diversos CDBs, o investidor deve permanecer com o titulo até o vencimento.

Essa caracteristica exige planejamento financeiro prévio e adequado dimensionamento da reserva
de liquidez.

Como a LF Compensa a Falta de Liquidez?

Normalmente através de:

e Rentabilidade superior;

e Prazos mais longos;
Ganhos de eficiéncia para recursos que ndo serdo utilizados no curto prazo.
V' LF Pos-Fixada

Apresenta remuneragdo vinculada ao CDI.

No material de referéncia, as taxas indicativas situam-se entre aproximadamente 101,75% e 103%
do CDI, variando conforme prazo e valor investido.

v LF Prefixada
Permite ao investidor travar uma taxa previamente conhecida.

As referéncias apresentadas no material indicam remuneragdes na faixa de 13,8% a 14,2% ao ano,
dependendo das caracteristicas de cada operacao.

Valor Minimo de Aplicacao
O valor minimo informado para contratagdo é de R$ 50.000,00.

Essa caracteristica reforca seu posicionamento voltado principalmente aos segmentos de maior
patrimonio.

Tributacédo
Segundo o material de referéncia, a aliquota aplicavel é de 15%
Perfil Ideal

A LF tende a ser adequada para investidores que apresentam simultaneamente:

e  Perfil conservador;
e Patrimonio relevante:

e Horizonte financeiro bem definido;
Baixa necessidade de liquidez.
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3.4.1 LF Banrisul

LF Pés Fixada Banrisul:

v' LF Pés DI

A Letra Financeira Pos DI € um instrumento de captacao de longo prazo emitido pelo Banrisul, com
rentabilidade vinculada ao CDI. Destina-se a investidores que buscam retornos acompanhando o
comportamento das taxas de juros da economia € que podem manter os recursos aplicados por
perfodos mais longos. Um diferencial importante é que os recursos captados por meio de LF ndo
possuem recolhimento compulsério nem direcionamento obrigatério, proporcionando maior
flexibilidade para a instituicdo.
v' LF Afinidade

A LF Afinidade é direcionada aos clientes do segmento Afinidade e busca oferecer condigdes mais
competitivas de rentabilidade para aplicagbes de maior valor financeiro. Possui as mesmas
caracteristicas estruturais das Letras Financeiras, incluindo prazo de investimento mais longo e
auséncia de cobertura do Fundo Garantidor de Créditos (FGC), sendo indicada para investidores
com perfil patrimonial mais desenvolvido.

LF Pré Fixada Banrisul:

v’ LF Pré-Fixada
A Letra Financeira Pré-Fixada oferece uma taxa de rentabilidade definida no momento da
contratacdo, permitindo que o investidor conheca antecipadamente o retorno da aplicagdo caso
permaneca até o vencimento. E indicada para clientes que desejam previsibilidade de resultados e
acreditam em um cendrio de estabilidade ou reducgdo das taxas de juros futuras. Por ser uma Letra
Financeira, possui prazo minimo de dois anos e ndo permite resgate antecipado.

Situagées em que a LF ndo deve ser recomendada
A LF ndo deve ser utilizada para recursos associados a necessidades de curto prazo.

Reservas de emergéncia, aquisicdo de imoveis em horizonte proximo ou despesas ja previstas
exigem instrumentos mais liquidos e flexiveis.

3.5 ASPECTOS OPERACIONAIS DE INVESTIMENTOS EM RENDA FIXA

No atendimento diario aos clientes, o Gerente de Relacionamento deve conhecer os
principais procedimentos operacionais relacionados aos investimentos de Renda Fixa,
garantindo orientagdes corretas e seguranca nas movimentagoes.

Os clientes possuem acesso a dois tipos de extrato: Extrato Diario e Extrato Mensal. O
Extrato Mensal apresenta uma projecao do Imposto de Renda considerando a aliquota
prevista para o vencimento da aplicacdo, normalmente correspondente a 15%.
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Ja o Extrato Diario demonstra o valor efetivamente disponivel para resgate na data da
consulta, considerando a aliquota vigente naguele momento.

Conmata » Extrame CO6 [ Ll /LA P L

Extrato COB / LCI / LCA / LF
Filtro

32 Digite o8 campos para pesquisa e cligque em Pesquisar 32

CPF/CNPY \ ® Fisca Juridica
Agancia Coeta Coreents

Tipo: | Mermal v

Més/Ana: | Selecione
Extrato

Cad. Chente

m

Como os investimentos seguem a tabela regressiva de tributagcdo, € comum que o
rendimento liquido apresentado no Extrato Mensal seja superior ao do Extrato Diario.
Nesses casos, 0 GR deve esclarecer ao cliente que a diferenca ocorre devido a
metodologia de calculo do imposto utilizada em cada extrato.

EXTRATO  RENDIMENTO ALIQUOTA DE IR
DIARIO | Até a data da consulta Referente ao prazo até a data da consulta

MENSAL | Até o ltimo dia do més da consulta | Referente ao prazo final da operacéo

Quando houver necessidade de cancelar uma movimentacéo realizada no mesmo dia, o
procedimento devera ser realizado pelo seguinte caminho:

Investimentos — Movimentacao — Cancelamento — Cancelar Pedido.

E importante reforcar que o cancelamento somente € permitido no dia da operacao. Apds
esse prazo, a movimentagao ndo podera mais ser revertida pelo sistema.
3.5.1 Cadastramento e resgate de aplicacbes automaticas

O sistema de conta corrente, apos utilizar o saldo disponivel na conta, obedece a seguinte
ordem de resgate automatico:

Poupanca Integrada > CDB Automatico Pré > CDB Automatico P6s DI > Fundos
Automaticos: depositos mais antigos.

Como caracteristica do CDB Automatico, sempre sdo resgatados os contratos mais
recentes, prestigiando a remuneracao dos contratos mais antigos.

Atencao!

Caso o Gerente de Relacionamento tiver interesse em cadastrar CDB Automatico em
Contas com Poupanca Integrada, pode gerar descontentamento do cliente. Assim que o
CDB Automatico for cadastrado, os valores disponiveis em Conta Corrente serdo aplicados
automaticamente neste produto. Entretanto, o resgate sera feito inicialmente pela
Poupanca Integrada, ndo sendo possivel reaplicar neste produto, que esta fechado para
novas captagoes.

O cadastro e o descadastro do CDB Automatico devem ser realizados exclusivamente pelo
sistema BGN-Investimentos.
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Como melhoria operacional, o sistema permite o envio da documentacdo para assinatura
digital por meio da opc¢ao "Enviar para Portal de Assinaturas", agilizando a formalizacdo da
contratagao.

3.5.2 Procedimentos de Contas Conjuntas

Os investimentos vinculados a contas conjuntas sdo registrados exclusivamente em nome
e CPF do primeiro titular da conta corrente. Apesar de o segundo titular poder realizar
movimentacdes enquanto o primeiro titular estiver vivo, a propriedade dos investimentos
permanece vinculada ao primeiro titular. Principais orientagoes:

v Os investimentos sempre pertencem ao primeiro titular da conta;
v O segundo titular pode movimentar os contratos enquanto autorizado;
v Nao € possivel vincular investimentos ao segundo titular;

v' Para alterar a ordem dos titulares da conta, todos os investimentos deverdo ser
previamente resgatados.

Em caso de falecimento do primeiro titular:
v As poupancas poderdo continuar sendo movimentadas pelo segundo titular;

v Contas correntes com investimentos ativos ndo poderdao ser movimentadas até a
regularizagao documental;

v O inventariante devera apresentar Inventario, Formal de Partilha ou Alvara Judicial.
Apos o recebimento da documentacdo, deve ser seguido o fluxo:
Workflow — Fluxo — Investimentos — Liberacdo de Investimento Cliente Falecido.

3.5.3 Aplicacdoes para menores de idade

Menores de idade podem realizar aplicagdes financeiras em produtos emitidos pelo banco
desde que possuam conta corrente propria e figurem como primeiro titular. Além disso,
todas as exigéncias cadastrais para abertura da conta devem estar devidamente
atendidas.

O gerente deve observar que:
v Contas de Mesada Eletronica ndo permitem aplicagoes;
v Contas Jovem classificadas como extracontabeis também ndo permitem aplicacdes;

v O Informe de Imposto de Renda sera emitido em nome do menor investidor
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3.5.4 Relatorio BBZR146 e atuacdo comercial

O relatério BBZR146 apresenta os investimentos vencidos e resgatados em uma data
especifica, segregados por agéncia. Esse relatorio deve ser utilizado como ferramenta de
relacionamento e prospeccao comercial.

Passos recomendados:
1. Consultar o relatério diariamente;
2. ldentificar clientes com aplicacdes vencidas ou resgatadas;
Realizar contato ativo com o cliente;

3

4. Avaliar novas oportunidades de investimento;

5. Incentivar a reaplicacdo dos recursos disponiveis.
v

Horarios limite de Movimentagoes:

TIPO INVESTIMENTOS PRODUTO HORARIO LIMITE
Operagoes Compromissadas 16h30
~ Letras Financeiras - LF's 17h
A:IEISCQE-I:QSI RENDAFIXA |Letras de Crédito do Agronegocio - LCA's
Letras de Crédito Imobiliario - LCl's 18h

Certificados de Depésito Bancario - CDB's

v Observacdo: Para alguns produtos € possivel aplicar apos os horérios informados, contudo
serdo agendadas para o préximo dia Util.

Consulta de informacdes complementares

Para esclarecimento de dlvidas operacionais sobre CDB, LCA, LCl, LF e Poupanca, o
gerente devera consultar:

Normativos — Investimentos — FAQ Investimentos CDB/LCA/LCI/LF e Poupanca.

Dessa forma, o GR garante a correta execucdo dos procedimentos operacionais, maior
seguranca nas orientagoes prestadas e uma melhor experiéncia para o cliente durante
toda a jornada de investimentos.

3.6 FUNDO GARANTIDOR DE CREDITO (FGC)

Ao recomendar produtos de investimento aos clientes, ndo basta compreender apenas aspectos
relacionados a rentabilidade, liquidez e tributacdo. Também é fundamental conhecer os mecanismos
de protecao existentes no mercado financeiro, capazes de oferecer maior seguranga aos investidores
em determinadas situagdes.

Nesse contexto, destaca-se o Fundo Garantidor de Créditos (FGC), uma entidade privada sem fins
lucrativos criada com o objetivo de contribuir para a estabilidade do Sistema Financeiro Nacional e
proteger investidores em determinados produtos financeiros emitidos por instituicbes autorizadas a
funcionar pelo Banco Central.
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Na pratica, o FGC funciona como uma rede de protecdo para o investidor. Caso uma instituicdo
financeira emissora enfrente problemas graves e ndo consiga cumprir suas obrigagdes junto aos
clientes, o Fundo Garantidor de Créditos podera realizar o ressarcimento dos valores aplicados
dentro dos limites estabelecidos pela regulamentacdo vigente. Essa protecdo contribui para
aumentar a confianga dos investidores e reduzir o risco percebido em produtos bancarios.
E importante destacar que nem todos os investimentos possuem cobertura do FGC. Entre os
principais produtos protegidos estdo:

v' CDB (Certificado de Deposito Bancario);
LCl (Letra de Crédito Imobiliario);
LCA (Letra de Crédito do Agronegécio);
Depositos de Poupanca.

ARV

O limite de cobertura atualmente considera até R$ 250 mil por CPF ou CNPJ em cada conglomerado
financeiro, observando ainda o limite global previsto na regulamentagao do fundo.

Para o Gerente de Relacionamento, compreender esse mecanismo é extremamente importante, pois
a protegdo oferecida pode representar um argumento relevante durante as conversas comerciais.
Muitos clientes associam risco exclusivamente a rentabilidade dos investimentos, quando na
realidade a seguranca da instituicdo emissora e os mecanismos de protecdo disponiveis também
devem fazer parte da anélise.

Entretanto, é fundamental deixar claro que a existéncia do FGC ndo elimina completamente a
importancia da analise de risco. O investidor continua exposto a fatores como liquidez, prazo,
necessidade de resgate antecipado e eventuais riscos de mercado. O FGC deve ser visto como uma
camada adicional de protecdo, € ndo como um substituto da adequada avaliagdo de investimentos.

Conectando com a Pratica

Um cliente possui R$ 200 mil aplicados em um CDB e demonstra preocupagdo com noticias
envolvendo dificuldades financeiras de determinadas instituicdes do mercado.

Nesse momento, o GR pode explicar como funciona a protecdo oferecida pelo FGC e qual a cobertura
aplicavel ao produto contratado. Essa abordagem ajuda a aumentar a confianga do cliente e
demonstra dominio técnico sobre os investimentos oferecidos pelo banco.

Vocé Sabia?

Nem todos os produtos de captacdo possuem cobertura do FGC. As Letras Financeiras (LF), por
exemplo, ndo contam com essa garantia, razdo pela qual normalmente sdo direcionadas a
investidores que possuem maior patriménio financeiro e horizonte de investimento mais longo.

3.7 MERCADO SECUNDARIO
Quando um investidor aplica recursos em um produto financeiro, normalmente assume um prazo
acordado para o vencimento da operagdao. Em muitos casos, entretanto, surgem necessidades
inesperadas que levam o cliente a desejar transformar seu investimento em liquidez antes da data
originalmente prevista.

.

E nesse contexto que surge a importancia do mercado secundario.

O mercado secundario corresponde ao ambiente no qual titulos e investimentos ja emitidos podem
ser negociados entre investidores apds sua emissado inicial. Diferentemente do mercado primario,
onde o recurso ¢ aplicado diretamente junto a instituicdo emissora, no mercado secundario o titulo
passa de um investidor para outro.

No caso dos produtos apresentados durante a formacgdo, o mercado secundario possibilita a

negociacao de determinados titulos de renda fixa, permitindo que investidores vendam suas posicdes
antes do vencimento originalmente contratado.
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Essa alternativa amplia a flexibilidade e cria oportunidades tanto para quem deseja vender quanto
para quem procura adquirir investimentos com condicdes potencialmente diferenciadas.
Imagine, por exemplo, um cliente que aplicou recursos em uma Letra Financeira com prazo de dois
anos. Apds alguns meses, surge uma necessidade de liquidez ndo prevista inicialmente.
Caso exista mercado secundario para aquele ativo, podera haver a possibilidade de negociagdo do
titulo com outro investidor interessado, sem a necessidade de aguardar o vencimento da operacado.

Do ponto de vista do comprador, 0 mercado secundario também pode representar oportunidades
interessantes. Em determinados momentos, é possivel adquirir produtos com taxas mais atrativas
do que aquelas disponiveis nas novas emissdes do mercado primario. Isso ocorre porque as
condigbes econdmicas, as taxas de juros ou a demanda por determinados ativos podem ter se
alterado ao longo do tempo.

Um aspecto importante que o Gerente de Relacionamento deve compreender é que o mercado
secundario ndo garante liquidez imediata em todas as situagbes. A efetivacdo de uma negociagao
depende da existéncia de compradores e vendedores interessados nas condigdes propostas. Por
essa razdo, produtos negociados nesse ambiente continuam apresentando determinado grau de
risco de liquidez.

Sob a otica do cliente, os principais beneficios do mercado secundario incluem maior flexibilidade,
ampliagdo das alternativas de investimento e possibilidade de acesso a produtos que eventualmente
ndo estejam disponiveis para novas aplicagdes. Sob a dtica da instituicdo financeira, 0 mercado
secundario contribui para o fortalecimento do relacionamento com os investidores, melhora a
experiéncia do cliente e reduz a resisténcia a contratacdo de produtos com prazos mais longos.

Exemplo Pratico

Imagine que um cliente adquira uma Letra Financeira com vencimento em dois anos. Apds um ano,
ele identifica uma oportunidade de investimento imobiliario e precisa de recursos.

Sem mercado secundério, seria necessario aguardar o vencimento do titulo.

Com mercado secundario, pode existir a possibilidade de venda desse ativo para outro investidor
interessado, permitindo acesso antecipado aos recursos.

Conectando com a Pratica

Muitos clientes rejeitam produtos de prazo mais longo por receio de perder acesso aos seus
recursos.

Conhecer o funcionamento do mercado secundario permite ao GR explicar que alguns produtos
podem possuir alternativas de negociagdo antes do vencimento, aumentando a flexibilidade da
estratégia de investimento.

Atencao

Mercado secundario ndo significa garantia de liquidez imediata.

A negociagdo depende da existéncia de investidores interessados e das condi¢des de mercado no
momento da venda. Por isso, a avaliagdo do horizonte de investimento continua sendo um dos
fatores mais importantes durante o processo de suitability.
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3.8 COMO COMPARAR PRODUTOS COM O CLIENTE

Um dos papéis centrais do Gerente de Relacionamento é transformar a andlise de investimentos em
um processo racional e estruturado.

Em vez de discutir apenas taxas, o profissional deve conduzir a avaliagdo utilizando critérios
consistentes:

v' Critério 1: Liquidez

A primeira pergunta deve ser:

Quando o dinheiro podera ser necessario?

Liquidez inadequada é uma das principais causas de insatisfacdo dos investidores.
v' Critério 2: Prazo

Todo investimento deve estar alinhado ao horizonte temporal do objetivo.

O prazo é um dos fatores que mais influenciam a construcdo adequada da carteira.
v" Critério 3: Rentabilidade

A analise da rentabilidade deve considerar tanto o retorno esperado quanto os riscos necessarios
para obté-lo.

v’ Critério 4: Tributacdo

Retornos liquidos sdo mais importantes do que retornos brutos.

A tributacdo pode alterar substancialmente a atratividade relativa entre diferentes produtos.
v’ Critério 5: Objetivo

A pergunta mais importante de todas é:

Esse investimento resolve a necessidade do cliente?

Se a resposta for negativa, mesmo uma taxa elevada ndo justifica a recomendacao.
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3.9 VISAO DE PORTFOLIO

Clientes de alta renda raramente deveriam manter a totalidade do patriménio financeiro concentrada
em um Unico produto ou estratégia.

A construcdo patrimonial eficiente depende da diversificacdo entre objetivos, horizontes temporais e
necessidades de liquidez.

Considere um investidor com patrimoénio financeiro de R$ 1 milh&o.

Uma estrutura conceitual poderia contemplar:

20% em reserva de liquidez;

40% em estratégias vinculadas ao CDI;

20% em estratégias de longo prazo;

20% em fundos e diversificacdo.

Mais importante do que os percentuais especificos € compreender a ldgica por tras da construcao.

Cada parcela do patriménio possui uma fungdo distinta: protecdo, liquidez, rentabilidade,
diversificacdo ou crescimento de longo prazo.

A verdadeira sofisticacdo na gestdo patrimonial ndo esta em identificar o produto com maior taxa
disponivel em determinado momento, mas em combinar diferentes instrumentos de forma coerente
para atender objetivos financeiros de curto, médio e longo prazo.

Essa visdo integrada de portfélio servird como base para os proximos mddulos, nos quais serdo
exploradas estratégias mais avancadas de alocacgdo, diversificagdo e construcdo de solugdes
patrimoniais voltadas ao segmento de alta renda.
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4.1. O QUE SAO FINANGAS COMPORTAMENTAIS?

Durante décadas, a teoria financeira tradicional assumiu que os investidores tomavam decisdes
racionais, processavam informacdes de forma objetiva e buscavam consistentemente a maximizagao
de seus resultados financeiros.

A realidade mostrou algo bastante diferente.

Investidores sdo seres humanos. E seres humanos possuem emogdes, crencas, medos, expectativas
e limitagdes cognitivas.

Consequentemente, decisdes financeiras sao frequentemente influenciadas por fatores psicolégicos.
As financas comportamentais surgem justamente para estudar esse fendmeno.

Podem ser definidas como o campo que analisa como emogdes, vieses cognitivos e processos
psicoldgicos influenciam decisGes relacionadas ao dinheiro.

v" A Importancia para o Gerente de Relacionamento
Grande parte das objecbes apresentadas pelos clientes ndo é técnica.
E emocional.
Quando um investidor afirma:
"Nao quero perder dinheiro."
Ele ndo esta realizando uma analise quantitativa de risco.
Estd expressando uma preocupagdo emocional.

Compreender essa diferenca é fundamental para conduzir uma conversa produtiva.

4.2. O VIES DA AVERSAO A PERDA

A aversdo a perda é provavelmente o viés comportamental mais presente no universo dos
investimentos.

Diversos estudos demonstram que individuos normalmente sofrem mais com uma perda do que se
satisfazem com um ganho equivalente.

Ganhar R$ 10.000 gera satisfagdo.
Perder R$ 10.000 costuma gerar um desconforto psicolégico muito mais intenso.

v' Consequéncias Praticas
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Esse fendbmeno leva muitos investidores a:

e Vender posicdes vencedoras precocemente;

e Permanecer excessivamente expostos a posicdes perdedoras;

e Fvitar riscos mesmo quando racionalmente adequados;

e Abandonar estratégias de longo prazo durante periodos de volatilidade.

v" O Papel do Gerente de Relacionamento

A atuacdo consultiva consiste em deslocar o foco da conversa das oscilagdes de curto prazo para
0s objetivos de longo prazo.

O centro da discussao deve ser:

v' O objetivo;
v O horizonte temporal;
v" O planejamento financeiro.

Nao a variagdo diaria dos mercados.

4.3. O VIES DA ANCORAGEM

A ancoragem ocorre quando uma pessoa utiliza uma referéncia especifica do passado como base
para suas decisdes atuais.

No mercado financeiro, esse fenémeno aparece constantemente.

Alguns exemplos comuns incluem:

e ‘Antes eu conseguia 110% do CDI."
e “Meu gerente anterior pagava mais.”
e “Comprei essa agdo a R$ 30"

O problema é que essa referéncia histérica pode deixar de fazer sentido diante das novas condigdes
econdmicas.

Como o Gerente de Relacionamento Deve Atuar

O objetivo ndo é discutir o passado, mas ajudar o cliente a tomar melhores decisdes daqui para
frente.

Uma pergunta extremamente Util costuma ser:
"Considerando o cenario atual, o que faz sentido para os seus objetivos daqui em diante?"

Essa abordagem reduz a influéncia da ancoragem e traz a andlise para o contexto presente.
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4.4. O VIES DA MANADA

Os seres humanos possuem tendéncia natural a buscar conforto psicolégico em decisdes
compartilhadas pelo grupo.

Nos investimentos, esse comportamento é conhecido como efeito manada.

Frases como:

v "Todo mundo esté investindo nisso.”

v" "Meus amigos compraram.”

v Vi varias pessoas recomendando.”

v’ sdo manifestacdes classicas desse viés,

O risco € que a decisdo deixe de ser financeira para se tornar meramente social.

O papel do Gerente de Relacionamento ¢ recentrar a andlise em elementos objetivos:
Objetivos financeiros;

Perfil do investidor;

Capacidade de risco;

Patrimdnio disponivel;

Horizonte de investimento.

ANENENENENEN

A melhor decisdo nem sempre € a mais popular.

4.5. EXCESSO DE CONFIANCA

O excesso de confianca aparece com frequéncia entre investidores experientes, empresarios de
sucesso e profissionais acostumados a tomar decisGes relevantes em suas areas de atuacgdo.

A confianga € uma qualidade importante. O problema surge quando ela leva a subestimagdo dos
riscos.

Os comportamentos mais comuns incluem:

e (Concentracdo excessiva de patriménio;
e Operacdes frequentes;
e Convicgdo exagerada sobre cenarios futuros;
e Reducdo da percepcdo de risco.
v" Como Conduzir a Conversa
A melhor abordagem ndo é confrontar diretamente o cliente.
Em vez de afirmar:
"O senhor esta errado."
Um Gerente de Relacionamento experiente tende a dizer:
"Vamos analisar também alguns cenarios alternativos antes de tomar essa decisdo."

Essa postura estimula reflexdo sem gerar resisténcia.
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4.6. O VIES DA LIQUIDEZ

Poucos vieses sdo tdo frequentes quanto a preferéncia excessiva por liquidez.

E comum ouvir investidores afirmando:

"Quero deixar tudo disponivel."

Embora a liquidez seja extremamente importante, ela possui um custo econdmico.

Recursos permanentemente estacionados em estruturas de curtissimo prazo frequentemente
sacrificam rentabilidade sem uma necessidade real.

Uma Pergunta Poderosa
Uma das perguntas mais eficazes para explorar esse tema é:
"Quando foi a ultima vez que o senhor realmente precisou utilizar esses recursos?"

Essa simples reflexdo costuma revelar que parte significativa do patriménio poderia estar alocada de
maneira mais eficiente.

4.7. COMO O CLIENTE REALMENTE TOMA DECISOES

Embora a indUstria financeira frequentemente enfatize nimeros e rentabilidades, pesquisas de
comportamento mostram que a tomada de decisao normalmente gira em torno de trés fatores
centrais.

v' Seguranca
O investidor procura saber:
"Meu patriménio esta protegido?"
v' Compreensao
O cliente deseja entender:
"Eu realmente compreendi o que estou comprando?"
v Confianga
Talvez o fator mais importante seja:
"Eu confio na pessoa que esta me recomendando essa estratégia?"

Em diversos momentos, a confianca exerce influéncia maior do que diferencas marginais de
rentabilidade.

O relacionamento continua sendo um dos ativos mais valiosos do processo consultivo.
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4.8. TRANSFORMANDO OBJEGCOES EM OPORTUNIDADES

Uma das principais diferencas entre vendedores de produtos e Gerente de Relacionamentos
consultivos esta na forma como tratam objegdes.

O vendedor responde rapidamente.

O Gerente de Relacionamento investiga primeiro.

Quando o cliente afirma:

"Outro banco paga mais."

A reacdo consultiva ndo é defender imediatamente a taxa.
A abordagem mais eficaz pode ser:

"Além da rentabilidade, quais caracteristicas o senhor mais valoriza em um investimento?"
Da mesma forma, quando o cliente diz:

"Nao gosto de fundos."

Uma pergunta mais produtiva seria:

"O que aconteceu nas experiéncias anteriores?"

Esse tipo de investigacdo permite identificar a verdadeira preocupacdo por tras da objecdo
apresentada.

4.9. O PROCESSO DECISORIO DO INVESTIDOR DE ALTA RENDA

A decisdo de investimento raramente ocorre de forma instantanea.
Normalmente o investidor percorre um processo composto por cinco etapas:
1. Percepcdo da Necessidade

Surge um objetivo, uma preocupagdo ou uma oportunidade.

2. Busca de Informacgbes

O investidor passa a coletar dados, opinides e referéncias.

3. Comparacdo de Alternativas

As opcdes disponiveis sdo analisadas e comparadas.

4. Tomada de Decisao

O cliente escolhe a solucdo que considera mais adequada.

5. Confirmacdo Pés-Decisdo

Apos investir, inicia-se uma fase de validagdo psicologica.

O investidor procura evidéncias de que tomou uma boa decis&o.

E exatamente nesse momento que o relacionamento consultivo se fortalece ou se deteriora.
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MODULO 5 - OFICINA CONSULTIVA GERENTE DE RELACIONAMENTO

INTRODUCAO

Ao longo dos modulos anteriores foram apresentados os principais fundamentos que sustentam a
atividade de /nvestment Gerente de Relacionamento e Wealth Management. Foram explorados os
conceitos relacionados ao ambiente econémico, a dinamica das taxas de juros, a inflagdo, aos
instrumentos de captagdo bancéria, aos fundos de investimento, a previdéncia privada, a tributacdo
e aos aspectos comportamentais que influenciam a tomada de decisdes financeiras.

Em sintese, estudamos:

Mercado financeiro e cenarios econémicos;
Taxa Selic, CDI e inflagdo;

Certificados de Depésito Bancario (CDBs);
Letras Financeiras (LFs);

Fundos de investimento;

Previdéncia privada;

Tributagdo dos investimentos;

Finangas comportamentais.

ASENENE NN NN

Entretanto, o verdadeiro diferencial de um Gerente de Relacionamento ndo estd apenas no dominio
conceitual desses temas. O mercado raramente recompensa quem possui mais informagdes. O
mercado recompensa quem consegue transformar conhecimento em solugdes concretas para seus
clientes.

Nesse sentido, este médulo representa a transicdo entre teoria e pratica.

O Gerente de Relacionamento ndo € avaliado pela quantidade de conceitos que conhece, mas pela
sua capacidade de traduzir esses conceitos em estratégias patrimoniais consistentes, compreensiveis
e alinhadas aos objetivos de cada investidor.

O foco deixa de ser o produto.

O foco passa a ser a tomada de decisdo.
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5.1 O MODELO CONSULTIVO DE 6 ETAPAS

A construgdo de uma recomendacao patrimonial profissional ndo deve ocorrer de forma improvisada.
Existe uma sequéncia logica que organiza o processo decisorio e aumenta significativamente a
qualidade das recomendacdes.

Embora diferentes institui¢des utilizem nomenclaturas distintas, a esséncia do processo consultivo
pode ser estruturada em seis etapas fundamentais.

Etapa 1: Descoberta
A primeira reunido ndo deve ter como objetivo apresentar investimentos.
Sua finalidade é compreender o cliente.

Nesse momento, o Gerente de Relacionamento busca levantar informagdes relacionadas a situagao
patrimonial, necessidades financeiras, projetos futuros e preocupagdes existentes.

Entre as perguntas mais relevantes destacam-se:

Qual é o principal objetivo financeiro?

Existe prazo definido para esse objetivo?

Qual é a necessidade de liquidez?

Como esta distribuido o patriménio atualmente?
Existem investimentos concentrados?

Ha dependéncia de alguma fonte especifica de renda?

SRR NENENEN

A qualidade das informacbes coletadas nessa fase determinara a qualidade de toda a estratégia
posterior.

Etapa 2: Diagnostico
Apbs compreender a situagdo do cliente, inicia-se o processo de analise.
O objetivo & identificar riscos, vulnerabilidades, oportunidades e possiveis desequilibrios patrimoniais.

Nessa fase, o Gerente de Relacionamento procura responder questdes como:

e [Existe concentracdo excessiva de patrimonio?

e Areserva financeira é adequada?

e Ha recursos excessivamente ociosos?

e O portfélio possui ativos para o longo prazo?

e Os objetivos estdo alinhados com as estratégias atuais?

O diagnostico transforma informagdes em insights.

Etapa 3: Planejamento

Com base no diagndstico, o Gerente de Relacionamento passa a estruturar a estratégia patrimonial.
A pergunta central desta etapa é:

O que o patriménio precisa fazer para ajudar o cliente a atingir seus objetivos?

Essa mudanca de perspectiva é fundamental.
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Em vez de perguntar quais investimentos serdo utilizados, o Gerente de Relacionamento procura
definir primeiro a funcdo que cada parcela do patrimdnio devera exercer.

Etapa 4: Recomendacéo
Somente apds as trés etapas anteriores surge o momento adequado para falar de produtos.
A recomendacdo transforma a estratégia em investimentos especificos.

Nesse contexto, CDBs, Letras Financeiras, fundos e previdéncia deixam de ser o foco principal e
passam a atuar como ferramentas de implementacao.

Etapa 5: Implementacao
Uma estratégia bem elaborada possui pouco valor se ndo for adequadamente executada.

Nessa fase ocorre a efetiva construcdo da carteira, respeitando os percentuais definidos durante o
planejamento.

Etapa 6: Acompanhamento
Nenhuma carteira é definitiva.
Objetivos mudam.

Mercados se transformam.
Patriménios evoluem.

Por essa razdo, o monitoramento continuo € parte integrante do processo consultivo € ndo uma
etapa opcional.

v Regra de Ouro do Investment Gerente de Relacionamento
Um principio deve orientar todas as reuniées de investimento:
O cliente ndo compra produtos. O cliente compra solugdes.

Sempre que uma conversa estiver excessivamente centrada em taxas, produtos ou rentabilidades
isoladas, provavelmente o Gerente de Relacionamento esta se afastando da esséncia da atividade
consultiva.
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5.2 ENTENDIMENTO PATRIMONIAL

Apos realizar o diagnostico inicial do cliente, o proximo passo do processo consultivo consiste em
compreender seu patriménio de forma ampla e estruturada. Muitos profissionais concentram suas
andlises apenas nos investimentos mantidos na instituicdo financeira, porém um atendimento
verdadeiramente consultivo exige uma visdo mais abrangente da situacdo patrimonial do cliente.

O patriménio de uma pessoa ¢é formado por todos os seus ativos, direitos e recursos financeiros
acumulados ao longo da vida. Isso inclui ndo apenas aplicagdes financeiras, mas também imdveis,
participagdes societarias, reservas de liquidez, previdéncia privada, veiculos e outros bens relevantes.

Para o Gerente de Relacionamento, compreender o patriménio do cliente € fundamental porque as
decisdes de investimento ndo devem ser tomadas isoladamente. Um mesmo investimento pode ser
extremamente adequado para um cliente e inadequado para outro, mesmo que ambos possuam o
mesmo valor disponivel para aplicacao.

Considere dois clientes com R$ 500 mil investidos. O primeiro possui ainda imoéveis, empresa prépria
e outras aplicagdes financeiras. O segundo possui apenas esse valor como patriménio acumulado.
Apesar de possuirem o mesmo saldo financeiro, suas necessidades, capacidade de risco e objetivos
podem ser completamente diferentes.

Por essa razdo, o entendimento patrimonial deve buscar responder algumas questoes fundamentais:
v" Como o patrimdnio esta distribuido?

Existe elevada concentragdo em um Unico ativo?

Qual o nivel de liquidez disponivel?

Existe dependéncia excessiva de um Unico fluxo de renda?

Ha exposicdo relevante a riscos especificos?

AN N N RN

O cliente possui necessidades futuras conhecidas?

Mais importante do que coletar nUmeros € compreender o significado daquele patrimonio para o
cliente. Para alguns investidores, o patrimdnio representa seguranga. Para outros, representa
independéncia financeira, sucessao familiar ou preservacao de legado.

O papel do GR é desenvolver uma visdo integrada da realidade patrimonial do cliente para que as
recomendacdes futuras estejam alinhadas com suas necessidades reais e ndo apenas com o saldo
disponivel para aplicagdo.

Conectando com a Pratica

Um médico possui R$ 1 milhdo aplicado em renda fixa no banco. Durante a conversa, o gerente
identifica que ele também possui clinicas, iméveis e participagdes societérias avaliadas em R$ 8
milhdes.

Nesse caso, o risco patrimonial total € diferente daquele percebido ao analisar apenas os recursos
financeiros investidos no banco. O entendimento patrimonial permite uma visdao muito mais completa
do cliente.
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Pergunta para Reflexdo

Vocé conhece apenas os investimentos de seus principais clientes ou consegue compreender seu
patriménio de forma integrada?

5.3. DEFINICAO DE OBJETIVOS

Apbs compreender a situacdo patrimonial do cliente, o préximo passo do processo consultivo €
identificar claramente seus objetivos.

Clientes ndo investem em produtos financeiros. Clientes investem para realizar objetivos.

Essa mudanca de perspectiva € uma das principais diferencas entre uma abordagem transacional e
uma abordagem consultiva.

Em uma venda tradicional, a conversa costuma girar em torno do produto:
v Qual a taxa?
v Qual o prazo?
v" Quanto rende?
J& em um modelo consultivo, a conversa passa a ser orientada pelas necessidades do cliente:
v Para que vocé esta investindo?
v" Quando pretende utilizar os recursos?
v" O que deseja conquistar?
v" Quais sdo suas prioridades financeiras?
Os objetivos funcionam como uma bussola para todas as recomendacdes futuras.

Sem objetivos claros, o cliente tende a tomar decisbes baseadas apenas em rentabilidade,
comportamento de mercado ou influéncia de terceiros. Como consequéncia, muitas vezes assume
riscos incompativeis com suas necessidades ou mantém recursos excessivamente conservadores
para metas de longo prazo.

Os objetivos financeiros podem ser classificados em diferentes horizontes temporais.

Objetivos de curto prazo costumam envolver necessidades de liquidez, reserva financeira ou
aquisicdes planejadas para os proximos meses.

Objetivos de médio prazo podem incluir compra de imével, troca de veiculo, abertura de negodcio ou
formagdo de capital.

J& objetivos de longo prazo normalmente estdo relacionados a construgdo patrimonial,
aposentadoria, protecdo familiar e sucessdo.

Durante essa etapa, € importante que o gerente ajude o cliente a transformar desejos genéricos em
metas concretas.

Por exemplo:

Em vez de:
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"Quero investir melhor."
O objetivo pode ser traduzido para:
"Desejo acumular recursos para complementar minha renda de aposentadoria daqui a quinze anos."

Quando os objetivos se tornam claros, a construcdo da estratégia de investimento passa a ter direcdo
e propdsito.

Conectando com a Pratica

Dois clientes possuem patriménio semelhante e perfil moderado.

O primeiro pretende utilizar os recursos em seis meses para aquisicdo de um imovel.
O segundo pretende acumular patriménio para a aposentadoria daqui a vinte anos.

Apesar das aparentes semelhancas, as estratégias de investimento provavelmente serdo bastante
diferentes.

Atencao

Uma das armadilhas mais comuns na atividade comercial é recomendar produtos antes de
compreender os objetivos do cliente.

Clientes podem esquecer produtos.

Mas dificiimente esquecem profissionais que os ajudam a alcangar seus objetivos.

5.4. CONSTRUCAO DA SOLUCAO

Depois de compreender a situacdo patrimonial e identificar os objetivos do cliente, o Gerente de
Relacionamento finalmente chega ao momento de construir sua recomendagao.

Essa é a etapa em que conhecimento técnico e habilidade consultiva precisam trabalhar juntos.

Muitos profissionais cometem o erro de iniciar uma reunido ja pensando na solucdo. O modelo
consultivo segue o caminho contrario: primeiro compreende-se o cliente e somente depois sdao
apresentadas alternativas.

Uma recomendacdo de qualidade deve ser resultado l6gico das informagdes coletadas nas etapas
anteriores.

A solucdo construida precisa considerar simultaneamente:
v’ objetivos do cliente;

horizonte de investimento;

necessidades de liquidez;

perfil de risco;

capacidade financeira;

DN N N NN

patrimoénio existente;
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v' cenario econdmico.

A funcdo do gerente ndo é selecionar o produto com a maior rentabilidade potencial. Seu papel é
estruturar uma solugdo coerente, sustentavel e compativel com o contexto do investidor.

Em muitos casos, essa solugcdo ndo seré composta por um Unico produto, mas por uma combinagao
de alternativas.

A diversificacdo assume um papel importante exatamente por reconhecer que diferentes ativos
podem desempenhar fun¢des distintas dentro da estratégia patrimonial.

Enquanto uma parcela da carteira pode ser destinada a liquidez e a seguranca, outra pode buscar
protecdo contra inflagdo, geragdo de renda ou crescimento patrimonial no longo prazo.

Outro aspecto relevante é a capacidade de o gerente traduzir conceitos técnicos em linguagem
compreensivel.

Uma solucdo bem estruturada perde valor se o cliente ndo compreender os motivos pelos quais ela
foi recomendada.

Por isso, aléem de montar uma proposta adequada, o GR deve ser capaz de explicar:
v 0 papel de cada investimento;

0s riscos envolvidos;

0s beneficios esperados;

0S prazos Necessarios;

D R N NN

o alinhamento com os objetivos definidos.

Ao final dessa etapa, o cliente deve perceber que ndo recebeu uma simples oferta de produtos, mas
uma recomendagao construida especificamente para sua realidade financeira.

Exemplo Pratico
Imagine um cliente com os seguintes objetivos:
v"manter reserva de emergéncia;
v"adquirir um imoével em trés anos;
v' complementar aposentadoria em vinte anos.
Uma abordagem consultiva dificilmente concentraria todos os recursos em um Unico investimento.

A tendéncia seria estruturar uma carteira contendo instrumentos diferentes para cada objetivo,
respeitando os prazos e necessidades identificadas.

Conectando com a Pratica
Sempre que estiver construindo uma recomendacdo, faga uma pergunta simples:

"Se eu retirar o nome dos produtos desta proposta, ainda consigo explicar claramente por que esta
solugdo faz sentido para o cliente?"

Se a resposta for positiva, provavelmente a estratégia estd baseada nas necessidades do cliente e
ndo apenas nos produtos disponiveis para venda.
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Diagnéstico — Entendimento Patrimonial — Objetivos — Solugdo.

Essa sequéncia representa a esséncia do atendimento consultivo e diferencia um vendedor de
produtos de um verdadeiro Gerente de Relacionamento.

5.5. Caso pratico 1: cliente conservador de alta renda
Perfil

Carlos, 65 anos, possui patriménio financeiro de aproximadamente R$ 2,5 milhdes e renda mensal
de R$ 40 mil.

Seu principal objetivo € preservar patriménio, mantendo estabilidade financeira para si e sua familia.
A necessidade de liquidez existe, mas ndo é excessivamente elevada.
O Erro Mais Comum

Muitos profissionais iniciariam a conversa apresentando o produto com maior remuneracdo
disponivel.

Essa abordagem ignora elementos essenciais da situacao patrimonial.
Antes de qualquer recomendacdo, & necessario compreender:

Qual parcela do patriménio precisa permanecer disponivel;
Qual parcela pode ser investida com horizonte mais longo;
Existem objetivos sucessorios;

Existe necessidade futura de geragdo de renda.

AN

e Estrutura llustrativa
Uma carteira compativel com esse perfil poderia contemplar:

20% em liquidez;

40% em CDBs;

25% em Letras Financeiras;
15% em previdéncia.

AN NN

Fundamentacéo Técnica
A reserva de liquidez proporciona conforto e flexibilidade.
Os CDBs atuam como nucleo de estabilidade patrimonial.

As Letras Financeiras buscam melhorar a eficiéncia da rentabilidade para recursos sem necessidade
imediata.

A previdéncia contribui para organizacdo sucessoria e planejamento de longo prazo.

Reflexao

Uma questdo importante para discussdo é:

Qual parcela do patriménio realmente precisa permanecer acessivel a qualquer momento?
Frequentemente essa parcela € menor do que o préprio cliente imagina.
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5.6. Caso pratico 2: empresario com alta geracdo de caixa
Perfil
Marcelo possui 48 anos e patriménio financeiro de aproximadamente R$ 8 milhdes.
E proprietario de uma empresa com faturamento relevante e forte geracio de caixa.
Sua necessidade de liquidez é reduzida.
Diagnéstico

A andlise patrimonial revela que aproximadamente 90% de sua riqueza esta ligada ao proprio
negdcio.

Esse € um cenario extremamente comum entre empresarios brasileiros.
Principal Risco

O problema n&o esta na qualidade da empresa.

O problema esté na concentragdo.

O patrimdnio do cliente torna-se excessivamente dependente de um Unico setor, um Unico mercado
e uma Unica fonte de geracgao de riqueza.

Oportunidade de Planejamento
O objetivo principal passa a ser separar duas dimensdes patrimoniais distintas:

v" Patrimbnio empresarial;
v" Patrimonio financeiro.

Estrutura llustrativa
Uma possivel alocagao poderia incluir:

10% liquidez;

40% tesouraria;

20% multimercados;
15% fundos de agbes;
15% previdéncia.

SNANENENEN

Objetivo da Conversa

Demonstrar que diversificagdo nao significa reduzir confianga no negécio.

Significa reduzir a dependéncia exclusiva dele.

Reflexao

Por que empresérios frequentemente apresentam excesso de confianca em decisdes financeiras?

A resposta normalmente esta relacionada ao sucesso obtido em sua atividade principal, que muitas
vezes gera a percepcao de que a mesma capacidade de previsdo pode ser aplicada aos mercados
financeiros.
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5.7. Caso pratico 3: o cliente obcecado por liquidez
Perfil
Fernanda possui patriménio de R$ 1,8 milh&o.
Seu objetivo & acumulagdo patrimonial.
Apesar disso, busca manter praticamente todos os recursos disponiveis para resgate imediato.
O Erro do Gerente de Relacionamento
Confrontar diretamente o cliente.
Argumentos como:
"A senhora esta errada."
ou
"Nao faz sentido deixar tudo liquido.”
tendem a produzir resisténcia.
A Abordagem Correta
O Gerente de Relacionamento deve investigar.
Algumas perguntas particularmente Uteis incluem:

v" Quando foi a Ultima vez que utilizou esses recursos?
v’ Existe alguma despesa relevante prevista?
v Qual percentual da carteira realmente precisa permanecer disponivel?

Diagnéstico

Apos aprofundar a conversa, descobre-se que a cliente ndo utiliza o patrimdnio ha mais de cinco
anos.

Nesse contexto, a necessidade percebida de liquidez é diferente da necessidade real.
Estratégia
A recomendagdo passa por segmentar a carteira em trés blocos:

v" Reserva financeira;
v Objetivos de médio prazo;
v Objetivos de longo prazo.

Aprendizado
Nem toda necessidade declarada representa uma necessidade efetiva.

Parte importante da atuacdo consultiva consiste justamente em identificar essa diferenca.
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5.8. Caso pratico 4: cliente com foco em aposentadoria
Perfil
Cliente com 52 anos, patriménio de R$ 1,2 milh&o e objetivo de aposentar-se aos 65 anos.
O horizonte financeiro disponivel é de aproximadamente treze anos.
Erro Mais Frequente
Manter integralmente o patriménio em aplicagdes de liquidez diaria.

Embora essa estratégia reduza a volatilidade, ela também limita significativamente o potencial de
crescimento patrimonial.

Conversa Consultiva
O Gerente de Relacionamento deve explicar conceitos como:

Horizonte de longo prazo;

Juros compostos;

Diversificagdo;

Planejamento previdenciario;
Gestdo de risco adequada ao prazo.
Estrutura llustrativa

ASANENENENEN

Uma carteira compativel poderia incluir:

10% liquidez;

35% tesouraria;

20% multimercados;

20% fundos de crescimento;
15% previdéncia.

SNENENENEN

Reflexao

Por que muitos investidores de longo prazo assumem menos risco do que deveriam? Na maioria
das vezes, isso ocorre porque eles avaliam investimentos utilizando horizontes curtos, mesmo
guando seus objetivos sdo de longo prazo.
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5.9 Caso pratico 5: o cliente que compara taxas
Perfil
Investidor de alta renda com patrimoénio de R$ 5 milhdes.
Sua principal objecao é:
"O concorrente paga mais."
Resposta Inadequada
Transformar a reunido em uma disputa de taxas.

Essa abordagem tende a reduzir a percepcao de valor do relacionamento e concentrar toda a
negociagdo em diferencas marginais de rentabilidade.

Resposta Consultiva
O Gerente de Relacionamento deve ampliar o escopo da discussao.
Questdes relevantes incluem:

v A comparacdo considera liquidez?

v Considera tributagdo?

v" Considera risco?

v Considera prazo?

v Considera a composicdo da carteira como um todo?

A Mensagem Essencial
A melhor recomendacdo ndo é necessariamente aquela que apresenta a maior taxa.
E aquela que oferece a melhor combinagdo entre:

Retorno;

Risco;

Liquidez;

Tributagdo;

Objetivos patrimoniais.
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